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Resumen Ejecutivo

La harina de arroz tiene varias propiedades muy importantes para el uso de
productos cosmeéticos, debido a que ayuda a eliminar manchas de la piel,
rejuvenece la piel, sustituye sin problemas al talco por su textura fina y suave,
ademas, es capaz de actuar como un anti transpirante. El arroz es muy facil de
producir debido a que tiene la capacidad de crecer en distintos tipos de pisos
agricolas, es un producto que se consume y produce a nivel mundial. Por este tipo
de caracteristicas, se vio la oportunidad de crear un producto a base de harina de
arroz y esencia de rosa para satisfacer la demanda de talco naturales libre de
conservantes y pesticidas.

La principal razén es por las distintas enfermedades, como alergias prematuras, y
demandas que han tenido los talcos industriales actualmente, sobre todo
afectando a bebes entre 0 — 3 anos. Esto se debe a la cantidad de aditivos y
perseverantes quimicos que contiene estos productos, afectando la piel y la salud
de las personas que lo usan de manera constante.

Otra razén, es garantizar que es un producto 100% natural y que garantiza las
mismas propiedades de los talcos y con un mejor resultado en el cuidado de la
salud.

Para el siguiente proyecto se defini6 como razon social de la empresa,
ECOLOGICO INVERSIONES S.A.C., que fiene como rubro la elaboracion y
comercializacion de talco para bebé. con un horizonte de inversion de cinco afos,
empezando el 2020 y considerando el 2019 como afio cero.

A través del modelo CANVAS conformado por: propuesta de valor, segmentos de
clientes, canales, relaciones con clientes, fuentes de ingreso, recursos clave,
actividades clave, socios clave y estructura de costos, se han analizado los pros y
contras de las funciones que se necesita para dar inicio al proyecto.

Se van utilizar dos tipos de estrategia, con la estrategia de Diferenciacion, se
reforzara la principal caracteristica del producto, 100% natural y con la estrategia
de enfoque, se garantizara la segmentacion del piblico objetivo: bebés entre las

Los factores que se utilizaron para analizar el macro entorno del pais son: lasade

edades de 0-3 anos.

crecimiento de la poblacion e indicadores econdémicos como: Inflacion, PBI, tasa
de interés, tipo de cambio, balanza comercial, riesgo pais, y las legislaciones
vinculadas al proyecto. En el micro entorno se analizaron las fuerzas de Porter:
nivel de competitividad del mercado, poder negociacién de los clientes, poder de
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negociacion de los proveedores, amenazas de productos sustitutos y potenciales

barreras de entrada.

Para el informe |l, se determind si nuestro plblico objetivo es el adecuado, se
realizd un estudio de mercado con los siguientes criterios. Padres de familia de 24
a 45 anos de lo NSE A y B, con hijos entre las edades de 0 a 5 afios con alergias
prematuras en la piel, ubicados en Lima Metropolitana. Durante la investigacion se
realizd encuestas personales (384encuestados), dos entrevistas a profundidad y
dos focusgroup: a padres de familia de las edades mencionadas.

Con los resultados de la segmentacion se realizaron los calculos para la
estimacion del mercado potencial, disponible, efectivo y objetivo. Con los
resultados de esta estimacion, se calcula la demanda, estacionalidad de consumo
del producto, y la proyeccién del programa de ventas.

Utilizando las 4P del marketing se realiza las estrategias para definir las
caracteristicas y comercializacion del producto: Producto: caracteristica clave y
promesa de beneficio, Precio: andlisis de la competencia y definir un precio
accesible, Plaza: reconocer cuales seran nuestros puntos de venta finales y la
forma adecuada de distribucion, Promocion: la forma mas eficiente para
comunicar los beneficios y los canales para realizarlo.

Para el informe lll, se investigé y desarrollo el estudio legal del proyecto, para
poder realizar los tramites necesarios para inscribir la empresa y todos los costos
previos que se necesita para realizarlo.

También se realizé el organigrama de la empresa para poder definir los puestos
de trabajo, funciones y los sueldos asumidos en planilla. Con los horarios
establecidos de produccion, se definié que la produccion requerida por dia,
semanal y anual. Con una capacidad del 50% de produccion de planta.

Se proyectd la produccion para los cinco afos del proyecto, de esta manera se
puede determinar las maquinas, utensilios, tamafo del local y necesidades de
produccion para cumplir con la producciéon proyectada. Finalmente, se estudio la

localizacion ideal de acuerdo a criterios de macro y micro localizacién.

Para el informe 1V, con el estudio econdémico y financiero realizado, se determiné
el financiamiento de la inversion con un 50% financiado por la Caja Trujillo y 50%
Caja Arequipa. La deuda asumida se tiene una proyeccion de recuperacién a 5
afios. Asi mismo, se definid la estructura de inversiones, financiamiento, ingresos
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anuales, costos y gastos anuales. De acuerdo a los numeros financieros
proyectados se obtuvo el estado de resultados, de ganancias y pérdidas, flujos
econdmicos, financieros y operativos proyectados para los cinco afios.

Se calculd la tasa del costo de oportunidad propia (COK), se obtuvo un 33.60%., y
el costo promedio ponderado (WACC) de 29.21%. Con ambos resultados se
pueden calcular los indicadores de rentabilidad VAN E y TIR F, confirmando que
el proyecto es rentable debido a que el TIR es mayor al COK. También, se calculd
el beneficio/costo, analizé el retorno de cada sol invertido por cada accionista.

Con el analisis del punto equilibrio se pueden saber cuantas unidades producidas
se necesita para cubrir todos los gastos de produccion y administrativos de la
empresa sin caer en perdida. Para el primer afio se necesita 40,051 paquetes de
ambas presentaciones con1 068 334 soles.

Finalmente se realizaron las conclusiones y recomendaciones para el proyecto de
ECO TALCO BEBE
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Capitulo I: Informacién general
1.1. Nombre de la empresa y Horizonte de evaluacién

1.1.1. Nombre de la empresa.

EL proyecto sera registrado con el nombre de ECOLOGICO INVERSIONES S.A.C. y el
nombre comercial sera ECOTALCO BEBE.

Figura 1ghogotio Eco Talco Bebé
Fuente: Elaboracion propia

1.1.2. Horizonte de evaluacion.

La estimacion de la viabilidad del proyecto iiré por 5 afos, iniciando el afio
2020 hasta el 2024.Se analizara en este periodo diversos factores, como el monto
de inversion necesario para acceder al mercado y el crecimiento de los negocios

relacionados con productos para el cuidado del bebé.

1.2. Actividad econdmica, cédigo CllU, partida arancelaria

1.2.1. Actividad econémica.
ECOLOGICO INVERSIONES S.A.C. presenta como funcion principal

mediante |la elaboracion y comercializacion de talco para bebé a base harina de
arroz y aceite de esencia de rosas.
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1.2.2. Cédigo ClIU.

Segun el CIU (Rev. 4.0), la actividad econémica de ECOLOGICO
INVERSIONES S.A.C. correspondera a la codificacion ClIU 2100.

Tabla 1. Cédigo CIIU

cliu Descripcion Incluye No Incluye
2100 Fabricacién de productos - Fabricacion de sustancias medicinales - Fabricacion de
farmacéuticos, sustancias  activas que se utllizan por sus Iinfusiones de hierbas
quimicas medicinales y propiedades farmacolégicas en la (menta, verbena,
productos boténicos de uso  fabricacién de medicamentos: manzanilla, etc.); véase la
farmacéutico. antibidticos, vitaminas basicas, acido clase 1079.

salicilico y acetilsalicilico. — Elaboracion
de lasangre.

- Fabricacion de  medicamentos:
antisueros y otras fracciones de sangre;
vacunas, y medicamentos diversos,
incluidos preparados homeopéticos.

- Fabricacién de productos quimicos
anticonceptivos de uso externo y de
medicamentos anticonceptivos
hormonales.

- Fabricacion de preparados para el
diagnéstico médico, incluidas pruebas de
embarazo.

- Fabricacién de sustancias radiactivas
para diagnéstico in vivo.
- Fabricacibn de  productos de
biotecnologia.
Se incluyen también las siguientes
actividades:

- Fabricacion de azlcares guimicamente
puros.

- Elaboracion de productos endocrinos vy
fabricacion de extractos endocrinos, etc.

- Fabricacion de guatas, gasas, vendas y
apositos médicos impregnados.

- Preparacion de productos botanicos
(trituracion, cribado, molido) para uso

farmacéutico.

- Fabricacién de empastes
y cementos dentales;
véase la clase 3250.

- Fabricacion de cementos
para la reconstruccion de
huesos, véase la clase
3250.

- Venta al por mayor de
productos farmacéuticos;
véase la clase 4649.

- Venta al por menor de
productos farmacéuticos;
véase la clase 4772.

- Investigacion v
desarrollo para productos
farmacéuticos, incluidos
los de biotecnologia;
véase la clase 7210.

- Envasado de productos
farmacéuticos; véase la

clase 8292.

Nota: Adaptado de INEI - 2019
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1.2.3. Partida arancelaria.

La partida arancelaria de acuerdo al estatuto es 3304.91.00.00: Polvos,
incluidos los compactos

1
1.3. Definicién del negocio y modelo CANVAS

1.3.1. Definicién del negocio.

ECOLOGICO INVERSIONES S.A.C. cuya idea de negocio es la elaboracion
y comercializacion de talco para bebé; preparado con harina de arroz y aceite
esencial de rosas, en dos presentaciones: frasco de 60 g.y 120 g.,

respectivamente.

1.3.2. Modelo de negocio.
ECOLOGICO INVERSIONES S.A.C. utilizara el modelo B2C.

1.3.3. Criterio de segmentacion.

El producto esta pensado en padres de familia de 25 a 45 afios con hijos
menores de 5 afos, del NSE A y B, que tengan preterencia por los productos
organicos. s

Este producto se comercializara en los distritos de la zona 6 (Jesls Maria,
Lince, Pueblo Libre, Magdalena, y San Miguel) y 7 (Miraflores, San Isidro, San

Borja, Surco y La Molina) de Lima Metropolitana.

1.3.4. Canales de distribucion.
ECOLOGICO INVERSIONES S.A.C liegara a sus clientes finales a través
de cadenas de farmacias, en esta oportunidad y para el inicio de las operaciones

se eligio la cadena “Boticas y Salud”.
1.3.5. Modelo CANVAS.

Se presenta a continuacion el canvas de ECOLOGICO INVERSIONES
S.A.C. (ver Tabla 2).
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1.4. Descripcion del producto

1.4.1. Caracteristicas del producto.

ECOLOGICO INVERSIONES S.A.C. tiene como objetivo elaborar un producto de
cuidado del bebé con insumos naturales que le dan una caracteristica organica en su
composicion, y sera una alternativa en esta linea de productos.

Este producto tiene como materia prima componentes principales lo siguiente:

- Arroz (Oryza Sativa)

- Flor de rosal (rosas).

En la figura 3, se muestra la composicién quimica del arroz (Oryza Sativa) entre
las fracciones del grano de arroz, se muestra que el salvado contiene un alto valor
energético y proteico. Asimismo, contiene vitaminas que otorgan beneficios como:
aclarar la piel, calmar irritaciones y rozaduras, hipoalergénico, junto con una buena
cantidad de vitamina B.

Figura 2 Arroz (Oryza Sativa).
Fuente: Espana Slow 2020

26




COMPOSICION DE LAS DISTINTAS FRACCIONES DEL ARROZ

Hidratos de Carbono
(%) Minerales Vitaminas (8) mg/Kg
Protei Lipidos
(%) (%) ) ) ) N . ) -
Metabolizables | Fibra| Ceniza % P3% Ca% Mg Tiamina Riboflavina | Miacina
Arroz entero 10 2 82 2 2 0.23 0.01 0.08 3 0.6 55
Arroz blanco a 0.5 a0 0.4 0.5 0.2 - 0.05 0.15 0.015
Salvado 13-17 16 50 10 9 2 0.02 0.7 - 3000
Germen 19-26 20-24 40-50 4 07-oct 4.5 0.2 0.8 40 3500

Figura 3. Composicién quimica del grano de arroz y sus fracciones (en porcentajes).
Fuente: Natural Castello 2019

En la figura 5 se puede observar la composicion quimica de la Flor de rosal
(rosas), entre sus propiedades tenemos que es anti inflamatorio, relajante, calmante
natural, elimina impurezas y es un antiséptico natural.

o

Figura 4. Esencia de Rosas (Flor de rosal).
Fuente: Silva Nature 2015

Nutrientes™ (%) Rosa Girasol Caléndula
Humedad 84,56 +0,122 86,450,377 89,34*+ 0,100
Materia seca 15,44°+0,122 13,55°+0,377 10,66°+ 0,100
Cenizas 0,72¢+0,008 1,25 +0,005 0,93°+0,005
Extracto etéreo 0,23°+0,005 0,86"+0,013 1,32°+0,015
Proteina 1,887+0,042 1,75+0,011 1,200,014
Fibra brura 3200 £0,095 2,120 +0,045 1,59°£0,105
Carbohidrato 941 7.57 5,62
Valor calorico*** 60,03 53,50 45,52

Figura 5. Composicién quimica de los pétalos de rosa.
Fuente: Agrosavia 2018
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1.4.2. Presentacion del producto.

Nuestro producto es 100% natural y contiene polvo de arroz y aceites esenciales

de rosas que actlan como principios activos; y chufio y almidon que actian como

excipientes. Estos ingredientes tienen multiples beneficios que ayudaran a relajar al

bebé y mantener su piel seca.

ECOTALCO BEBE contara con dos presentaciones acordes a la necesidad de

los clientes.

Tabla 3. Ficha técnica de Ecotalco Bebé.

Descripcion del producto

Talco elaborado para proteger la
delicada piel del bebé. Ayuda a la
absorcion de la humedad. Mantiene la
piel de tu bebé fresca ysuave.

Modo de uso

Cant. Meto: 120 g

Aplicar en cada cambio de panal yen
zonas donde se forman pliegues para
evitar o calmar las rozaduras en la piel
del bebé. Coloca el talco directamente
sobre tu mano yesparcelo sobre la piel
de tu bebé. Cierra el envase después de
cada aplicacion. Mantener el producto
en un lugar fresco y seco.

Disponible en

Frascode 60g.y120g.

Ingredientes

Polvo de arroz y aceites esenciales de
rosas. Chuno yalmidon.

Fuente: Elaboracién propia
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1.5. Oportunidad de negocio

Este proyecto nacié a partir del creciente interés del consumidor por un producto
natural y a la vez ecolégico. Segln la encuesta realizada por el Comité Peruano de
Cosmética e Higiene (Copecoh) en el afio 2015, arroja que el 96% de consumidores
peruanos consultados afirmaron que reemplazarian sus productos cosméticos y de
higiene personal fradicionales por los organicos y naturales; asimismo, podemos
observar que el 67% de la poblacién ya ha consumido algun producto cosmético organico
o natural (Figura 6).

¢Alguna vez ha consumido algtn producto cosmético o
de higiene personal organico o natural?

¢Estaria usted dispuesto a reemplazar los productos

cosméticos y de higiene personal tradicionales por
productos organicos o naturales?

No

4%

Figura 6. Gréfico de infografia del resultado de la encuesta realizada por COPECOH
Fuente: Elaboracion propia
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Asimismo, podemos decir que la demanda de productos importados en el sector
farmacéutico tuvo una ligera baja al afio 2016, sin embargo, después de dicho afio se ha
incrementado, tal como se muestra en el informe elaborado por el Centro de Comercio
Exterior (CCEX) de la Camara de Comercio de Lima (Figura 7).

Importacion de productos farmacedticos y de
tocador expresados en US$ millones

6,200 6,053.01

6,000

e

5,600

-
sam

5,000

4,800

4,600

4,400

2014 2015 2016 2017 2018

Figura 7. Importaciones de productos farmacéuticos y de tocador.

Fuente: Elaboracién propia

Por otro lado, un antecedente negativo sobre el uso de productos sintéticos es el caso
de la transnacional Johnson & Johnson quien afronta varias denuncias sobre su posible
negligencia en la fabricacion de sus productos de cuidado personal (talco) cuyos

componentes, aseguran, causan el cancer (Figura 8).
Por tanto, podemos deducir que el exceso de aditivos sintéticos a largo plazo puede ser

nocivo para la piel. Nuestro producto al contener insumos naturales genera confianza en el
consumidor, ante el evidente dafio que causan los productos comerciales.
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Figura 8. Caso Johnson & Johnson.

Fuente: Elaboracién propia

1.6. Estrategia genérica

El proyecto ha pensado utilizar 2 estrategias para ingresar al mercado: empleara en

primer lugar la de enfoque, ya que segun el criterio de segmentacion nuestro producto va
estar dirigido a un publico que busca en los productos naturales una forma alternativa
para el cuidado del bebé.

La segunda estrategia a utilizar es la de diferenciacion, ya que la composicion del
producto que ofrecemos es en base a harina de arroz y esencia de rosas principalmente.
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Capitulo ll: Analisis del Entorno

2.1. Analisis del Macro entorno
2.1.1. El Per.

2.1.1.1. Capital, ciudades importantes, superficie, nimero de habitantes.

e presenta a continuacion el detalle de las principales ciudades del
Pera (ver Tabla 4).
Tabla 4. Ciudades importantes.

Ciudades importantes Descripcion
Lima Capital del Pert, es el centro economico., politico y cultural
ﬂequipa Segun la poblacion es la segunda ciudad mas grande del Pert
Truijillo Mayor centro industrial del norte del pais
@iclayo Es la cuarta ciudad mas grande del Peri
Cusco Principal centro turistico de Pert
Piura Importante centro comercial en el norte del Perii

Nota: Adaptado de INEI 2017

Segun reporte de INEl 2017, la poblacién peruana asciende a 31
millones

Poblacién urbana y rural 2017

Rural
7,345
23%

Urbano
24,481
TT%

mUrbano =Rural

Figura 9. Poblacién urbana y rural 2017.
Fuente: Elaboracién propia
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9,000
8,000
7,000
6,000
5,000
4,000
3,000
2,000
1,000

Poblacion seglin segmento de edad

1,663

5,986

4554

4,032

3,989

2,903

00-05
afios

06-12
aflos

13-17 18-24 25-39
afios afios aflos

A40-55
afios

56 -+ afios

B Cantidad

3,369

4,032

2,903 3,989 7,663

5,986

4,554

® Porcentaje

10%

12%

9% 12% 24%

18%

14%

Figura 10. Poblacién segin segmento de edad.

Fuente: Elaboracién propia

2.1.1.2. Tasa de crecimiento poblacional. Ingreso per capita. PEA.

El Valor del ratio de crecimiento poblacional: 1.01%(ver Figura 11).

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

TASA DE
ARO TOTAL mm INCREMENTO ANUAL  CRECIMIENTO
PROMEDIO ANUAL
(%)

1940 7023 111
3307 246 161 774 19

1961 10 420 357
3701207 336 473 28

1972 14 121 564
3640 667 404 519 26

1981 17 762 231
4877 212 406 434 20

1993 22 639 443
5581 321 398 666 16

2007 28 220 764
3016 621 301 662 1.0

2017 31237385

Fuente: Instituto N. | de Estadistica e Infi itica - C MNaci les de Poblacién y Vivienda.

Figura 11. Tasa de crecimiento promedio anual 1940 - 2017. INEI - 2019.
Nota: Adaptacion de INEI 2018 - 2019
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Estadistica Poblacional 2018

Al 2018, se estima que en el Tasa de crecimiento anual
Pert somos de la poblacién peruana

32,162,184 1.01%

Personas

Figura 12. Estadistica poblacional 2018.INEI — 2019.
Nota: Adaptacion de INEI 2018 -2019

Segun la estimacion del INEI, la poblacién seguira creciendo (ver Figura 13).

Grafico N° 11
PERU: CRECIMIENTO DE LA POBLACION TOTAL (1950-2050)
Y POR AREAS URBANA Y RURAL (1970-2025)
Hipotesis Media
MILLONES DE HABITANTES
50

—+—TOT AL
—@—|JRB ANA
40 { =R URAL

30 4

20 A

10 4

1950 1960 1970 1980 1990 2000 2010 2020 2030 2040 2050
ARNOS

Figura 13. Proyeccion crecimiento de la poblacion total 1950-2050.

Nota: Adaptacion de INEI




Se muestra a continuacion el ingreso por persona en la region de
América Latina (ver Figura 14).

Pais 2017 2018 2019°

1 Uruguay 16,942 17,165 17,118

2 Chile 15,128 16,079 15,778

3 Panama 15,198 15,679 16,629

4 Costa Rica 11,810 11,744 11,895

5 Argentina 14,588 11,627 10,604

6 Méxco 9,377 9,807 9,858

7 Brasil 9,928 8,068 9,344

8 Rep. Dom. 7,482 7.881 8,178

9 Peru 6,728 7,002 7,142

10 Colombia 6,325 6,684 6,681
11 Ecuador 621 6,316 6,155
12 Paraguay 5,610 5,899 5,921
13 Guatemala 4,469 4,575 4,675
14 El Salvador 3,787 3,924 4,027
15 Bolivia 3,438 3,682 3,823
16 Venezuela 4,718 3,374 2,724
17 Honduras 2,491 2,521 2,569
18 Nicaragua 2,222 2,108 1,983

Figura 14. Ingreso per capita 2018.
Nota: Adaptacion de FMI 2019

Poblacion Econdmicamente Activa: 17'215,700
La PEA esta conformada por personas de 14 afios a mas que

durante el tiempo o periodo de estudio de las encuestas realizadas hayan
estado trabajando o buscan laborar.
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La PEA incremento en 1,9% con respecto al afio anterior (2017 vs

2016) (ver Figura15s).

Peri: Poblacidn Econémicamente Activa, segin &mbito geogréfico, 2007, 2016 y 2017 (Mles de personas)

Increm
promed Tasade Increm Variaci
Ambito geografico 2007 2016 2017 anual crecimi anual porcent
2007- promed  2016- (%)
(Miles  anual (Miles 2017/20
person  2007- person
Total 14,907,200 16,903,700 17,215,700 230,900 1,500 312,100 1,900
Area de residencia
Urbana 10,688,000 13,066,100 13,396,500 270900 2,300 330500 2,500
Rural 4219200 3,837,600 3,819,200 -40,000 1,000 -18400 -500
Regién natural
Costa 8,013,100 9,331,700 9,537,900 152500 1,800 206200 2200
Sierra 4,960,300 5420800 5486600 52600 1,000 65800 1,200
Selva 1,933,800 2,151,200 2,191,200 25700 1,300 40,000 1,900

Fuente: INEI - Encuesta nacional de hogares

Figura 15. Poblacién Econémicamente Activa.

Nota: Adaptacion de INEI

1

2.1.1.3. Balanza Comercial: Importaciones y Exportaciones.

El Perl registrd un superavit de US$ 802 millones para el mes de Junio

2019 y de US$ 2 388 de millones para el primer semestre del afio (ver Figura

16).
BALANZA COMERCIAL
(Millones de USS)
2018 2019 Junio | semestre
dn. May.  dun MR 0m 2019 vanw
anterior meses
1. EXPORTACIONES 4541 3634 3985 96 -122 24544 22563 -8,1
Productos tradicionales 3435 2576 2872 115 -164 18086 16053 -11.2
Productos no tradicionales 1095 1044 1102 5.5 07 6383 6426 07
Otros 1 14 1 -250 -39 75 84 12,0
2. IMPORTACIONES 33m 3555 3183 -105 -56 20542 20176 -1,8
Bienes de consumo 753 800 752 -60 -01 4725 4608 -2.5
Insumos 1697 1636 1470 -102 -134 10029 9604 -4.2
Bienes de capital 916 1112 954 -143 41 5714 5914 35
Otros bienes 6 7 8 149 341 73 50 -31.9
3. BALANZA COMERCIAL 1169 79 802 4002 2388

Figura 16. Balanza Comercial: Importaciones y Exportaciones.

Nota: Adaptacion de SUNAT y BCR
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Balanza comercial (millones US$)

5000 4,541
4,500 4,245
3,985

4,000 ,665 3,634 555
3,500 A7 p183
3,000
2,500
2,000
1,500
1,000

500

0
May18 Juni8 May19 Jun19

MW Exportaciones M Importaciones

Figura 17. Balanza Comercial: aportaciones y exportaciones 2019.
Nota: Adaptacion de SUNAT y BCR

2.1.1.4. PBI, Tasa de inflacion, Interés, Tipo de cambio, Riesgo pais.

BCR INE|
Trimestres| Millones | Milones | Tipode |Milones

US$ S/. cambio | USS$
2018-1 53,177 170,946 3.239 52,777
2018- 57,576 187,448 3.26 57,499
2018-lll 56,011 179,639 3.293 54,552
2018-IvV 58,495 192,373 3.359 57,271
TOTAL 225,259 | 730,406 3.288 222,099

Fuentes PBI: BCR e INEl Tipo de cambio: SBS
Mota: el monto total en dolares del INEl no coincide con la suma de los

parciales debido al efecto del redondeo.

Figura 18. PBI de Peru Trimestral y Anualizado.
Nota: Adaptacion de PBI, BCR e INEI




PBI POR EL LADO DEL GASTO

PBI
Demanda interna

Consumo privado
Consumo publico
Inversion Privada
Inversion Publica

Exportaciones

Importaciones

2014

2.4
2.2

4.1

10.1

-2.3
-2

-0.8

-1.2

2015

33
2.9

3.4
9.5
-4.5
-71.5

3.5

2.1

2016*

3.8
1.8

3.9
6.5
-3.9
9.2

5.9

-1.3

2017

4.2
33

4.2
1.9
3.5
7.7

6.3
3.6

£y

Fuente MEF, BCRP, INEI, IEDEP.

Figura 19. PBI por el lado del gasto.
Nota: Adaptacion de MEF, BCRP, INEI, IEDEP

Tasa de Inflacién Anual: 2,29%

La tasa de Inflacidén se encuentra en 2,29% para el mes de junio 2019

Desde el mes de noviembre del 2018 la inflacion se encuentra ubicada

alrededor del centro de los rangos de meta a excepcion de abril y mayo 2019

que subio transitoriamente a 2,7% como se esperaba la cual fue revertida por

el mes de junio 2019 (ver Figura 20).

Ademas, la Inflacibn de Perl vista en comparacion con

las

expectativas de Consensus Forecast, seguira ubicandose entre las mas bajas

de la Region.
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América Latina
Inflacién Anual (a Junio del 2019)
Variacion (%)
2019
Pais 2018 Ult 12
Ene-Jun

Meses

1|Panama 0.59 0.27 -0.54
2|El Salvador 0.43 0.5 0.53
3|Ecuador 0.27 0.15 0.61
4|{Rep. Dom. 1.17 1.17 0.92
5|/Bolivia 1.51 0.81 173
6/Peru 2.19 1.18 2.29
7|Chile 2.56 1.55 2.3
8|Costa Rica 2.03 0.96 242
9|Paraguay 3.2 1.55 2.85
10|Brasil 3.75 2.23 3.37
11|Colombia 3.18 2.71 343
12|México 4.83 0.27 3.95
13|Guatemala 2.31 3.17 4.8
14|Honduras 4.22 2.6 4.8
15|Nicaragua 3.89 3.7 5.63
16|Uruguay 7.96 5.26 7.36
17|Argentina 47.65 22.11 54.84

18|Venezuela 13060.24 1046.97* |282972.81*

Fuente: bancos centrales einstitutos de estadistica

Figura 20. Inflacion anual a junio del 2019.

Nota: Adaptacion de Bancos centrales e institutos de estadistica

El Banco Central de Reserva del Perd, fija la tasa de interés para influir
en el costo del crédito del pais, lo ideal es que sobre esta tasa-base las
corporaciones tengan un costo financiero de 1 a 1.5% por encima de esta
cifra. Para que haya mas consumo y se dinamice la economia. EI BCRP
disminuye las tasas de referencia haciendo que los créditos sean mas
competitivos. Actualmente el consumo esta estable y la tasa de referencia ha
disminuido, lo que indica un manejo responsable de este indicador como lo
viene haciendo el BCRP lo cual es favorable para nuestro proyecto (ver Figura
21).
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TASA DE INTERES DE REFERENCIA DEL BCRP

7.0 (En porcentaje) 7,0
65 Les
6,0 L 60
55 |55
50 f 50
45 1
4,0 -
35 -
3,0
25 |
2,0 4
15 - fis
1,0 4 B : S : : : . S
N oy mmemas gy 29w uee g el nnninea e 2 29 9
BCR

Figura 21.Tasa de interés de referencia del BCRP. BCRP —2019.
Nota: Adaptacion de BCRP

El tipo de cambio presenta variaciones ascendentes en los Gltimos
afnos, como resultados de las medidas econdmicas adoptadas por EEUU.
Actualmente se ha estabilizado debido a la ordenada economia del pais, Para
el caso de nuestro proyecto, nuestros insumos son de procedencia nacional,
por tanto no afectara nuestra rentabilidad (ver Figura 22).

Tipos de Cambio (vs, USD, final de periodo)
2016 2017 2018* 2019*

Argentina 15,8 17,7 28,9 32,9
Brasil 3,35 3,30 3,65 3,60
Chile 667 637 640 650
Colombia 3010 2991 2880 2900
México 20,7 18,7 18,8 18,0
Paraguay 5718 5515 5700 5811
Peru 3,40 3,25 3,26 3,30
Uruguay 28,8 28,9 32,0 34,8

Figura 22.Tipo de cambio (vs. USD, final de periodo). Banco Continental - 2019.
Nota: Adaptaciéon de Banco Continental
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El riesgo pais determina la capacidad de un pais para afrontar sus

obligaciones financieras y propicia la inversion privada (ver Figura 23).

Indicadores de Riesgo Pais
(Pbs.)

600

EMBIG Latam
500
_"
400 .

180
300

200 EMBIG Peri

HWMM

100 =

0 118

02-dic-16  24-may-17  13-nov-17  05-may-18  25-oct-18 16-abr-19
Variacion en pbs.
16 Abr.2019 10 Abr.2019 29 Mar.2019 31 Dic.2018

EMBIG Peri (Phs) 118 -7 -12 -50
EMBIG Latam (Phs) 480 -7 -8 -B88

Figura 23. Indicador Riesgo Pais. BCR — 2019.
Notla: Adaptacion de BCR

1
2.1.1.5. Leyes o reglamentos generales vinculados al proyecto.

El proyecto esta sujeto a las siguientes leyes:
e Ley N°29173, Régimen de percepciones del impuesto general a las
ventas.
e Ley N° 29571, Cddigo de Proteccion y Defensa del Consumidor.
e Ley N° 28611 Ley General del Medio ambiente en Per(.
e Ley N° 30224 Ley del Sistema Nacional para la Calidad y el Instituto
Nacional de Calidad (INACAL)
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1
2.1.2. Del Sector.

2.1.2.1. Mercado internacional.

Podemos apreciar que la importacion de arroz es significativa,
especialmente en los meses de déficit. Los volimenes mas altos provienen de
Uruguay con un 56% del total de la importacion de este cereal de consumo

masivo (ver Figura 24).

Importacion de arroz en el Peru
Periodo: Enero-Agosto 2019

Tailandia Otros

3%

3%

Uruguay
Brasil 56%
38%
Figura 24. Importacion del arroz. Enero — Agosto de 2019.
Notla: Adaptacion de BCR
EXPORTACION ARROZ 7
2019
MES FOB KILOS PREC.
PROM.
uss

ENERO 166,674 311,250| 0.54 18,400 11,843 155
FEBRERQ 1,376,514 2,662,821 0.52 41,601 93,218 045
MARZO 2,365,498 4195750 0.56 17,701 15,114 117
ABRIL 841,158 1,728,607 043 24,683 9,695| 255
MAYO 1,254,674 2,526,480 0.50 34,834 16328| 213
JUNIO 3,438,897 6344,215| 054 31,382 31,462| 1.00
Juuo 5,061,630 9,016,095 0.56 56,763 34383| 165
AGOSTO - - 41,751 53,198| 0.78
SEPTIEMBRE - - 23,061 21,566 | 1.07
OCTUBRE 7,524 6409 117
NOVIEMBRE 17,584 17,575 | 1.00
DICIEMBRE
TOTALES ANO 14,505,045 26,785,218
PROMEDIO MES 1,208,754 2,232,102
%CREC.PROMEDIO 3786% B717%

Figura 25. Exportacion del arroz. Julio 2019.
Nota: Adaptacion de AGRODATAPERU
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AGRODATAPERU relne y procesa informacién relacionada con

Comercio Exterior Agropecuario de Per(.

Las exportaciones de productos agropecuarios han crecido
enormemente, y eso se puede visualizar en la figura 26, donde se evidencia
un gran crecimiento en la exportaciéon del arroz, llegando a alcanzar hasta el
momento en el 2019 un crecimiento de 6717% con respecto al 2018.

2.1.2.2. Mercado de consumidores.

El mercado de consumidores esta determinado por padres de familia
de 25 a 45 anos, con hijos de 0 a 5 anos de ambos sexos; por la naturaleza
del proyecto nuestros consumidores seran personas con un interés por los
productos naturales que ponen especial énfasis en el cuidado y salud de su
bebé.

El mercado de consumidores del proyecto, esta oriaﬁado alazonaby
7 de Lima Metropolitana, que comprende los distritos: Jesls Maria, Lince,
Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel, Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco
y La Molina, estos distritos representan la mayor proporcion del NSE A y NSE
B.
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Lima metropolitana 2019: APEIM estructura socioeconémica de la poblacion por zonas geogrificas

1 Puente Piedra, Comas, Carabayllo. 1,300.3 124 00
2 Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras 1,318.3 125 24
3 San Juan de Lurigancho 1,157.6 109 11
4 Cercado, Rimac, Brefia La Vicloria .2 73 25
Ale, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, EI
5 Agustino 1,477.6 14 14
6 Jesls Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel T 36 162
Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina 810.6 7.7 359
8 Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores 878.3 83 20
9 Villa El Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin, Pachacamac 1,098.7 104 05
Callac, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de la Legua,
10 Ventanila y MiPeru 1,100.4 104 14
11 Cieneguilla y Balnearios 190.5 18 00
TOTAL UMA METROPOUTANA 10,580.9 100 43

Figura 26. Poblacién de Lima metropolitana por zonas Estructura Socioeconémica.

Nota: Adaptacion de AGRODATAPERU
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La figura 27 muestra el comportamiento de las categorias de los

cosmeéticos para los afios 2016 y 2017, expresado en millones de soles, y se

evidencia una tendencia alta en el consumo de estos productos.

Comportamiento de categorias de
cosmeéticos e higiene

(1ler semestre 2016 vs. ler semestre 2017/ millones de soles)

M 2016-1
M 20171

3,188

3,141

801

809
789
790
686

-
BE BN NN em 25 28

Total Capilares Fragancias Higiene Maquillaje  Trat. Trat.
personal corporal facial

Variacién %

Valores expresados en millones de soles

Figura 27. Comportamiento del consumidor de cosméticos por categorias
Nota: Adaptacion de COPECOH 2016
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La figura 28, muestra la proyeccidon de cosméticos y productos de
higiene personal hasta el afio 2021, donde la tendencia es al alza, por tanto,
este escenario es muy atractivo para el proyecto ya que es un

comportamiento favorable para la inversion.

Proyeccion del mercado de cosmeéticos
e higiene al 2021

(S/ mills.) I Escenario conservador
I Escenario optimista

8.251 —

2017 2018" 2019 2020 20210
FUENTE: Copecoh * Proyecciones

Figura 28. Proyeccion del mercado de cosméticos e higiene personal
Nota: Adaptacion de COPECOH 2021

Incidencia en el indice de Precios al Consumidor de Lima Metropolitana, segiin Grupos de Consumo

Octubre 2018
Grupos de Consumo Var.% Puntos po mnulll;c:onch %
indice General 0,08 Lt
Transporte y Comunicaciones 0,22 0,032 Ll
Alimentos y Bebidas 0,06 " | 0,024 29,19
Otros Bienes y Servicios 0,10 ‘ 0,006 7,62
Cuidados y Conservacién de la Salud 0,14 _! 0,005 6,14
Alguiler de Vivienda, Combustibles y Electricidad 0,05 | 0,005 5,52
Muebles, Enseres y Mantenimiento de la Vivienda 0,08 |0.0IM 5,17
Esparcimiento, Diversion, Servicios Culturales y de Ensenianza 0,03 | 0,004 5,35
Vestido y Calzado 0,03 | 0,001 1,62

Figura 29. indice de precios al consumidor Octubre 2018
Nota: Adaptacion de INEI 2018
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En el presente cuadro se registra un incremento en el precio del

servicio del cuidado personal en 0.2%.

2.1.2.3. Mercado de proveedores.

Actualmente se cuenta con diversos proveedores tanto de insumos
como de materiales para la elaboracion de nuestro producto.
Proveedor de insumos y materiales para la elaboracion del producto final:

Tabla 5. Proveedor de Arroz (Oryza Sativa)

Proveedores de arroz en Peru

Empresa proveedora GRUPO DEL NORTE MOLINO CASTILLO SAC INDUAMERICA SAC
i i Los Alamos, Chiclayo PanamericanaNorte Km Pasaje Muruhuay 2830,
Direccién B . .
14008, Peru 779.2 Santa Anita, Lima
074) 617576 01) 354-7101
Teléfono de contacto (074) (+51-74) 607 701 (01)
981933 909 (074) 26-5266
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 6. Proveedor de esencias.
Proveedores de esencias
Empresa proveedora AGQ LABS AROMATIENDA ESENCIA & AROMAS
o Av. Luis José de Calle San Martin 432. Of. 202 Miraflores,
Direccién Orbegoso 350. San . ,
. Lima Peru
Luis Lima
Teléfono de contacto [+51] (1) 710 27 00 (+511) 301-3685 / 663-0895

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 7. Proveedor de envases.

Proveedores de envases

Empresa proveedora REICOLITE PERUANA S.A. AMFORAPACKAGING SMASAC

. s Av. Mariscal Domingo Nieto Jr. Cajamarquilla N° 1047, San Juan Los Plasticos 171.
Direccion

N° 379-382, Ate. de Lurigancho U.rb. Vulcano, Ate -
Lima
Teléfono de contacto (01) 326- 0236 (+57) 17799030 (+51) 206 6900
2

Fuente: Elaboracién propia

2.1.2.4. Mercado competidor

Se han identificado como competidores directos ofras marcas
comerciales que ofrecen talcos de composicién natural, los cuales se

comercializan en supermercados y cadena de farmacias (ver Figura 30).

Polvo
de Fécula

absorbente

EABY TALCUM POWDER

L 2
. gﬂ’ﬂ“w;{l
g Simonds.
. MiTRGING TR Babry Cares
W g
Eg:?egégamw paraEscaldaduras Baby Original Proteccion pura Polvo de _Fécula
Marca: Jacklon Baby Marca: JOHNSON'S® Marca: Simond's

Figura 30. Competidores directos.
Fuente: Pagina web Inkafarma
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Como competidores indirectos tenemos a los talcos de marcas
comerciales los cuales estan elaborados con componentes sintéticos que
pueden afectar la salud del bebé.

9 b Zc?igman'

aby

Figura 31. Competidores indirectos.
Fuente: Google 2020

Entre los productos sustitutos podemos mencionar que existen en el
mercado lineas como cremas para escaldaduras y de manera artesanal

productos naturales como el chufio.

2.1.2.5. Mercado distribuidor.

Segun el informe econémico del Instituto de Economia de Desarrollo
Empresarial (IEDEP) de la Camara de Comercio de Lima, la cadena de
farmacias, boticas y cosméticos representan el segundo subsector con mayor
nivel de ventas por el importe registrado por s/ 6,910 millones con una
participacién del 19.5%.

Nuestro mercado de distribucién son principalmente las cadenas de
farmacias como: Inkafarma, Mifarma, Boticas y Salud, y Boticas Arcangel.
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2.1.2.6. Leyes o reglamentos del sector vinculados al proyecto.

Tabla 8. Decretos y Leyes vinculadas al negocio.

Tipo de norma Numero Titulo
Ley N® 29173 Régiran de percepciones del impuesto general a las ventas
Ley N® 29571 Cadigo de Proteccion y Defensa del Consumidor
Ley N° 28611 Ley General del Medio Ambiente en Per(

Ley del Sistema Nacional para la Calidad y el Instituto

Ley N° 30224 Nacional de Calidad (INACAL)

Fuente: Elaboracién propia

2.2. Analisis del Micro entorno

2.2.1. Competidores actuales: Nivel de competitividad.

Nivel de Fuerza : Alto

Sustento : La competencia actualmente se encuentra
posicionada en el mercado de productos de bebes, ya que son marcas reconocidas y
solicitadas por los clientes. Por tanto, se considera que el nivel de competitividad al
entrar a este rubro es alto.

Nuestra empresa tiene un nivel de negociacién alto respecto a los
competidores actuales, ya que en el mercado existen productos similares con

componente natural (Ver anexo 4).

Actualmente, existe en el mercado una diversidad de competidores
especializados en productos de bebé, casas naturistas y pequefias empresas que
desarrollan productos organicos similares, donde ofrecen productos para el cuidado
de la piel del bebé.

Nuestra caracteristica diferenciada del producto respecto a la competencia es

que ECOTALCO BEBE protege la piel y calma las zonas irritadas en la delicada piel

del bebé, con productos libres de quimicos.
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2.2.2. Fuerza negociadora de los clientes.

Nivel de Fuerza : Alto

Sustento : El nivel de negociacion con los clientes es alto,
porque es un producto que tiene alta competitividad y marcas establecidas durante
anos, y los clientes tienen una marca preferida o predeterminada para decidir su
compra; sin embargo, se puede plantear la estrategia de diferenciacion de nuestro
producto para ingresar a este segmento de mercado (Ver anexo 4). Ya que la
tendencia en la busqueda de alternativas saludables en el cuidado de la piel del bebé
es una oportunidad para posicionarnos en el mercado altamente competitivo del
sector.

2.2.3. Fuerza negociadora de los proveedores.

Nivel de Fuerza : Bajo

Sustento : Nuestros principales proveedores seran los
distribuidores de la materia prima e insumos que utilizaremos en el proceso
productivo del talco para bebé. Actualmente existe una gran oferta de proveedores de
estos insumos en el mercado.

Esto beneficiara a proyecto, ya que se establecera una estrategia a largo
plazo con los principales proveedores.

2.2.4. Amenaza de productos sustitutos.

Nivel de Fuerza : Alto
Sustento : En el mercado actual existe una gran variedad de

productos sustitutos que se pueden utilizar cuidado personal del bebe.

Sin embargo, estos productos no tienen las caracteristicas naturales que ofrece
Ecotalco Bebé, pues si bien es cierto, cumplen con proteger la piel del bebé, no
tienen los componentes naturales de nuestro producto que si tienen las
caracteristicas naturales adecuadas.
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2.2.5. Competidores potenciales barreras de entrada.

Nivel de Fuerza : Bajo

Sustento : El ingreso al mercado comercial es accesible ya
gue no existen barreras para el surgimiento de nuevos negocios en este rubro, por lo
tanto, el nivel competitivo es bajo para el ingreso de nuevos productos potenciales.
Es facil ingresar al mercado de productos para el cuidado del bebé, la principal razén
es que el mercado esta saturado de productos comerciales industriales, pero pocos
tienen garantias naturales, el mercado no esta saturado en su totalidad, dejando
vacios y una demanda insatisfecha en el publico objetivo, quienes migran a productos
sustitutos por temor a los componentes sintéticos que afecten la salud de la piel del
bebé.

También, es una oportunidad las constantes denuncias y conflictos con los clientes

que se han venido reportando sobre los productos comerciales, por su alto contenido

de sustancias quimicas que afectan la salud de bebé.
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Capitulo lll: Plan Estratégico

3.1. Vision y mision de la empresa

3.1.1. Vision.
Ser una empresa reconocida en la comercializacién de productos naturales
para el cuidado del bebé.

3.1.2. Misién.

Ofrecer un producto natural para el cuidado de la piel del bebé, que cubra las
expectativas de los padres que se preocupan por la salud de sus menores hijos.
Para ello utilizaremos insumos naturales que garanticen la calidad y confianza en
nuestro producto.
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3.2. Analisis FODA.

Tabla 9. FODA Eco talco Bebe

OPORTUNIDADES
01. Abundancia de materia prima a nivel
nacional, ya que los proveedores serdn los
productores de arroz del norte del pais.
02. El acceso a la oferta de materiales y

equipos para la elaboracién del talco para

AMENAZAS
Al. Competidores pueden ampliar su
posicionamiento en el mercado.
A2. Poca informacién de los productos
naturales.

A3. Productos sustitutos con menores

bebé. precios.
03. La creciente tendencia por el consumo
de productos naturales a nivel mundial.
FORTALEZAS ESTRATEGIA F1-01 ESTRATEGIA F1-A1
F1. Conocimiento de la actividad del Establecer estrategias de largo plazo | Hacer un benchmarking con los

mercado.
F2. Bajo costo de produccién.
F3. Caracteristicas diferenciadas del

producto natural.

con los proveedores para consalidar un
abastecimiento continuo de materia

prima e insumos.

ESTRATEGIA F1-02
Invertir en equipos de proceso como
mezcladora y tamizadora para la
fabricacién de talcos naturales para

bebé.

principales competidores para imitar

procesos y aplicado en nuestra

organizacion.

ESTRATEGIA F1-A2
Aplicar una economia de escala en la
elaboracion del talco natural para bebé,
es decir, producir en mayor volumen
para reducir costos fijos y por ende
nuestros costos operativos.

DEBILIDADES
D1. Socios sin experiencia en el rubro.
D2. Habilid ades empresariales en

desarrollo de los socios.

ESTRATEGIA D1-01

Estandarizar los  procesos para

optimizar el sistema productivo.

ESTRATEGIA D2-02
Implementar un plan de marketing para

llegar al mercado objetivo.

ESTRATEGIA D1-A1

Solicitar asesoria técnica a las
principales empresas proveedoras de
equipos e insumos en la elaboracion

del talco natural.

ESTRATEGIA D2-A2
Establecer estrategias a largo plazo
con los principales proveedores de
equipos e insumos para garantizar el

abastecimiento continuo.

Fuente: Elaboracién propia
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3.3. Objetivos.

1. Ser reconocidos como una empresa que brinda un producto natural para el cuidado
del bebé.

2. Cumplir con los parametros de calidad en el proceso de fabricacion de un producto
natural para bebés.

3. Recuperar la inversion en un plazo estimado de acuerdo al estudio de nuestro
proyecto.

4. Establecer estrategias a largo plazo con los principales socios claves para
consolidaros en el mercado.
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Capitulo IV: Estudio de Mercado

4.1. Investigacion de mercado
Objetivo General

- Determinar las condiciones del mercado de productos de cuidado del bebé, para
incursionar con un producto de caracteristica organica elaborado en base de polvo

de arroz y esencia de rosas.

Objetivos especificos

- Identificar el gasto promedio de los hogares en productos de cuidados del bebé.

- Determinar la frecuencia de compra de talco para bebés en las zonas del proyecto.

- Identificar el competidor actual en este rubro, para definir un precio de mercado
competitivo para el cliente.

- Definir el mercado objetivo para programar el plan de ventas anual del producto.

4.1.1. Criterios de segmentacion.

e Segmentacion geografica: segun el APEIM, identificamos la zona 6y 7.

Tabla 10. Criterios de segmentacion.

Zona Distritos

gsds Maria

6 Lince
Pueblo Libre
Magdalena
San Miguel
Miraflores

7 San Isidro
San Borja
Surco
La Molina

Fuente: CPI - Per(: Poblacion 2018(Elaboracién propia)
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e Segmentacién demogréfica: el producto estaréa dirigido a padres de familia de 25
y 45 anos con hijos de 0 a 5 afios de edad.

e Segmentacién Socioecondmica: el nivel socioecondmico al que iran dirigidos los
productos de ECOLOGICO INVERSIONES SAC sera el Ay B.

4.1.2. Marco muestral

Poblacion

Esta conformada por hombre y mujeres del nivel socioeconémico A Esta
conformada a por hombres y mujeres dewivel socioeconémico A y B que tengan
entre 25 y 45 anos de edad y residan en los distritos de la zona 6 y 7 de Lima

Metropolitana.

Muestra

Calculamos la muestra mediante la siguiente formula.

Z*x PxQ
"SR
_ (1.96)* x 0.05 x 0.05 384
" 0.052 -

n = muestra (384)

E = Nivel de error (5%)

Nivel de confianza (95%), Z=1.96
P = probabilidad de éxito (50%)

Q = probabilidad de fracaso (50%)
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Tabla11. Resumen de marco muestral.

ona Distritos Total Edades: 25a45 NSEAYB Total Ano0 Cuota
Zona 6 Jesls Maria 76,211 42% 70.4% 22,319 6%
Lince 55,329 16,204 4%
Pueblo Libre 84,265 24,678 6%
Magdalena 60,971 17,856 5%
San Miguel 157,140 46,021 12%
Zona7 Miraflores 100,460 81.00% 33,851 9%
San Isidro 61,421 20,697 5%
San Borja 114,527 38,591 10%
Surco 332,871 112,164 29%
La Molina 142,269 47,939 13%

Total 1,185,463 380,320 100%

Fuente: CPI - Per(: Poblacion 2018(Elaboracién propia)

4.1.3. Entrevistas a profundidad.

Entrevista a especialistas:

Entrevistado 1

Perfil: Dermatdlogo Pediatra

Nombre: Dra. Rosa Inés Castro Rodriguez

Empresa: Instituto Nacional de Salud del Nifio (San Borja)
Fecha de entrevista: 31/08/2019

Objetivo: Conocer sobre los efectos de la aplicacion del talco en la piel de

bebés.
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Figura 32. Especialista dermatélogo pediatra.
Fuente: Elaboracién propia

Conclusiones

« El producto natural es recomendable para su uso en bebés porque
contiene componentes que no va alterar la piel del nifio.

¢ Recomienda un proceso de elaboracién del producto que sea el
adecuado, respetando los cuidados que se deben tener con cada uno de
los insumos.

+ Precaucion en la aplicacién del producto, solo en pies y pliegues y si es
necesario en espalda. Evitando la ingesta e inhalacion del producto.

* El producto es recomendable, no conoce otro similar.
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Entrevistado 2

Perfil: Formulador de productos cosméticos naturales.

Nombre: Dr. Guillermo Gallardo

Empresa: Coordinador del area de Farmacotecnia en Hospital de
Emergencias de Villa El Salvador

Fecha de entrevista: 31/08/2019

Objetivo: Conocer las condiciones técnicas comerciales del talco natural.

Figura 33. Especialista comercializador de talco natural.
Fuente: Elaboracion propia

Conclusiones

e Es accesible conseguir los insumos para la preparacion del talco de arroz.

+ Se recomienda utilizar aceite esencial de rosas ya que contiene un activo
llamado peroteno que le da el aroma adecuado para este producto. Es
mejor el aceite que una esencia.

* Los precios son accesibles para el desarrollo del proyecto.

e Para la elaboracion de este producto se recomienda utilizar un laboratorio,
por los cuidados que hay que tener en el proceso.

e« Para producir a mayor escala se requiere de equipos de laboratorio de

mayor envergadura.

Esta entrevista nos permitid conocer el proceso de elaboracion del talco de arroz.
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4.1.4. Focus Group del Proyecto: Elaboraciéon y comercializacion de talco de
arroz para bebés.
Ficha Técnica: Focus Group 1.

Fecha 31/08/2019

Duracion 15:39 minutos

Participantes &meresy mujeres, entre 25 y 45 afios

Distritos donde residen Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel, Santiago de

Surco, La Molina, San Borja, Miraflores y San Isidro

Numeros de participantes 9

Objetivos Identificar el perfil del cliente, gustos y preferencias relacionadas al
producto que ofrecemos.

Determinar las caracteristicas del producto ofrecido mediante
prototipo.

Obtener feedback del producto para mejorarlo.

Figura 34. Participantes del Focus Group1.

Fuente: Elaboracién propia
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Ficha Técnica: Focus Group 2.

Fecha 01/09/2019

Duracion 25:36 minutos

Participantes Hombres y mujeres, entre 25 y 45 afios

Distritos donde residen Santiago de Surco, La Molina, San Borja, Miraflores y San Isidro
Numeros de participantes 8

Objetivos Identificar el perfil del cliente, gustos y preferencias relacionadas al

producto que ofrecemos.
Determinar las caracteristicas del producto ofrecido mediante

prototipo.

Obtener feedback del producto para mejorarlo.

Figura 35. Participantes del Focus Group2.
Fuente: Elaboracién propia
Perfil del Cliente

e Los participantes son personas con mucho interés por los productos naturales,
por la informacion que tienen de la composicion de los productos que

consumen.
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Son personas que compran sus productos de cuidado para bebé en cadenas
de farmacias, supermercados y también hacen sus compras online.

Con respecto al consumo del talco como cuidado para bebé, manifiestan que
tienen preferencia por adquirir productos de marca reconocida, o en su
defecto usan productos sustitutos como cremas para el cuidado del bebé.

La mayoria espera que se masifique la comercializacion de productos
naturales que se puedan encontrar en todas las cadenas de farmacias,
supermercados y tiendas cercanas al cliente, por la creciente tendencia que

existe por utilizar productos naturales.

Caracteristicas del producto.

Los participantes manifiestan que estan interesados en adquirir talcos para
bebé, pero sin la presencia de talco mineral en su composicién, ya que este
insumo esta catalogado como cancerigeno cuando entra en contacto con la
piel.

Con respecto a la textura del producto manifiestan que se siente muy suave y
que les gusta ese aspecto, ademas indican que lo prefieren sin aroma porque
eso les da una caracteristica mas naturalista al producto.

Los participantes manifiestan que buscan un producto antialérgico para
utilizarlos en el cuidado de su bebé.

Con respecto al precio estan de acuerdo con pagar entre un rango de 25 a 30

soles por la presentacion de 120g.

Sugerencias y opiniones acerca de la marca y el producto.

Los asistentes indican que el aspecto de la presentacion deberia ser mas
llamativo, para tener una mejor recordacion en la mente del consumidor.
También sugieren una presentacion de mayor cantidad, ya que actualmente

contamos con solo 2 presentaciones que son lade 60 gy de 120 g.
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* Los participantes sugieren que existan talcos naturales para cada tipo de piel,
pues no todos tenemos el mismo tipo de piel, y manifiesta que debe haber

para piel seca, para piel grasa, entre ofros.
4.1.5. Encuesta.
Se realiz6 la siguiente encuesta para obtener los célculos referentes a los

mercados disponible, efectivo, objetivo, conocer la frecuencia de compra, demanda,

estacionalidad y confeccionar el programa de ventas.
Se encuestaron a 384 personas obteniendo los siguientes resultados:

Seccidn 1: Filtro de criterio de Segmentacion.

1. ¢Cual es su edad?

Tabla 12. Resultados de la pregunta nro. 1.

Respuesta Cantidad Porcentaje
25-30 47 31%
31-35 39 25%
36 —-40 30 19%
41 -45 33 21%
Otro (Fin de la encuesta) 5 3%
Total 154 100%

Fuente: Elaboracién propia

1. éCual es su edad?

m25-30

m31-35
36—-40

m41-45

H Otro

Figura 36. Resultado de la pregunta nro. 1.

Fuente: Elaboracién propia

63




2. ¢Cual es su género?

Tabla13. Resultado de la pregunta nro. 2.

Respuesta Cantidad Porcentaje
Masculino 4 28%
Femenino 104 72%

Total 145 100%

Fuente: Elaboracién propia

2. ¢{Cual es su género?

m Masculino

B Femenino

Figura 37.Resultado de la pregunta nro. 2.

Fuente: Elaboracién propia

El 76% de encuestados son de sexo femenino y el 24% son de sexo

masculino.
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3. ¢En qué distrito reside?

Tabla14. Resultado de la pregunta nro.3.

puesta Cantidad Porcentaje
Miraflores 21 14%
San Isidro 35 24%
San Borja 25 17%
Surco 25 17%
La Molina 39 27%
Total 145 100%

Fuente: Elaboracién propia

3. ¢{En qué distrito reside?

40%

20% 18%

- 10%
10% 8%
5 4%
- 2% 2% 2% 2% 2%
1
m Miraflores  m San kidro m San Borja Surce ® La Molina ®m Jesis Maria

w Lince ® Pueblo Libre ® Magdalena  ®San Miguel ® Otro

Figura 38.Resultado de la pregunta nro. 3.
Fuente: Elaboracién propia

4. ¢Cual es su sueldo mensual?
Tabla15. Resultado de la pregunta nro. 4.

Respuesta Cantidad Porcentaje
S/. 3,001.00 a S/. 4,000.00 10 7%
S/. 4,001.00 a S/. 5,000.00 56 39%
S/. 5,001.00 a S/. 6,000.00 35 24%
S/. 6,001.00 a mas 44 30%
Total 145 100%

Fuente: Elaboracién propia

65




4, ¢ Cual es su sueldo mensual?

m S/.3,001.00 a S/. 4,000.00
mS/.4,001.00 a S/. 5,000.00
m S/.5,001.00 a S/. 6,000.00

m5/. 6,001.00 a mas

Figura 39.Resultados de la pregunta nro. 4.
Fuente: Elaboracién propia

5. ¢Tiene hijos pequefios en casa?

Tabla 16. Resultados de la pregunta nro. 5.

Respuesta Cantidad Porcentaje

Si 348 95%
No 17 5%
Total 365 100%

Fuente: Elaboracién propia

5. ¢(Tiene hijos pequefios en casa?
5%

L]

H No

Figura 40. Resultados de la pregunta nro. 5.

Fuente: Elaboracién propia
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De las 365 personas que continuaron en la encuesta, el 95% tiene hijos pequefios en casa;
por otro lado, el 5% no los tiene.

6. ¢Qué edad tienen sus hijos?

Tabla 17. Resultados de la pregunta nro. 6.

Respuesta Cantidad Porcentaje

0at ano 155 45%
1 afo a 2 afos 193 55%
Total 348 100%

Fuente: Elaboracién propia

6. ¢Qué edad tienen sus hijos?

m0alafo

B 1 afio a 2 afios

Figura 41. Resultados de la pregunta nro. 6.
Fuente: Elaboracién propia

De los 348 encuestados que cumplieron con el criterio de segmentacion, el45% indica tener
hijos de 0 a 1 afio. El 55% refiere tener hijos de 1 a 2 afios de edad.
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Seccién 2: Perfil del consumidor

7. Para el cuidado de su bebé ; Utiliza talco? (MD)

Tabla 18. Resultados de la pregunta nro. 7.

Respuesta Cantidad Porcentaje

Si 285 82%
No 63 18%
Total 348 100%

Fuente: Elaboracién propia

7. Para el cuidado de su bebé ¢ Utiliza talco? (MD)

W5 MNo

Figura 42. Resultados de la pregunta nro. 7.
Fuente: Elaboracién propia

285 encuestados indican utilizar talco para el cuidado de su bebé, esto
representa un 82% del total de 348 encuestados. El 18% manifestd no utilizar estos
productos.




8. ¢Estaria dispuesto a comprar talco natural elaborado a base de arroz? (MD)

Tabla 19. Resultados de la pregunta nro. 8.

Respuesta Cantidad Porcentaje

Si 285 100.0%
No 0 0.0%
Total 285 100.0%

Fuente: Elaboracién propia

8. ¢ Estaria dispuesto a comprar talco natural
elaborado a base de arroz? (MD)

No; 0,0%

Si; 100,0%

Figura 43. Resultados de la pregunta nro. 8.

Fuente: Elaboracién propia

285 encuestados indican estar dispuestos a comprar talco natural elaborado a base

de arroz, esto representa el 100%.

9. ¢Por qué razén compra la marca de talco de su preferencia? (Opcion multiple)

Tabla 20. Resultados de la pregunta nro. 9.

Respuesta Cantidad Porcentaje
Porque es econémico 17 6%
Porque es de calidad 132 46%
Porque es saludable 122 43%
Porque es la marca que mas facil recuerda 14 5%
Total 285 100%

Fuente: Elaboracién propia
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9. ¢Por qué razén compra la marca de talco de su

preferencia? (Opcion multiple)

Figura 44. Resultados de la pregunta nro. 9.
Fuente: Elaboracién propia

M Porque es econdmico
M Porgue es de calidad
M Porque es saludable

W Porgue es la marca que
mas facil recuerda

El 6% elige su marca porque es econémica, mientras que el 46% indica que la elige
porque es de calidad, reflejandose que para el cliente es importante un producto de calidad

para sus menores hijos.
10. ¢ Qué marca de talco es su preferida?

Tabla 21. Resultados de la pregunta nro. 10.

Respuesta Cantidad Porcentaje
Johnson & Johnson. 158 55%
Dr. Zaidman 74 26%
Amens 13 5%
Agu 23 8%
Ninet 14 5%
Otro 3 1%

Total 285 100%

Fuente: Elaboracién propia
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10. ¢Qué marca de talco es su preferida?

1%

M Johnson & Johnson.
W Dr. Zaidman

® Amens

WAgl

H Ninet

® Otro

Figura 45. Resultados de la pregunta nro. 10.
Fuente: Elaboracién propia

Johnson & Johnson y Dr. Zaidman son las marcas de mayor preferencia de los
encuestados con el 55% y el 26% respectivamente.

11. ;Cuantas veces compro talco el afio anterior?

Tabla 22. Resultados de la pregunta nro. 11.

Respuesta Cantidad Porcentaje
4 15 5%
5 60 21%
6 147 52%
Mas de 6 63 22%
Total 285 100%

Fuente: Elaboracién propia
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11. ¢ Cuantas veces compro talco el afio
anterior?

Figura 46. Resultados de la pregunta nro. 11.

Fuente: Elaboracion propia

4
m5
mé6
m Mas de 6

Un 5% manifiesta haber comprado 4talcos el afio pasado, mientras que 22% indica

haber comprado més de 6talcos en un afio.

12. ¢ En qué meses del afio compra talco de su marca preferida?

Tabla 23. Resultados de la pregunta nro. 12.

Fuente: Elaboracion propia

Respuesta Cantidad Porcentaje
Enero a Marzo 109 38%
Abril a Junio 84 29%
Julio a Setiembre 33 12%
Octubre a Diciembre 59 21%

Total 285 100%
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12. ¢ En qué meses del afio compra talco de su
marca preferida?

EEnero a Marzo
M Abril a Junio
M Julio a Setiembre

m Octubre a Diciembre

Figura 47. Resultados de la pregunta nro. 12.
Fuente: Elaboracién propia

Se observa que la estacionalidad del producto es variada, obteniendo un mayor
porcentaje de enero a marzo con 38%.

13. ¢ En qué lugares prefiere comprar talco de bebé?

Tabla 24. Resultados de la pregunta nro. 13.
Respuesta Cantidad Porcentaje

Supermercados 120 42%
Farmacias 157 55%
Tiendas naturistas 5 2%
Otro 3 1%
Total 285 100%

Fuente: Elaboracién propia
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13.. ¢En qué lugares prefiere comprar talco de
bebé?

2% 1%

W Supermercados
M Farmacias
W Tiendas naturistas

W Otro

Figura 48. Resultados de la pregunta nro. 13.
Fuente: Elaboracién propia

Los encuestados acostumbran adquirir talco para bebé en farmacias vy
supermercados. Estas preferencias son representadas con el 55% para la primera opcion y
42% para la segunda, observamos que un 2% prefiere comprar en tiendas naturistas. El
canal en donde se distribuira nuestros productos serd una cadena de farmacias.

14. ¢, Qué medios sigue para conocer novedades de su marca?

Tabla 25. Resultados de la pregunta nro. 14.

Respuesta Cantidad Porcentaje

Tv 36 13%
Redes sociales 137 48%
Web de la marca 85 19%
Catalogo de supermercado 18 6%
Radio 37 13%
Otro 2 1%

Total 285 100%

Fuente: Elaboracién propia
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14. {Qué medios sigue para conocer novedades de su marca?

mTv

M Redes sociales

B Web de la marca
B Catdlogo de

supermercado
M Radio

m Otro

Figura 49. Resultados de la pregunta nro. 14.
Fuente: Elaboracién propia

Las redes sociales son las que mayor preferencia representan con un 48% y en
segundo lugar esta la web de la marca con un 19%, demostrando una tendencia en el
publico usuario por la tecnologia de informacion.

Seccion 3: Nuevo Producto.

ECOTALCO BEBE ofrecera 2 presentaciones de su producto: 60 g. y 120 g., s un
producto natural elaborado a base de polvo de arroz y esencia de rosas especial para el
cuidado del bebé.

15. ¢ Compraria Ud. Productos de la marca ECOTALCO BEBE? (ME)

Tabla 26. Resultados de la pregunta nro. 15.

Respuesta Cantidad Porcentaje

Si 284 99.65%
No 1 0.35%
Total 285 100%

Fuente: Elaboracién propia
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15. ¢Compraria Ud. productos de la marca ECOTALCO

BEBE?
No
Si
0 50 100 150 200 250 300
Si No
M Seriesd 99,65% 0,35%
Series3 284 1

Figura 50. Resultados de la pregunta nro. 15.
Fuente: Elaboracién propia

De la seccion 2: perfil de consumidor; lograron continuar 284 encuestados, de los
cuales, al preguntarles por su disposicién a comprar los productos ECOTALCO BEBE, un
99.65% indicd que si los compraria, mientras que 1 encuestado no optaria por la compra de
nuestros productos.

16. ¢ De todas nuestras presentaciones?;cual compraria? (PROD)

Tabla 27. Resultados de la pregunta nro. 16.

Respuesta Cantidad Porcentaje

Frasco de 60g 84 30%
Frasco de 120g 200 70%
Total 284 100%

Fuente: Elaboracion propia
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16. {De todas nuestras
presentaciones?é{cudl compraria?
(PROD)

M Frasco de 60g

M Frasco de 120g

Figura 51. Resultados de la pregunta nro. 16.

Fuente: Elaboracién propia

Respecto a nuestras presentaciones, un 70% prefiere comprar el frasco de 120 g,

mientras que un 30% compraria la de 60 g., coincidiendo asi con la informacion

proporcionada del focusgroup a nuestros consumidores.

17. ¢ Cuanto pagaria por un frasco de 60 g. de ECOTALCO BEBE? (PREC)

Tabla 28. Resultados de la pregunta nro. 17.

Respuesta Cantidad Porcentaje
Entre S/10.00 a S/ 12.00 31 1%
Entre S/12.10 a S/ 15.00 188 66%
Desde S/ 15.10 amas 65 23%
Total 284 100%

Fuente: Elaboracidn propia
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17. ¢éCuanto pagaria por un frasco de 60 g.

de ECOTALCO BEBE? (PREC)

= /

= Entre S/ 10.00
as/12.00

= Entre S5/ 12.10
as§/15.00

Desde S/
15.10 a mds

Figura 52. Resultados de la pregunta nro. 17.

Fuente: Elaboracién propia

188 personas consideran que podria pagar hasta 15 soles por un talco de 60 gramos.

18. ¢ Cuantas frascos de 60 g. compraria al afio? (FREC)

Tabla 29. Resultados de la pregunta nro. 18.

Respuesta Cantidad Porcentaje
3 25 9%
4 48 17%
5 58 20%
6 135 48%
Mas de 6 17 6%
Total 283 100%

Fuente: Elaboracién propia
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18. i Cuantas frascos de 60 g. compraria al
afio? (FREC)

m3
m4
m5
6
mMas de 6

Figura 53. Resultados de la pregunta nro. 18.
Fuente: Elaboracién propia

El 48% de los encuestados compraria méas de 6 talcos de 60 g al afio, mientras que

un 9% estaria dispuesto a comprar 3 de nuestro producto.

19. ¢ Cuénto pagaria por un frasco de 120 g. de ECOTALCO BEBE? (PREC)

Tabla 30. Resultados de la pregunta nro. 19.

Respuesta Cantidad Porcentaje
Entre S/ 15.00 a S/ 17.00 17 6.0%
Entre S/.17.10 a S/.19.00 67 23.6%
Desde S/.19.10 amas 200 70.4%
Total 284 100%

Fuente: Elaboracién propia




19. ¢Cuanto pagaria por un frasco de 120 g. de
ECOTALCO BEBE? (PREC)

B Entre 5/15.00a5/
17.00

mEntre5/.17.10a
5/.19.00

® Desde 5/.19.10 a mds

Figura 54. Resultados de la pregunta nro. 19.
Fuente: Elaboracion propia

Tal como se observa en el grafico, un 70% estaria dispuesto a pagar por encima de
S/ 19 por el producto.

20. ¢Cuantas frascos de 120 g. compraria al afio? (FREC)

Tabla 31. Resultados de la pregunta nro. 20.

Respuesta Cantidad Porcentaje
3 19 7%
4 39 14%
5 91 32%
6 109 38%
Mas de 6 26 9%
Total 284 100%

Fuente: Elaboracion propia
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20. ¢Cuantas frascos de 120 g. compraria
al afo? (FREC)

m3
m4
|5
s

W Mas de 6

Figura 55. Resultados de la pregunta nro. 20.
Fuente: Elaboracién propia

Los encuestados, el 14% prefiere comprar hasta 4 talcos de 120 g al afio, mientras
que s6lo 7% prefiere comprar solo 3 talco de 120 gramos.

21.¢En qué lugares le gustaria comprar nuestro producto ECOTALCO BEBE?
(PLZ)

Tabla 32. Resultados de la pregunta nro. 21.
Respuesta Cantidad Porcentaje

Supermercados 58 20%
Farmacia 203 T1%
Tiendas naturistas 16 6%
Otro 7 2%
Total 284 100%

Fuente: Elaboracién propia

81




21. ¢En qué lugares le gustaria comprar
nuestro producto ECOTALCO BEBE? (PLZ)

m Supermercados
m Farmacia
m Tiendas naturistas

u Otro

Figura 56. Resultados de la pregunta nro. 21.
Fuente: Elaboracién propia

Al preguntarles por los lugares en donde les gustaria encontrar nuestros productos, el
71% indicé querer comprar los productos ECOTALCO BEBE en farmacias; sin embargo un
20% lo desea encontrar en supermercados, y un 6% en tiendas naturistas.

22. ¢Através de qué medios le gustaria estar informado de nuestroproducto y novedades (puede

marcar mas de uno) (PUBL)

Tabla 33. Resultados de la pregunta nro. 22.
Respuesta Cantidad Porcentaje

Redes sociales 207 73%
Volantes 1 4%
Television 42 15%
Radio 24 8%
Total 284 100%

Fuente: Elaboracién propia
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22. ;A través de qué medios le gustaria estar
informado de nuestro producto y novedades
(puede marcar méas de uno) (PUBL)

® Redes sociales
m Volantes
Television

m Radio

Figura 57. Resultados de la pregunta nro. 22.
Fuente: Elaboracién propia

Los encuestados indican las redes sociales como el medio en donde les gustaria
saber acerca de nuestros productos, asi lo manifiesta el 73% de los encuestados, mientras

que por television lo prefiere un 15%.

4.2. 4.2. Demanda y oferta.

4.2.1. Estimacién del mercado potencial.
Para calcular el mercado potencial se us6é la féormula: Poblacion
Econdmicamente Activa * porcentaje del rango de edades 0 a 5 afios *
porcentaje del NSE

Tabla 34. Mercado potencial.

Afo 0(2019)
Zona Distritos Total Edades: 25 NSEAYB Total afo 0
a a 45 anos
na 6 Jesls Maria 76,211 42% 70.4% 22,319
Lince 55,329 16,204
Pueblo Libre 84,265 24,678
Magdalena 60,971 17,856
San Miguel 157,140 46,021
Zona 7 Miraflores 100,460 81.0% 33,851
San Isidro 61,421 20,697
San Borja 114,527 38,591
Surco 332,871 112,164
La Molina 142,269 47,939
Total 1,185,463 380,320

Fuente: Elaboracién propia

83




El mercado potencial, al afio 0 es de 380,320personas, luego de multiplicar la
poblacion por el rango de edad y el porcentaje de nivel socioecondmico, en la siguiente
tabla apreciamos el resumen del mercado potencial, por afos y distritos.

Tabla 35. Resumen del mercado potencial.

Mercado Potencial por afos

ona Distritos Ao 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
Zona 6 Jesus Maria 22,563 22,802 23,037 23,269 23,502
Lince 16,381 16,554 16,725 16,894 17,063
Pueblo Libre 24,947 25,211 25,471 25,728 25,986
Magdalena 18,051 18,242 18,430 18,616 18,802
San Miguel 46,522 47,015 47,500 47,979 48,459
Zona 7 Miraflores 34,220 34,583 34,939 35,292 35,645
San Isidro 20,922 21,144 21,362 21,577 21,793
San Borja 39,012 39,425 39,831 40,233 40,636
Surco 113,387 114,589 115,769 116,938 118,108
La Molina 48,461 48,975 49,480 49,979 50,479
Total 384,465 388,541 392,542 396,507 400,472

Fuente: Elaboracién propia

Para el ano 5, al cierre del proyecto, el mercado potencial es de

400,472personas.

4.2.2. Estimacion del mercado disponible.

El célculo del mercado disponible se efectué con los datos obtenidos de

las preguntas nimero 7 y 8 de la encuesta, a continuacion, los resultados.

Pregunta 7. Para el cuidado de su bebé ; Utiliza talco? (MD)

Tabla 36. Validacion del mercado disponible, pregunta 7.

Respuesta Cantidad Porcentaje

Si 285 82%
No 63 18%
Total 348 100%

Fuente: Elaboracién propia
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Pregunta 8. ;Estaria dispuesto a comprar talco natural elaborado a base de arroz?

(MD)

Tabla 37. Validacion del mercado disponible, pregunta 8.
Respuesta Cantidad Porcentaje

Si 285 100.0%
No 0 0.0%
Total 285 100.0%

Fuente: Elaboracién propia

Empleamos la formula: (Mercado potencial) *(% de “Si” de la pregunta 7) * (% de
“Si” de la pregunta 8) para todos los afios. A continuacion, el resumen del mercado

disponible para los afios de vida del proyecto.

Tabla 38. Resumen del mercado disponible.

Mercado Disponible por afos
__ [PPona Distritos 2020 2021 2022 2023 2024
Zona 6 Jesus Maria 18478 18674 18866 19057 19247
Lince 13415 13557 13697 13835 13974
Pueblo Libre 20431 20647 20860 21071 21281
Magdalena 14783 14940 15094 15246 15399
San Miguel 38100 38504 38901 39293 39686
Zona 7 Miraflores 28,025 28,322 28,614 28,903 29,192
San Isidro 17,134 17,316 17,494 17,671 17,848
San Borja 31949 32,288 32,620 32950 33,279
Surco 92,860 93,844 94,811 95769 96,726
La Molina 39,688 40,109 40522 40,931 41,341
Total 314,864 318,201 321,479 324,726 327,973

Fuente: Elaboracién propia
El mercado disponible asciende a 314,864personas en el 2020 y al cierre del

proyecto, en el afo 2024, llegara a 327,973. A continuacion, exhibimos un cuadro

resumen con los calculos realizados hasta este punto.
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Tabla 39. Resumen de mercados potencial y disponible.

Resumen de Mercados

Mercado

2020

2021

2022

2023

2024

Mercado Potencial

Mercado Disponible

384,465 388,541

314,864 318,201

392,642 396,507 400,472
321,479 324,726 327,973

Fuente: Elaboracion propia

4.2.3. Estimacion del mercado efectivo.

Para el céalculo del mercado efectivo, se utilizaron los resultados de la

pregunta 15.

Pregunta 15. ;Compraria Ud. Productos de la marca ECOTALCO BEBE? (ME).

Tabla 40. Validacion del mercado efectivo, pregunta 15.

Respuesta Cantidad Porcentaje

Si 284 99.6%
No 1 0.4%
Total 285 100%

Fuente: Elaboracién propia

Se utilizara el 99.6% de respuestas obtenidas en la opcion “Si”, la férmula a usar

sera: (Mercado disponible) * (% de “Si" de la pregunta 15). En la tabla siguiente se

aprecia el resumen del mercado efectivo, por afos.

Tabla 41. Resumen de mercado efectivo.

Mercado Efectivo

Zona Distritos 2020 2021 2022 2023 2024

Zona 6 Jesls Maria 18,413 18,608 18,800 18,990 19,180
Lince 13,368 13,510 13,649 13,787 13,925

Pueblo Libre 20,359 20,575 20,787 20,997 21,207
Magdalena 14,731 14,887 15,041 15,193 15,345

San Miguel 37,966 38,369 38,764 39,156 39,547
Zona7 Miraflores 27,927 28,223 28,513 28,801 29,089
San Isidro 17,074 17,255 17,433 17,609 17,785

San Borja 31,837 32,174 32,506 32,834 33,163

Surco 92,534 93,515 94,478 95432 96,387

La Molina 39,549 39,968 40,380 40,788 41,196

Total 313,759 317,085 320,351 323,586 326,822
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Fuente: Elaboracién propia

El mercado efectivo es de 313,759personas al afo 1 y al cierre del proyecto es

de 326,822personas, a continuacién, se presenta el resumen de los mercados

calculados hasta este punto.

Tabla 42. Resumen de mercado potencial, disponible y efectivo.

Resumen de Mercados

Mercado 2020 2021 2022 2023
Mercado Potencial 384,465 388,541 392,542 396,507
Mercado Disponible 314,864 318,201 321,479 324,726
Mercado Efectivo 313,759 317,085 320,351 223,586

2024
400,472
327,973
326,822

Fuente: Elaboracién propia

Utilizamos las respuestas de las preguntas 16, 17y 19.

Tabla 43. Validacion del mercado efectivo, pregunta 16.

Respuesta Cantidad Porcentaje

Frasco de 60g 84 29.58%
Frasco de 120g 200 70.42%
Total 284 100%

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 44. Validacion del mercado efectivo, pregunta 17.

Respuesta Cantidad Porcentaje
Entre S/ 10.00 a S/ 12.00 31 10.92%
Entre S/12.10a S/ 15.00 188 66.20%
Desde S/ 15.10 amas 65 22.89%
Total 284 100%

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 45. Validacion del mercado efectivo, pregunta 19.

Respuesta Cantidad Porcentaje
Entre S/ 15.00a S/ 17.00 17 5.99%
Entre S/.17.10 a S/.19.00 67 23.59%
Desde S/.19.10 amas 200 70.42%
Total 284 100%

Fuente: Elaboracién propia

Para calcular el mercado efectivo por producto, empleamos la formula: Mercado

efectivo total * % elegido por producto * % del precio elegido por producto. A
continuacion, se presentan los resultados.

Tabla 46. Mercado efectivo por producto.

Resumen de Presentacion de Mercado Efectivo
Presentacion del talco 2020 2021 2022 2023 2024

60g 61,432 62,083 62,723 63,356 63,990
120g 155,604 157,253 158,873 160477 162,082
Total 217,036 219,336 221,596 223,834 226,072
Fuente: Elaboracién propia

El mercado efectivo de Talco de 60 g. es de 61,432en el afio 1, cerrando el
proyecto con 63,990personas y el mercado efectivo de Talco de 120 g. es

de155,604en el ano 1, cerrando el proyecto con 162,082personas.

El mercado efectivo para nuestros productos es de 217,036 personas en el afio
1, al cierre del proyecto es de 226,072.

2.4. Estimacién del mercado objetivo.
Como base tomaremos la participacién en nuestro mercado que es la
cadena de farmacias Boticas y Salud, la cual tiene 29 tiendas enla zona 6 y 7

y nuestra participacion segln nuestra capacidad instalada inicial sera de
40.8% de la proyeccion de ventas del sector para el 2020.
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Tabla 47. Tasas de calculo del mercado objetivo.
% Ano base 1y % de crecimiento
% de Crecimiento  %Total
1.01  12.2%
1.01  29.0%

Producto Base (%)

60g 12.1%
120g 28.7%

Fuente: Elaboracion propia

A continuacion, se puede observar el crecimiento para los afios del proyecto y

por producto.

Tabla 48. Tasas de calculo del mercado objetivo para el proyecto.
% de Crecimiento de la presentacion x afios
Producto 2020 2021 2022 2023 2024
60g 12.2% 12.3% 124% 12.6% 12.7%
120g 29.0% 29.3% 29.6% 29.9% 30.2%

Fuente: Elaboracién propia
Teniendo las tasas para calcular los mercados objetivos por productos,

procedemos a realizar los calculos empleando la formula: Tasa de mercado objetivo

por producto * Mercado efectivo.

Tabla 49. Mercado objetivo por producto.

Mercado Objetivo por productos
Producto 2020 2021 2022 2023 2024
60g 7487 7644 7803 7964 8127
120g 45150 46102 47060 48029 49013

Total 52,636 53,746 54,864 55993 57,140

Fuente: Elaboracién propia
El mercado objetivo de Talco de 60 g. es de 7,487 personas al afo 1, al cierre del

proyecto es de 8,127 personas y el mercado objetivo de Talco de 120 g es de

45,150personas al afo 1, al cierre del proyecto es de 49,013 personas.
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A continuacion, exhibimos un cuadro resumen con los calculos realizados hasta
este punto.

Tabla 50. Resumen de mercado potencial, disponible, efectivo y objetivo.

Resumen de Mercados

Mercado 2020 2021 2022 2023 2024
Mercado Potencial 384,465 388,541 392,542 396,507 400,472
Mercado Disponible 314,864 318,201 321,479 324,726 327,973
Mercado Efectivo 313,759 317,085 320,351 323,586 326,822
Mercado Objetivo 52,636 53,746 54,864 55,993 57,140

Fuente: Elaboracién propia

4.2.5. Frecuencia de compra.
El célculo de la frecuencia de compra del perfil del cliente se realiza

utilizando las respuestas de la pregunta 11.

Tabla 51. Pregunta 11: Frecuencia de compra.

Frecuencia de compra de Talco para bebé

Respuesta Cantidad % Frecuencia de Compra
4 15 5% 0.21
5 60 21% 1.05
6 147 52% 3.09
Mas de 6 63 22% 1.55
Total 285 100% 6

Fuente: Elaboracién propia
Una persona, al afio compra 6 veces talco para su uso, teniendo en cuenta este
resultado, se observa la frecuencia de compra de nuestros productos en las preguntas
18 y 20.

Tabla 52. Frecuencia de compra de Talco de 60g..

Frecuencia de compra de 60g

Respuesta Cantidad % Frecuencia de
Compra

3 25 9% 0.27

4 48 17% 0.68

5 58 20% 1.02

6 135 48% 2.86

Mas de 6 17 6% 0.42
Total 283 100% 5.25

Fuente: Elaboracién propia

Una persona, al afiio compraria 5 veces Talco de 60 g.
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Tabla 53. Frecuencia de compra de Talco de 120 g.

Frecuencia de compra de 120g

Respuesta Cantidad % Frecuencia de
Compra

3 19 7% 0.2

4 39 14% 0.5

5 a1 32% 1.6

6 109 38% 2.3

Méas de 6 26 9% 0.5
Total 284 100% 5.1

Fuente: Elaboracién propia

Una persona, al afio compraria 5 veces Talco de 120 g..

Tabla 54. Resumen de Frecuencia de Compra.
Validacion del producto (VP)

Producto Frecuencia de Yo
compra
60g 5.3 51%
120g 5.1 49%
Total 10 100%

Fuente: Elaboracién propia

La frecuencia de compra para el talco de 60 g. es de 5.3 veces al afio, mientras
que el talco de 120 g. es de 5.1 veces con respecto a la frecuencia de compra del
cliente.

Tabla 55. Resumen de Frecuencia de Compra para el proyecto.

Frecuencia de Compra para el proyecto

Producto Frecuencia de Yo
compra
60g 1.20 51%
120g 1.17 49%
Total 2 100%

Fuente: Elaboracién propia

Conforme a lo analizado, la frecuencia de compra para nuestro proyecto sera de
2 veces al ano.
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4.2.6. Cuantificacion anual de la demanda.
La cuantificaciéon de la demanda es calculada empleando la formula:

Mercado Objetivo * Frecuencia de compra. Debemos resaltar que, desde este

punto la demanda queda expresada en cantidad de productos, a continuacién,

se presenta la demanda por productos y anos.

Tabla 56. Demanda de productos por ano.

sumen de la demanda (Expresado en Und)

Presentacion Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano5
60g 8,960 9,149 9,339 9,531 9,727
1209 52,613 53,723 54,840 55,068 57,115
Total 61,573 62,872 64,179 65,500 66,841

Fuente: Elaboracién propia

La demanda de Talco de 60 g. es de 8,960 al afio 1, al afio 5 estas creceran

hasta 9,727; y la demanda de Talco de 120 g es de.52,613al afio 1, para el cierre del

proyecto la demanda sera de 57,115.

4.2.7. Estacionalidad.
La estacionalidad es obtenida de los resultados de la pregunta 12 del

perfil del cliente.

Tabla 57. Estacionalidad.

Fuente: Elaboracién propia

Meses Respuesta %
Enero a Marzo 109 38.25%
Abril a Junio 84 29.47%
Julio a Setiembre 33 11.58%
Octubre a Diciembre 59 20.70%

Total 285 100%

Tal como se describié en los resultados, la compra de talco se mostraba variable

a lo largo del afo; sin embargo, es relativa la preferencia en el primer trimestre y
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también en el Gltimo, tomamos en cuenta estos resultados para determinar la

estacionalidad a lo largo del proyecto.

Tabla 58. Estacionalidad por afios.

Anos Enero-Marzo Abril-dJunio Julio-Setiembre Octubre-Diciembre

1 38.2% 29.5% 11.6% 20.7%
2 38.2% 29.5% 11.6% 20.7%
3 38.2% 29.5% 11.6% 20.7%
4 38.2% 29.5% 11.6% 20.7%
5 38.2% 29.5% 11.6% 20.7%

Fuente: Elaboracién propia

4.2.8. Programa de Ventas en unidades y valorizado.
Habiendo determinado la estacionalidad, se procede a realizar el
programa de ventas, en la siguiente tabla se observa al detalle.

Tabla 59. Programa de ventas generales por ario y mes.

a Ventas duodos los productos por afios y meses (Expresado en Und)

Mes Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Afo 5
Enero 7,850 8,015 8,182 8,350 8,521
Febrero 7,850 8,015 8,182 8,350 8,521
Marzo 7,850 8,015 8,182 8,350 8,521
Abril 6,049 6,177 6,305 6,435 6,567
Mayo 6,049 6,177 6,305 6,435 6,567
Junio 6,049 6,177 6,305 6,435 6,567
Julio 2,377 2,427 2,477 2,528 2,580
Agosto 2,377 2,427 2,477 2,528 2,580
Setiembre 2,377 2,427 2,477 2,528 2,580
Octubre 4,249 4,339 4,429 4,520 4,612
Noviembre 4,249 4,339 4,429 4,520 4,612
Diciembre 4,249 4,339 4,429 4,520 4,612
Total 61,573 62,872 64,179 65,500 66,841

Fuente: Elaboracién propia

Conforme al programa de ventas generales en funcion a la estacionalidad, para
el afo 1 se venderdn en total 61,573 el proyecto cerrara con un total de
66,841vendidos.
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Tabla 60. Programa de ventas por presentacion y ano.

Ventas por presentacion por Ano (Expresado en Unidades)

Presentacion Ano 1 Ao 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5
60g 8,960 9,149 9,339 9,531 9,727
120g 52,613 53,723 54,840 55,968 57,115
Total 61,573 62,872 64,179 65,500 66,841

Fuente: Elaboracién propia

Una vez confeccionado el plan de ventas de unidades, procedemos a establecer
Bs precios y margenes por canal de distribucion para los periodos que comprenden del

ano 1 al afno 5.

Tabla 61. Precios por producto para el ario 1 al ario 5.

Concepto 60g 1209
Valor de Venta S/1271 S/21.19
IGV S/ 229 S/3.81

Precio al consumidor S/ 15.00 S/25.00

Fuente: Elaboracién propia

Luego, calculamos los precios considerando los margenes por canal y producto

para cada periodo.

Tabla 62. Precios por canal para afo 1 al afno 5.

Canal Zona Producto Valor de venta al Margen Valor de venta (Consumidor
canal final)
Boticas y Salud ZONAG6y 60g S/11.05 15% S/1271
7 120g S/18.42 S/21.19

Fuente: Elaboracién propia

Para el célculo de la demanda por canal de distribucién, utilizamos los resultados
de la pregunta 21 de la encuesta, especificamente los datos relacionados a los canales

en que se comercializaran los productos ECOTALCO BEBE.
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Tabla 63. 4En qué lugares le gustaria comprar nuestro producto ECOTALCO BEBE?

Respuesta Cantidad Porcentaje

Supermercados 58 20%
Farmacia 203 71%
Tiendas naturistas 16 6%
Otro 7 2%
Total 284 100%

Fuente: Elaboracién propia

Teniendo los precios de los productos por canal de distribucion y la demanda por
la cadena de farmacias de Boticas y Salud, se realiza el célculo para determinar el
programa de ventas valorizado, a continuacion, el detalle por afio.

1
Tabla 64. Programa de ventas por canal, producto y afo.

Programa de Ventas por ano

Producto 2020 2021 2022 2023 2024
60g 5/99,041 S$/101,130 5/103,232 S/105,357 S/107,515
1209 5/969,292 5/989,735 S/1,010,308 S/1,031,105 S/1,052,226
Total (Sin IGV)  5/1,068,334 S/1,090,865 S/1,113,540 S/1,136,463 S/1,159,742
(IGV) $/192,300 S5/196,356 S/200,437 5/204,563 5/208,753
?rol':tc; c:?ntal $/1,260,634 S/1,287,220 S/AM1,313,978 S/1,341,026 S/1,368,495

ncl.

Fuente: Elaboracion propia

Segun el plan de ventas, se espera tener ingresos por S/ 1, 068,334 (sin IGV)

el afo 1y al afo 5, cerrar el proyecto con ingresos por S/ 1, 159,742 (sin IGV).
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4.2.9. Programa de ventas del primer afio, en porcentajes y unidades fisicas,

desagregado en forma mensual.

Tabla 65. Programa de ventas ano 1.

Fuente: Elaboracién propia

Venta Ano 1 (Expresado en Und. y %)

Mes Ao 1 %
Enero 7,850 13%
Febrero 7,850 13%
Marzo 7,850 13%
Adbril 6,049 10%
Mayo 6,049 10%
Junio 6,049 10%
Julio 2,377 4%
Agosto 2,377 4%
Setiembre 2,377 4%
Octubre 4,249 7%
Noviembre 4,249 7%
Diciembre 4,249 7%

Total 61,573 100%

4.2.10.Programa de ventas del segundo al quinto afo, en porcentajes,
desagregado en forma mensual.
Tabla 66. Programa de ventas ario 2 al 5.
Programa de Venta ano 2 al 5 (Expresado en Und. y %)

Mes Afo 2 % Afio 3 % Afo 4 % Afo 5 %
Enero 8,015 13% 8,182 13% 8,350 13% 8,521 13%
Febrero 8,015 13% 8,182 13% 8,350 13% 8,521 13%
Marzo 8,015 13% 8,182 13% 8,350 13% 8,521 13%
Abril 6,177 10% 6,305 10% 6,435 10% 6,567 10%
Mayo 6,177 10% 6,305 10% 6,435 10% 6,567 10%
Junio 6,177 10% 6,305 10% 6,435 10% 6,567 10%
Julio 2,427 4% 2,477 4% 2,528 4% 2,580 4%
Agosto 2,427 4% 2,477 4% 2,528 4% 2,580 4%
Setiembre 2,427 4% 2,477 4% 2,528 4% 2,580 4%
Octubre 4,339 7% 4,429 7% 4,520 7% 4,612 7%
Noviembre 4,339 7% 4,429 7% 4,520 7% 4,612 7%
Diciembre 4,339 7% 4,429 7% 4,520 7% 4,612 7%

Total 62,872 100% 64,179 100% 65,500 100% 66,841 100%

Fuente: Elaboracién propia
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4.3. Mezcla de Marketing.

4.3.1. Producto.

Tanto el Focus Group como la encuesta realizada, permitieron recopilar

informacion confiable con respecto a la marca y el producto; respecto a las

entrevistas, se obtuvo informacion para emplear en las estrategias de

marketing.

Logotipo

Respecto al logo, inicialmente, este no se percibid como si fuera

disefiado para un producto natural, por lo que se optd por un disefio acorde al

mismo, donde se pueda distinguir nuestra propuesta de valor; asi como el

slogan.

\\\!" 7
R /
La natuxaleza cenca de tu lebié

Figura 58. Logo antiguo.
Fuente: Elaboracién propia

'//

97




-

Figura 59. Logo nuevo.
Fuente: Elaboracién propia

Empaque

Se acepto la sugerencia del empaque por lo que se opté por un envase

de facil manipulacién para nuestros productos.

Cont. Neto: 6 g

Figura 60. Empaque de talco de 60 g.
Fuente: Elaboracion propia
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Cont Neto: 1209

Figura 61. Empaque de talco de 120 g.

Fuente: Elaboracién propia

Proteccion para la piel de tu bebé.
USO: Aplicar en cada cambio de
panal y en zonas donde se forman
pliegues para evitar o calmar las
rozaduras en la piel del bebé.

INGREDIENTES:

Principios activos: Polvo de arroz
(Oryza Sativa) y Aceite de rosas.
Excipientes: Chuno y almidon.

PRESENTACION: Polvos.
SISTEMA: Dermatologico.
PRESENTACION: 60 g. y 120 g.
PLANTAS: Rosa

Figura 62. Etiqueta para el reverso del empaque del talco.
Fuente: Elaboracion propia
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4.3.2. Precio.
La estrategia de precio se hara mediante 2 medios:
- Andlisis de las encuestas, entrevistas y focusgroup.

- Evaluacion de los precios de la competencia.

A continuacién, analizamos los precios de venta de los productos tomando como
referencia el resultado de las encuestas.

Tabla 67. Precio de los productos.

Precio de los productos expresados en soles/und para el afo 1 al afio 5

Concepto 609 120g
Valor de Venta SM12.71 S/21.19
IGV S/2.29 S/3.81
Precio al consumidor S/15.00 S/25.00

Fuente: Elaboracién propia

Como primera herramienta utilizada para este andlisis fue el resultado
de la encuesta, sobre las preguntas 17 y 19.

17. ¢ Cuanto pagaria por un frasco de 60 g. de
ECOTALCO BEBE? (PREC)

® Entre S/ 10.00 a
S/12.00

m Entre 5/ 12.10 a
S/ 15.00

Desde 5/ 15.10

a mas

Figura 63. Resultados de pregunta nro. 17.
Fuente: Elaboracién propia
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19. ¢Cuanto pagaria por un frasco de 120 g.
de ECOTALCO BEBE? (PREC)

B Entre 5/15.00a5/
17.00

MEntre 5/.17.10a
5/.19.00

M Desde 5/.19.10a mas

Figura 64. Resultados de pregunta nro. 19.
Fuente: Elaboracion propia

e Segln los resultados de la encuesta, se obtiene que la gran mayoria delos
participantes estan dispuesto a pagar por un talco natural hasta 15 soles en la
presentacion de 60 g. y por encima de los 20 soles en la presentacion de 120 g.

¢ Seguln la informacidn obtenida en el Focus Group, los clientes estarian dispuestos
a pagar la cantidad indicada si es que el producto es natural y los beneficia en
cuidado de su bebé. Por ello, establecemos los siguientes precios para cada una

de las presentaciones de ECOTALCO BEBE.

+ Segun Focus Group, refieren que el precio de venta del talco por 60 g debe ser S/
15 y del talco x 120g debe ser de S/25.00

+ Segln precios de la competencia se tienen los siguientes rangos de precios:
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Figura 65. Precio de talco para bebé.

Fuente: Pagina web Plaza Vea

Zaidman

baby
talco

Con Almidén
de Maiz

Figura 66. Precio de talco para bebé.
Fuente: Pagina web Plaza Vea

Figura 67. Precio de talco para bebé
Fuente: Pagina web Tottus

Talco Johnson's Baby Frasco
100 g

JOHNSON'S BABY

[0 valoraciones)

5/10.50

1 AGREGAR AL CARRITO

Talco Dr Zaidman Con
Almidén de Maiz Talquera

200g

DR. ZAIDMAN | Cédige de produscta: 76908

(0 vadoraciones)

1 AGREGAR AL CARRITO

Talco para Bebé TOTTUS

rasco 400 mi

S/ 15.00 m

|"I’ +.|ur~.|

(Foto referencial)
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4.3.3. Plaza.

Segun los resultados de la pregunta nimero 21 de la encuesta, un 72% opta por
comprar sus productos en farmacias y un 20% lo hace a través de supermercados.

21. ¢En qué lugares le gustaria comprar
nuestro producto ECOTALCO BEBE? (PLZ)

W Supermercados
W Farmacia
M Tiendas naturistas

m Otro

Figura 68. Resultados de la pregunta 21.
Fuente: Pagina web Tottus

Conforme al criterio de segmentacion, se determinaron los canales de venta al
cliente a través de la cadena de farmacias de Boticas y Salud, debido a su cobertura
de tiendas en las zonas 6 y 7, y su acceso para el comercio de nuestro producto;a
continuacidn, se presentan los canales de venta por distrito.

Tabla 68. Canales de venta de los productos ECOTALCO BEBE.

Distritos Nro. de
farmacias

Jesus Maria
Lince
Pueblo Libre
Magdalena
San Miguel
Miraflores
San Isidro
San Borja
Surco
La Molina
Total

BolNwsorw~vw

Fuente: Elaboracién propia
Tabla 69. Puntos de venta de ECOTALCO BEBE en Boticas y Salud, zona 7.
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CADENA DE FARMACIAS BOTICAS Y SALUD

NUMERO DIRECCION DISTRITO
1 Av. Alfredo Benavides 439 Miraflores
2 Av. Petit Thouars 4494 Miraflores
3 Av. Roosvelt 6314 Miraflores
4 Calle Elias Aguirre 110 Miraflores
5 Av. Andrés Aramburd 225 San Isidro
6 Av. José Galvez Barrenechea 496 San Isidro
7 Av. Republica de Colombia 145 San Isidro
8 Av. Benavides 5301 Santiago de Surco
9 Av. Benavides 5299 Santiago de Surco
10 Av. Benavides 3884 Santiago de Surco
11 Av. Aviacion 5297 Santiago de Surco
12 Av. Aviacién 5101 Santiago de Surco
13 Av. Ayacucho 478 Santiago de Surco
14 Av. Caminos del Inca 1908 Santiago de Surco
15 Av. La Encalada 1587 Santiago de Surco
16 Av. La Encalada 631 Santiago de Surco
17 Av. Primavera 1598 Santiago de Surco
18 Calle Carlos Martinez y Pini 120 Santiago de Surco
19 Calle Monte Grande 105 Santiago de Surco
20 Jr. Francisco Bolognesi 241 Santiago de Surco
21 Jr. El Sol 154 Santiago de Surco
22 Jr. Esteban Camere 598 Santiago de Surco
23 Jr. Simon Salguero 561 Santiago de Surco
24 Pasaje El Molino Tienda 11A Urb. Monterrico Santiago de Surco
25 Av. Alameda del Corregidor 1798 Urb. La Ensenada La Molina
26 Av. Flora Tristan 504 Urb. Santa Patricia La Molina
27 Av. Constructores 1199 Urb. Santa Patricia La Molina
28 Av. Ricardo Elias Aparicio 781 La Molina
29 Av. Javier Prado Este 6902 La Molina

Fuente: Elaboracién propia

Boticasy /S

Dedicadors a cuidarte

Figura 69. Logo del canal de distribucién.
Fuente: Pagina web Boticas y Salud

Politicas de pago.

Los cobros por la venta se realizaran a 30 dias, a través de la transferencia
bancaria a nuestra cuenta.
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Flujo de pedidos.

El volumen de pedidos sera atendido segln el programa de produccion
(unidades) que establece las prioridades de entrega y cantidades. Asimismo,
BOTICAS Y SALUD realizan un pedido minimo de 100 unidades de nuestro

producto por mes, en sus diferentes presentaciones.

4.3.4. Promocion.

4.3.4.1. Campafa de lanzamiento.

- Objetivos de la campaiia
e« Dar a conocer la marca Ecotalco Bebé

e Contribuir al posicionamiento de la marca Ecotalco Bebé.

¢ Crear la recordacion de la marca.

e Captar a los clientes a través de presentaciones en modulos.
Informando de los beneficios y caracteristicas del producto.

+ Ser apreciados como una nueva alternativa de talcos para bebés.

Figura 70. Mostrar productos en médulos y en tiendas.

Fuente: Local de Supermercado Metro

Tabla 70. Principales caracteristicas del talco mineral.

Caracteristicas del talco industrial
Propiedades fisicas

Densidad 2.8g/ml
Color Blanco
Gris azulado
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Gris verdoso
Composicion gquimica

Oxido de magnesio (MgO) 31.70%

Oxido de Silicio (SiO,) 63.5%

Agua (H,0) 4.80%

Formulacién quimica MgsSiO10(OH)2
Clasificacién

Talco suave y llano Contiene carbonatos

Talco tremolitico Contiene dolomita

Talco fibroso Contiene asbesto
Aplicaciones

Medicina

Insecticida

Plasticos

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 71. Principales caracteristicas del polvo de arroz.

Beneficios del polvo de arroz

Sirve para calmar irritaciones

Combatir el acné

Es hipoalergénico, por lo que no causa alergia
Da una apariencia mate a la piel

Es un exfoliante suave

En polvo calma rozaduras y erupciones

Es rico en Vitamina B

Tiene 10% de &cido pitico, que permite a las células muertas desprenderse y previene que se active la enzima
que forma la melanina.

Fuente: Elaboracién propia

- Duracion

La campana de lanzamiento de nuestro producto estara compuesta por
dos etapas, la campana de intriga y la campana de lanzamiento.
La campana tendra inicio en el mes de diciembre del 2019 hasta el final del
mes de febrero del 2020, el objetivo es introducir la marca cerca de navidad
con el fin de obtener mayores ingresos, ello basado en la estacionalidad

por parte del cliente.
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Los clientes acostumbran acudir a las redes sociales y paginas web
para tener novedades y buscar promociones de sus marcas, tal como la
encuesta lo revela.

14. ¢ Qué medios sigue para conocer novedades de su
marca?

mTv

M Redes sociales

®\Web de la marca

W Catdlogo de
supermercado

M Radio

Otro

Figura 71. Resultados de la pregunta 14.
Fuente: Elaboracién propia

Después de la television, radio, catadlogo de supermercados, redes sociales
y la web de la marca son los lugares de internet que busca el cliente para
enterarse de novedades, promociones entre otros detalles, acerca del producto.
Observamos aqui la oportunidad ideal para llamar la atencién del publico, a
través de una camparia de intriga.

Publico objetivo:
Padres de familia que tienen hijos menores de 2 afios del NSE A y B, que llevan
un estilo de vida activo, conscientes de su salud y del cuidado de su cuerpo.
Positivos y preocupados de verse bien, abiertos a seguir tendencias saludables y
ecoldgicas.

a. Campana de Intriga

La campafia de intriga servira para generar expectativa en nuestro
publico objetivo, se aprovechara las sugerencias en los estudios previos para
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promocionar el talco para bebé a través de blogs de productos naturales y en las
principales paginas de redes sociales.

b. Campaia de lanzamiento

Esta campana tendra lugar durante los meses de enero y febrero del
2020, y la estrategia se implementa a partir de los resultados de los estudios
previos como son las encuestas y el focusgroup.
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un Super- talco para bebés a
base de arroz

Figura 72. Campana de intriga en redes sociales.
Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 72. Actividades de la camparia de intriga.

Actividad Sem 1 Sem 2 Sem 3 Sem 4
Creacion de perfil de Facebook y post X
deintriga
Distribucion de volantes X X X

Fuente: Elaboracién propia
A partir del mes de enero del 2020, afo 1 del proyecto, se iniciara la campana de
lanzamiento en todos los canales de ventas, paralelamente la actividad en redes

sociales se incrementara.

Tabla 73. Actividades de la campana de lanzamiento.

Lanzamiento Enero 2020 Febrero 2020
Actividad Sem1 Sem2 Sem3 Sem4 Sem5 Sem6 Sem7 Sem8
Publicaciones gratuitas en Facebook X X X X X X X X

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 73. Campana de intriga en redes sociales.
Fuente: Elaboracién propia
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4.3.4.2. Promocion para todos los afios.

Tabla 74. Gastos de promocion del afio 0.

Afio 0 (2019)
Tipo de Publicidad Proveedor Costo Costo L.G.V. Costo Total
Unitario  Total (Sin (18%) (Inc IGV)
IGV)

Creacion de perfil de Facebook y post de Facebook S/0 S/0 S/0 S/0
intriga

Impulsadora de degustaciones S/350 SM1,050 S/189 S/1,239
Total SA,050 5/189 S§/1,239
Fuente: Elaboracién propia

Tabla 75. Gastos de promocion del afio 1.

Actividad Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Total
Publicitaria 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12

Flyers S/85 S/85 S/169
Volantes S/42 S/42  S/42 S/42  S/42 S/M42  S/254
Impulsadoras S/250 S/250 S/500
Total (sin IGV) SM127 S/0 S/42 S/42  S/85 S0 S/292 S/42 S0 S0 S/0 S/292 S/924

IGV S/23 S/0 S/8 SB 815 SO S/8 S/8 SO S S0 S/8 S/76
Total (con IGV) S/150 S/0 S/50 S/50 SM100 S/0 S/300 S/50 S0 S/0 S/0 S/300 SA,000
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 76. Gasroaje promocion del afio 2.

Actividad Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Total
Publicitaria 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

Flyers S/85 S/85 S/169
Volantes S/42 S/M42 S/42 S/42  S/42 S/42  S/254
Impulsadoras S/250 S/250 S/500
Total (sin IGV) SM127 S/0 SM2 §S/M42 S/B85 S0 S/M42 S/42 SO0 S0 S0 S/M42 S/924
IGV S/23 S/0 S/8 S/8 815 S0 S/8 S/ SO S/O S0 S/8 S/76
Total (con S50 S/0 S/50 S/50 S/1000 S0 S/50 S/50 S/ S/0 S/0 S/50 S/1,000
IGV)

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 77. Gastos de promocion del afio 3.

Actividad Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Total
Publicitaria 1 2 3 4 5 6 7 9 10 11 12
Flyers S/85 S/85 S/169
Volantes S/i42 S/i42  S/42 S/42  S/42 S/i42 S/254
Impulsadoras S5/250 5/250 S/500
Total (sin IGV) SM127 SO S/M2 S/42 S/85 S0 S/42 S/M42 S0 SO SO S/i42 S/924
GV S/23 S/0 S/8 S/8 Sns S0 S/8 S/B SO SO S S/8 S/76
Total (con IGV) S/150 S/0 S/50 S/50 S/100 S0 S/50 S50 S0 SO S S/50 S/1,000
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 78. Gasroaje promocion del afio 4.
Actividad Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Total
Publicitaria 1 2 3 4 5 6 7 9 10 1 12
Flyers S/85 S/85 SM169
Volantes S/42 S/42  S/42 S/42  Si42 S/42 S/254
Impulsadoras S5/250 S5/250 S/500
Total (sin IGV) sna27 SO S/42  S/42 S/85 S0 S/i42 S/M2 S0 SO SO S/42 S/924
GV S/23 S/0 S/8 S/8 Sns S0 S/8 S/B SO SO S S/8 S/76
Total (con IGV) S/150 S/0 S/50 S/50 S/100 S/0 S/0 S50 S SO S S/50 S/1,000
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 79. Gastos de promocion del afio 5.
Actividad Mes Mes Mes Mes Mes Me Mes Mes Me Me Me Mes Total
Publicitaria 1 2 3 4 5 s6 7 8 s9 s s 12
10 11
Flyers S/85 S/85 S/169
Volantes S/42 S/42  S/42 S/42  S/42 S/i42 S/254
Impulsadoras S/25 5/250 S/500
0
Total (sin IGV) sn2 S/0 SM42 S/42  S/85 SO SM2  SM42 SO S0 S0 S/i42 S/924
7
GV S/23 S/0 S/8 S/8 S5 S0 S/i8 S8 SO S S0 S/8 S/76
Total (con S/15 S/0 S/50 S/50 SM0 SO S50 S50 SO SO S/ S/50 S/1,00
IGV) 0 0 0

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 80. Ratio de promocion entre ventas.

Concepto 2020 2021 2022 2023 2024
Ventas S/1,068,334 S/1,000,865 S/ 1,113,540 S/1,136,463  S/1,159,742
Gastos de promocién (Sin S/924 S/924 S/ 924 S/ 924 S/ 924
IGV)

Ratio 0.09% 0.08% 0.08% 0.08% 0.08%

Fuente: Elaboracién propia

El ratio de promoci6n para el afo 1 es cE0.0Q%, durante la vida del proyecto este

ratio disminuira hasta llegar a 0.08% en el afo 5.
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Capitulo V: Estudio legal y organizacional

5.1. Estudio legal.

5.1.1. Forma societaria.

,
ECOLOGICO INVERSIONES S.A.C., sera constituido como una Sociedad
Anénima Cerrada de acuerdo a la Ley General de Sociedades (Ley N° 26887) debido

a que cumple con las siguientes caracteristicas:

Sera una empresa que creada por cinco (05) socios, no supera el nimero
maximo permitido de veinte accionistas que establece este tipo de sociedad. Son
personas naturales que tienen la visién de formar una empresa, participando de

manera activa en la gestion, administracién y representacion de la sociedad.

La sociedad esta representada equitativamente, los socios tendran igual
participacion accionaria. El aporte de capital social serd en moneda nacional y/o
extranjera y en contribuciones tecnologicas intangibles.

Asimismo, participaran activamente de las decisiones estratégicas para
beneficio de la empresa.

Las acciones no estaran inscritas en el Registro Publico de Mercado de

Valores.

Los accionistas deciden no contar con Directorio, se nombrara a un Gerente

General y se determinaran sus facultades.

A continuacion, los detalles de la participacion de los accionistas:
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Tabla 81. Participacion de los accionistas.

Accionistas Participacion
Varinia Luz Bendezl Lozano 20%
Josué Daniel Caycho Vivanco 20%
Evelyn DajhanaChicchén Calderdn 20%
Stephany Yessenia Lopez Montafiez 20%
José Oswaldo Saavedra Monja 20%
Total 100%

Fuente: Elaboracién propia

Actividades y valorizacién

En la siguiente tabla se detalla las actividades y su valorizacién con el fin de

establecer la constitucion de la empresa.

Tabla 82. Actividades valorizadas.

Actividades Detalles Tiempode Costo IGV Costo
duracién sinIGV  18% Total
Inc. IGV
Busqueda de nombre Se realiza en SUNARP. paga una Inmediato 4.24 0.76 5.00
tasa para el tramite de blsgueda de
nombre.
Reserva de nombre Se realiza en SUNARP. Se paga una 01 dia 16.95 3.05 20.00
tasa para el tréamite de reserva de
nombre.
Minuta de constituciony Elaboracion de minuta de constitucion 02 dias 381.36 68.64 450.00
escritura publica (contiene pacto social y los estatutos).
Elaboracion de la escritura pablica. Los
escritos se realizan en una Notaria
Inscripcion en Registros  Se realiza en SUNARP. 03 dias 76.27 13.73 90.00
Publicos
Obtencién de RUC y Se realiza en SUNAT Inmediato 0.00 0.00 0.00
Régimen tributario
Compra y legalizacion Se realiza en SUNAT 01 dia 84.75 15.26 100.01
de libros contables
Total 563.57 101.44  665.01

Fuente: Elaboracion propia

5.1.2. Registro de marcas y patentes.

114




El registro de la marca “ECOTALCO BEBE"en las presentaciones de 60 gramos

(g) y 120 gramos (g), el slogan de la empresa “El amor de la naturaleza a tu bebé” se

registraran en INDECOPI asi como el logo y el arte para cada producto y elemento que

se use en difusion masiva de medios.

Actividades y valorizacion

Tabla 83. Costos de registro.

Actividades Detalles Tiempode  Costo IGV Costo
duracién sin IGV 18% Total Inc.
IGV
Busqueda de Busqueda en 03 dias 72.80 13.10 85.90
antecedentes fonéticos Indecopi, segun clase habiles
que corresponde y
verificar que no exista
otra igual o similar
Busqueda de Busqueda en 03 dias 38.56 6.94 45.50
antecedentes figurativos  Indecopi, segun clase habiles
que corresponde y
verificar que no exista
otra igual o similar
Registro de la marca Solicitar a Indecopi 60 dias 453.38 81.61 534.99
registro  de la  marca El
registro del logotipo se
realiza con tres copias
de los ejemplares a
colores
Publicacién en diario Después de recibido el 03dias 211.86 38.13 249.99
oficial titulo de propiedad de
la marca, se solicita la
publicacién en el
diario El Peruano (se
solicita por vez Gnica vy
en un periodo no
mayor a 30 dias luego
de recibido dicho
titulo).
Total 776.60 139.79 916.39

Fuente: Elaboracién propia

5.1.3. Licencias y autorizaciones.

Para el funcionamiento del laboratorio de elaboracion se debera realizar el

tramite de registro sanitario ante DIGEMID. Asimismo, implementaremos la norma

HACCP vy la autorizacion para la certificacion respectiva.
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Tabla 84. Costos de licencias y autorizaciones.

Actividades Detalles Tiempo de
duracion

Costo
sin IGV

IGV
18%

Costo
Total Inc.
IGV

Licencia de funcionamiento Sera obtenida en la 15 dias
municipalidad de Santa Anitay
se
debe presentar:
1. Declaracién jurada
(incluir nimero de RUC).
2. Vigencia de poderes.
3. Inspeccién técnica de
Defensa Civil.
Registro sanitario DIGEMID Calificar a la evaluacion y 06 dias
control sanitario para la
produccion de farmacos con
DIGEMID.
Cédigo de barras Incluye: Afiliacién de empresa, 1dia
derecho de nimero hasta 5
presentaciones, Disefio de
codigo de barras.
Evaluacion e implementacion Presentar la elaboracién 30 dias
de normas HACCP de un patron para
garantizar la calidad
sanitaria e inocuidad del
producto terminado. Evaluacion
de los procesos
productivos y asegurar
que se cumplan desde el
inicio del proceso
productivo hasta llegar al
consumidor final.
Plan de contingencia y planos Se contrata los servicios de un 03 dias
de la planta Ingeniero de Seguridad
Industrial.
Defensa Civil El costo de la inspeccion 15 dias
esta sujeto al metraje del
area de la empresa. En
nuestro caso se considera
un metraje de 138m2.
Carnet sanitario Lo deberan obtener todos 01 dia
los colaboradores que
tengan contacto directo
con los productos.

237.29

326.27

783.05

1016.85

542.37

518.73

145.47

42.71

58.73

140.95

140.95

183.05

97.63

26.18

280

385

824

824

1,200

640

172

Total

3,570.13

690.20

4524.65

Fuente: Elaboracion propia

5.1.4. Legislacion laboral.

ECOLOGICO INVERSIONES S.A.C. estara afecta al régimen laboral que
establece la normativa Ley N° 27711 / DL N° 728 / DS N° 001-97-TR. A continuacién,

se detallan algunas caracteristicas.

Tabla 85. Caracteristicas de los beneficios.
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Actividades

Detalles

Valorizacion

Planillas

Jornada laboral

Sobre tiempo
Vacaciones

Gratificacion
Compensacion por
tiempo de servicios
(CTS)

Seguro

SCRT

Sistema nacional de
pensiones

Los trabajadores deben ser registrados en la planilla de la
empresa, antes o al inicio de su vinculacién laboral.

Se registraran todos los datos del trabajador desde el portal de la
SUNAT, en el T-registro y se emitird una constancia de registro
en planilla, la cual sera firmada por el trabajador.

Jornada diaria de 8 horas o 48 horas semanales para todos los
empleados. (no deberan exceder las 48

horas semanales).

No se generaran sobre tiempo porque la capacidad utilizada esta
por debajo de la capacidad instalada (30%).

Para el régimen laboral de pequena empresa, el descanso
vacacional es de 15 dias calendario por aro.

Dos gratificaciones al afio de %2 sueldo (Julio y Diciembre)
Derecho a CTS equivalente a 15 dias de remuneracion por ano
de servicio con tope de 90 dias de remuneracion.

Le corresponde un seguro ESSALUD (9%).
Seguro de vida que complementa un trabajo de riesgo

Cobertura previsional, el trabajador puede optar por el sistema
privado o el sistema nacional de pensiones.

9% del sueldo del
trabajador

1% del sueldo del
trabajador.

13% del sueldo
del trabajador.

Fuente: Elaboracién propia

5.1.5. Legislacion tributaria.

La empresa estarad afecta al Régimen General del Impuesto a la Renta, ello

contempla el Impuesto General a las Ventas (IGV), Impuesto a la Renta (IR) y el

Impuesto a las transacciones Financieras (ITF), en la siguiente tabla se presentan las

tasas.

Tabla 8% Porcentaje de los impuestos.

Actividades

[Petalles

Valorizacion

Impuesto General a las Ventas

(IGV)

Impuesto a la Renta (IR)

Impuesto a las Transacciones

Financieras (ITF)

Este impuesto grava a las ventas al por mayor y menor
de la mayor parte de bienes y servicios en funcién del
valor del producto vendido.

Ecolégico Inversiones SAC, realizara actividad de

produccion y
comercial, estara sujeta al régimen General. Se declara
anualmente.

Se genera cada vez que se realiza una transaccion en
la cuenta bancaria, ya sea deposito o retiro y el % se
aplica sobre el monto transado,

18%

29.5 % de las
ventas declaradas.

0.005%

Fuente: Elaboracién propia
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5.1.6. Otros aspectos legales.

Debido a que ECOLOGICO INVERSIONES S.A.C. vendera productos
farmacéuticos, la empresa tendra que implementar las normas HACCP y BPM, el cual
tiene como objetivo la implementacién de un sistema preventivo de control para
preservar la calidad e inocuidad de los productos farmacéuticos. Para ello se
identifican, evallan y controlan los peligros de los diferentes productos que oferta

nuestra empresa, estos costos se encuentran en el punto 5.1.3.

Al ser un producto farmacéutico se debe tener especial cuidado en la
manipulacion a lo largo de todo el ciclo productivo, esto se asegura mediante la
correcta aplicaciéon de las normas técnicas del HACCP y BPM.

Para obtener la certificacion HACCP, debemos contratar a una Consultora
especialista en la implementacion de sistemas de gestion sustentados en reconocidos
estandares internacionales. La misma que nos capacitara en lo relacionado al sistema
HACCP en toda el area productiva. El costo aproximado es de S/ 924.00 soles, este
importe se contempla en la Tabla 89 Costos de Licencias y autorizaciones.

Los requisitos para obtener el certificado HACCP son:

- Realizar un andlisis de peligros.

- Identificar los puntos criticos del control (PCC).

- Establecer limites criticos.

- Realizar un sistema de vigilancia del control de los PCC.

- Aplicar correcciones cuando el sistema de vigilancia indica que un
determinado PCC no esta controlado.

- Comprobar que el sistema HACCP funcione correctamente.

- Establecer un sistema de documentos y registros para poder
implementar estos requisitos.

5.1.7. Resumen del capitulo.
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Establecemos los costos para los tramites relacionados al estudio legal de la
empresa ECOLOGICO INVERSIONES S.A.C., teniendo un costo total sin
impuestos de S/ 4,391.57, para el inicio de la constitucion de la empresa (ver
Tabla 87).

Tabla 87. Resumen valorizado.

Descripcion Costo Total (Sin IGV) IGV Costo total (Inc. IGV)
Forma Societaria S/563.57 S/101.44 S/ 665
Marcas y Patentes S/776.60 S/139.79 S/ 916
Licencias y Autorizaciones S/3,5670.13 S/ 642.62 S/ 4,213
Total $/4,910.30 S/ 883.85 S/5,794.15

Fuente: Elaboracién propia
Analizando los costos de constitucion de la empresa hemos realizado la
distribucion valorizada por cada centro de costo, los cuales se visualizan a

continuacion (ver Tabla 88).

Tabla 88. Resumen valorizado por areas.

Areas Costo Total (SinIGV) %
Administraciéon S/ 2,736.94 56%
Operaciones S/1,785.07 36%
Ventas S/ 388.30 8%
Total $/4,910.30 100%

Fuente: Elaboracién propia

5.2. Estudio organizacional

5.2.1. Organigrama funcional.

En la siguiente figura se aprecia el organigrama de la empresa
ECOLOGICOINVERSIONES S.A.C

119




s,
—_—
\

Figura 74. Organigrama funcional.
Fuente: Elaboracion propia

Estamos presentando el resumen de trabajadores por areas y por tipo de
trabajador durante todo el proyecto. En este cuadro podemos ver la clasificacién
por puestos jerarquicos.

Tabla 89. Numero de trabajadores por ario.

Cargo Area Tipo 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Gerente General Administracion  MOI 1 1 1 1 1 1
Jefe de produccion Operaciones MOl 1 1 1 1 1 1
Jefe de comercializacién Ventas MOI 1 1 1 1 1 1
Analista de Control de Calidad Operaciones MOI 1 1 1 1 1 1
Asistente Administrativa Administracion  MOI 1 1 1 1 1 1
Ejecutivo de ventas Ventas MOI 1 1 1 1 1
Operarios Operaciones MOD 4 4 4 4 4 4
Operario volante Operaciones MOI 1 1 1 1 1 1
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TOTAL 10 LN LN LN LN LN
MANO DE OBRA DIRECTA MOD 36%
MANO DE OBRA INDIRECTA MOl 64%

Fuente: Elaboracién propia

El cuadro muestra la proporcion de mano de obra indirecta que esta por encima

de la mano de obra directa.
5.2.2. Servicios tercerizados.

La empresa ECOLOGICO INVERSIONES S.A.C ha contemplado contratar los
servicios tercerizados de:

- 01 Servicio de transporte de mercaderia.

- 01 Contador, y

- 01 Personal de limpieza.

5.2.3. Descripcion de puestos de trabajo.
A continuacion, describimos las funciones de los puestos de trabajo:

Gerente General: gestionar las estrategias financieras y comerciales que
generen informacion para una adecuada toma de decisiones. Coordina con las
Jefaturas las actividades a realizar.

Jefe de produccion: coordinar, supervisar y administrar las actividades
relacionadas a la produccion.

Jefe de comercializacion: coordinar, supervisar y administrar las actividades
relacionadas a la gestiéon comercial y ventas.

Analista de Control de Calidad: inspeccionar, controlar y supervisar que se
cumplan las especificaciones técnicas del producto y las buenas practicas de
manufactura.

Asistente Administrativa: asistir, coordinar, ejecutar las labores administrativas
y de soporte gerencial para el cumplimiento de los objetivos.

Ejecutivo de ventas: desarrolla las estrategias de venta, relacién con clientes y

canales y seguimiento de cobranzas.
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Operarios: encargados del proceso de produccién. Tenemos dos operarios de

mezcla, un operario de envasado y un operario volante.

En las siguientes tablas se detalla el perfil y los detalles de cada puesto de
trabajo.
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Nombre del Puesto: Gerente General

Gerencia ,l'.iran: Gerenda General

Condiciones del puesto

Tipe de contrato: Contrato indeterminado

on: S/ 4,000.

Ubicacio n fisica: Oficina y plnta

H il De bnes a viemes de 8:00 a. a 6:00 pm.

Identificacion

REPORTA DIRECTAMENTE A PUESTOS BAJO SUPERVISION DIRECTA
+ Jefe de Produccion
Directorio + Jefe de Comercialzaciin

+ Asstente AdminEtrativa

Objetivo del puest

Dirigir y supervisar las bbores que desarollan los Jefes de las Divsiones de Produccidn y Comercializacion y Asistente Administrativa.

Habilidades y cualificaciones necesarias(Competencias de gestian y op atributos p
« Liderazgo
+ Tmabajo en equipo
+ Desamollo en bs demas
+ VEion global de negocio
+ Toma de decisiones
« Innovaciin
+ Creatividad
+  Flexibilidad
« Manejo de conflictos
Competencias Técnicas
Secundaria Completa Estudiante
Técnico Operative fa2adas) Egresado
mém_f;"m_"" Y Grado| . i Fepecialsta faasams) Bachiller
Unive rstaria X Titub X
Post-Grado X Maestria X
Formacion . A istracion de e oIng ia ndustrial o Ingeniera quimica o carems afnes,
Esp eci ian + MBA (deseable)
Conocimientos Técnicos .

« Segurdad Industrial®
« Manejo de extintores?
Conocimientos del Sistema

] o
Integrado de Gestion + Primemos Auxiios

« Aspectos e impactos ambientakes?

1: Conodmientos no afectos a la del personali

Temas para fines de adiestramiznta a través de capacitaddn intema,

Idioma + Ingks - Nivelintemedio
Conocimientos de «  MsOffce (Word, Excel) - Nivelintermedio
Informatica + MSPmject (deseable)

Ootres  |\_____

+ Personal Extemo: Mis de 5 afios en puestos similares,

+ Personal Intemo: 5 afios de experiencia dese funciones simil al puesto.
Contexto
Namero total de supervisadas {marcar con "X")
Ninguna 1a2 3as 6al0 11a20 21a30 Mas de 30

X

Figura 75. Ficha de descripcion de puesto - Gerente General.

Fuente: Elaboracién propia
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Nombre del Puesto: | Jefe de Produccién

Gerencia [Area: I Produccién
Condici del
Tipo de contrato: Contrato indeterminado
Remuneracidn: S/ 2,500,
Ubicacidn fisica: Ofcina v planta
Horario: De unes a viemes de 8:00 a. a 6:00 pm.
Identificacion
REPORTA DIRECTAMENTE A PUESTOS BAJO SUPERVISION DIRECTA

+ Analsta de control de calidad
Gerente General

+ Operarbs de Produccian

Objetivo del Perfil
PBnfcar, omganiar, dingir, controlar y mejorar bs sistemas, recursos y operaciones del proceso de produccion, en base al programa establecido por plneamiento v control de B
produccion, con el fin de_alcanzar la produccidn deseada en dptimas condiclones de_cantidad, calidad y tiempos establecidos, a bs més bajos costos.

Mantener el proceso productivo continuo

Indicadores de Proceso [ Gestion

Cumplimiento del programa de produccion

=
Habilidades y cualificaci i s de gestion y vidad. bt
«  Comuniackin

« Trabajo en equipo

« Orientaciin a bs resultados
« Lderazgo

« Orientaciin al clente
Toma de deckslones

Comy Técnicas
Secundaria Completa X{*) Estudiante
Técnico Operativo {1a2 afos) Egresado

r:'! ::"“"M' Y Gradolr to Especalista pasame) Bachiler X
Universitari X Titulo
Post-Grado Magst ria

« Ingeniena industril o carreras afines,
Formacion

« (*) - Para convocatona ntema.

+ Gestion de la produccion (deseable)
Especializacion + Gestion de personas (deseable)

+ Gestion de inventarios { deseable)

+ Proceso Productivo
Conocimientos Técnicos + Segurdad Industrial

+ Indcadores de Proceso [ Gestion

« Seguridad Industrialt
« Manejo de extintorest
Conocimientos del Sistema

Integrado de Gestin + Primeros Auxilos?

« Aspectose impactos amblentakes?!

1: Conodmientos no afectos a la evaluaciin del personal ingresante. Temas para fines de i a través de capadtacion i
Idioma + Ingkés - Nivel ntermedio (deseable)
Conocifientos de « MSOffice (Word, Excel) - Nivel Intermedio
| Informética
Otres | ____
Experiencia
+« P | Ex 5 afios de iencla en puestos simik

+ Personal Intemno:
- Personal con formacion universitaria tener 4 afios de experencia desempefiando funciones simiares,
- Personal con secundaria completa tener 7 afios a mas desempefiando funcibnes simlares al puesto.

=
Namero total de personas supervieadas (marcar con "X")
Ninguna 1a2 3al 6all 11a20 21a30 M de 30
X

Figura 76. Ficha de descripcion de puesto - Jefe de Produccion.
Fuente: Elaboracién propia
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Nombre del Puesto: I Analista de control de calidad

Gerencia [Area: | Produccion
Condici del
Tipo de contrato: Contrato por inkclo o lanzamiento de una nueva actividad
Remuneracidn: 930
Ubicacidn fisica: Oficina v planta
Horario: De unes a viemes de 8:00 a. a 6:00 pm.
Identificacion

REPORTA DIRECTAMENTE A PUESTOS BAJO SUPERVISION DIRECTA

Jefe de Producciin

Objetivo del Puesto
Velar por el ¢ I del procedimk de trabajo. Planificacin v Produccidn. Seguimiento del proceso productivo. Velar por el ¢ ik de los d de calidad.
Supervisar el corecto funclonamiento de las operaciones.
Resultad : ch
« Cumplmiento de meta de ventas
» O irmik de estandares de calidad.
Competencias
Habilidades y cualificack i s de gestion y thvidad, atribut
«  Responsabildad
« Trabajo en equipo
« Integridad
« Orientaciin al resultados
« Capacidad analtica
+ Planificaciin y organizacidn
Comg ias Técnicas
Secundaria Completa Estudinte
Técnio Operatiko {la2ams) Egresado X
:':o Fducativo ylre o Eepecialista frasans X Bachiler
Universitara Ttulo
Post-Grado Magstria
Fi i6 + Ingenier industrial
E ializacio « Diplomada an Gastidon de calidad y procesos (deseabla)
Conodmient os «  Majpracontinua
Técnicos
«  Segurdad Industrial
Conocimientos + Manejo de extintores?
;':::::'::e +  Primeros Auxlios*
Gestion + Aspectos e impactos ambientales!
G i noafectos a b evaluach i Temas para fines de i a través de capaditacioni
Idioma « Inglés —basico (deseabla)
dc:':m; «  MS Office (Word, Power Paoint, Excal) - Mivel Interm adio
Otros
Experiencia
Detalles d + Personal Externo: 2 afios de experencia en puestos simires.
Experiencia + Py 1 1 1 afio de experencia desempefiando funciones simlares al puesto.
Contexto
Namero total de personas superviadas (marcar con "X")
Ninguna 1a2 3as 6all 11a20 21a30 Mas de 30
X

Figura 77. Ficha de descripcion de puesto - Analista de control de calidad
Fuente: Elaboracién propia
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Nombre del Puesto: Jefe de Comerdalizacion

Gerenda ,l'ﬁrsn: Ventas
Condici del puesto
Tipe de contrate: Contrato ndeterminado
Remun eracion : S/ 2,500.
Ubicadion fisica: Oficina y planta
Horario: De unes a viernes de 8:00 a. a 6:00 pm.
Identificacién
REPORTA DIRECTAMENTE A PUESTOS BAJO SUPERVISION DIRECTA
Gerente General « FEjecutivo de ventas
Objetivo del Puesto

Desarrollar las estrategias necesarias para que los productos de la empresa sean aceptados y reconocidos en los puntos de venta, a fin de cumplir con el presupuesto y las metas de
la empresa. Asi como desarmolar estrategias de marketing en coordinacion con la gerencia General en base a las polticas de la empresa, con la finalidad de cumplr con las metas y

objetivos trazados a fin de lograr la fidelzacion de los clientes.

Resukados esperados

« Cumplimiento de meta de ventas

+ Lanzamiento de campaiias promocionales y mediion delimpacto (costo/ beneficio)

Ci P

Habilidades y cualificach las (Competencias de gestion y widad, atrbutos Es)

«  Comunicacian

« Trabajp en equipo

+ Orentacion a resultados
+ Orentacion al clente

+ Creatividad

Planficacion y organizacion

Competencias Técnicas

Secundara Completa Estudiante
. Técnico Opeativo (1a2afas) Egresado
:_::f"“?"f‘ Y| Técnico Especilita @asams) Bachiller X
Universitaria X Titub
Post-Grado Maestria
Fo i6 » Adminktracion de Empresas / Marketing / Comunicacion / Negocios Intemacionaks o cameras afines
E alizado + Diplomado en Marketing [deseable)
Conodmientos + Disefio Grifico
Técnicos * Gesfion Comercial
+ Segundad Industriall
Conodmientos + Manejo de extintores?
::’:i:'xe «  Pimems Auxilost
Gestién » Aspectos e impactos ambientales?
1; Conocimientos no afectos a la evaluacin del personalingresante, Teres para fines de adiestramiento a través de capadtacion intema,
Idioma + Inglés - intermedio (deseable)
d‘::"l:‘f’n"r":':: «  MS Office (Word, Power Point, Excel) - Nivel Intemedio
Otros | ___ _
Experiencia
Detalles de + Personal Externo: 4 afios de experiendia en puestos similares.
Experiencia + Personal Interno: 3 afios de expenencia desempefiando funciones similares al puesto.
Contexto
Namero total de pesonas supervisadas (mancar con “X")
Ninguna la2 3as 6ald 11a20 21a30 Mas de 30
X

Figura 78. Ficha de descripcion de puesto - Jefe de Comercializacion.

Fuente: Elaboracién propia
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Nombre del Puesto:

Ejecutivo de ventas

Gerencia ,l'.ilaa: Ventas
Condiciones del puesto
Tipe de contrato: Contrato por inicio o lanzamiento de una nueva actividad
Remuneracion: 1200
Ubicacion fisica: Oficina y planta
Horario: De unes a viernes de 8:00 a. a 6:00 pm.
Identificacién

REPORTA DIRECTAMENTE A

PUESTOS BAJO SUPERVISION DIRECTA

Jefe de Comercializacion

Objetivo del Puesto

Establecer relbciones solidas con el clente, a través de una estrategia comercial a largo plazo. Retener a los clientes actuales, captar nuevos nichos de mercado.

Resultados dh

« Cumplimiento de meta de ventas
« Cumplimiento de estandares de calidad.

Competencias

Habilidades y cualificaci ias(Competencias de gestion y ividad, atributos |

«  Comunicacion

« Trbajo en equipo

+ Orentacion a resultados
« Orentacion al cliente

+ Creatividad
+  Planifcacion y izacin
Competencias Técni
Secundana Completa Estudiante
Técnico Operativo {12 siasg) Egresado X
:.'f:nsf'"‘fﬁ'f' Y[Técnica Especiaista (aas sias) X Bachiler
Universitaria Titulo
Post-Grado Maestri
Formacion » Administracion de Empresas / Contabilidad o cameras afines
5 i « Diplomado en Marketing (d le)
Conodmientos + Disefio Grafico
Técnicos » Gestion Comercial
« Segurdad Industrial®
Conodmientos + Manejo de extintores!
;";f:me +  Primeras Awilios?
Gestién + Aspectos e impactos ambientakes?
1: Canacimentos no afectos a la evaluaciin del persanal ingresante, Temas para fines de adiestramiento a través de capacitacdn intema,
Idioma + Inglés - intermedio (deseable)
Cong cimintos +  MS Ofiice (Word, Power Point, Excel) - Nivel Intermedio
de Informatica
Otros | ____
Experienci
Detalles de + Personal Extemo: 2 afios de experiencia en puestos similares.
Experiencia |+ Personal Intemo: 1 afio de experencia desempefiando funciones similares al puesto.
Contexto
Numero total de personas supervisadas (marcar con *X")
Ninguna 1a2 3as 6alld 11a20 21a30 Mas de 30
x

Figura 79. Ficha de descripcion de puesto - Ejecutivo de Ventas.
Fuente: Elaboracién propia
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Nombre del Puesto:

Asistente Administrativa

Gerencia ,l'.i rea:

Administracion

Condiciones del puesto

Tipe de contrato: Contrato por inicio o lanzamiento de una nueva actividad
6 930

Ubicacion fisica: Oficina y plnta

Horario:

De unes a viemes de 8:00 a. a 6:00 pm.

Identificacion

REPORTA DIRECTAMENTE A

PUESTOS BAJO SUPERVISION DIRECTA

Gerente General

Objetivo del Puesto

Atencionn al cliente nterno v externo. Soporte administrativo.

esperados

Competencias

Habilidades y cualificacio rias(Competencias de gestin y

atributos

«  Responsabildad

+ Disposicion

« Compromiso

« Trabajo en equipo

+ Honesto
Competencias Técnicas
Secundaria Completa Estudiante
. Técnco Operativo {1a 2aias) Egresado ®
::::_""“F"f‘ Y| Técnco Especiaista (3a 4 sias) X Bachiler
Universitara Titulo
Post-Grado Maestria
Conocimientos . Computacion
Téenicos
« Seguridad Industrial®
Conocimientos + Manejo de extintores?
;1:‘::::8 +  Primeros Auxiios®
Gestion + Aspectos e impactos ambientales®
1: Conocimientes no afectos a b in del Termas para fines de adiestramiento a través de capacitadidn interna.
Idioma « Inglés - basico (deseable)
::'::;“ﬂ::tt": « MSOffice (Word, Power Point, Excel) - Nivel bésico
Otros | ____
Experiencia
Detalles de + Personal Externo: 1 afio de iencia en puestos simil
Experiencia + Personal Interno: & meses de experienci d pefiando funciones similares al puesto.
Contexto
Namero total de personas supervisadas (marcar con X"}
Ninguna la2 3as 6ald 11a20 21a30 Mas de 30
X

Figura 80. Ficha de descripcion de puesto - Asistente Administrativa.

Fuente: Elaboracién propia
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Nombre del Puesto: de mezcla

JArea: Produccion
Condici del puesto
Tipo de contrato: Contrato pornkb o b iento de una nueva actividad

cio 930
Ubicacion fisica: Oficina y panta
Horario: De lunesa viernes de 8:00 a. a 6:00 pm.
Identificacion

REPORTA DIRECTAMENTE A PUESTOS BAJO SUPERVISION DIRECTA

Jefe de Produccidn

Objetivo del Puesto

Contribuir con la ejecucidn de las drdenes de produccion emitidas por el Jefe de produccion. Realzar las actividades propias del proceso productivo de la elaboracidn de talco para
bebé en base a harnade aroz y escencia de rosas,

Resultados di

+ Cumplimiento de meta de produccion.

Competencias

Habilidades y cualificacio a cias de gestiin y operatividad, atributos personales)
«  Responsabiidad

«  Disposicidn

« CompromEo

« Trbajo en equpo

+ Honesto
Competencias Técnicas
Secundaria Completa X Estudiante
Técnico Operativo (1a2afas) Egresado
::I'o Educativo yirs i Fopecialista aaeams) Bachller
Universitaria Titulo
Post-Grado Maestri
Conocimientos + Produccién
Técnicos
«  Seguridad Industrial®
Conocimientos + Manejo de extintores?
::!t!;‘::::‘;a +  Primeros Auxilos®
Gestion « Aspectos e impactos ambientales?
1: Conodmientos noafectos a b evaluacion del persanal ingresante. Temas para fines de adiestramiento a través de capactacidn interna.
Idioma = Inglés —basico (deseable)
::';:;'::‘t‘:: «  MS Office (Word, Power Point, Excel) - Nivel basico
Otros

Detalles de + Personal Externo: 1 afio de experencia en puestos similares.
Experiencia « Personal Interne: 6 meses de experiencia desempefando funciones similares al puesto.

Ce
Namem total de personas supervisadas { marcar con "X")
Ninguna la2 3as 6all 11a20 21a30 Mas de 30
X

Figura 81. Ficha de descripcion de puesto — Operario de mezcla
Fuente: Elaboracién propia
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Nombre del Puesto:

Operario de envasado

Gerencia ,l'.i rea:

Produccion

Condici del -

Tipe de contrato: Contrato por inicb o o de una nueva actividad
6 930
Ubicacion fisica: Oficina v planta

Horario: De uines a viernes de 8:00 a. a 6:00 pm.

Identificacion

REPORTA DIRECTAMENTE A

PUESTOS BAJO SUPERVISION DIRECTA

Jefe de Produccidn

Objetivo del Puesto

bebé en base a harina de armz y escencia de rosas.

Contribuir con la ejecucion de las 6rdenes de produccion emitidas por el Jefe de produccidn. Realizar las actividades propias del proce so productivo de la elaboracion de talco parm

Resultados esperados

+ Cumplimiento de meta de produccian.

Competencias
Habilidades y cualificaci . de gestibny atributos p
«  Responsabilidad
« Disposicbn
« Compromiso
« Trabajp en equipo
+ Honesto
Competencias Técnicas
Secundana Compkta X Estudiante
. Técnico Operatvo {1a 2afas) Egresado
:’;’os_"““?"'? Y| Técnico Especialista @ & aios) Bachiller
Universitaria Titub
Post-Grado Maestria
Conocimientos + Produccién
Técnicos
«  Seguridad Industrial®
Cnno_u'miantos + Manejo de extintores?
:;':;::::a +  Primeros Auxilos®
Gestion + Aspectos e impactos ambientales®
1: Conodmientos no afectos a b evaluaddn del p Temas para fines de adi W a través de capadtaddn intema.
Idioma = Inglés — basico (deseable)
::'2;':‘:“&“_:: «  MS Ofiice (Word, Power Point, Excel) - Nivel basico
Otros | ____
Experiencia
Detalles de |* P | Externo: 1 afio de B en puestos simik
P | Interno: &6 meses de experiencia do funciones simibres al puesto.
Contexto
Namero total de personas supervisadas (marcar con "X")
Ninguna 1az2 3as 6a 10 11a 20 21a30 Mas de 30
X

Figura 82. Ficha de descripcion de puesto — Operario de envasado.
Fuente: Elaboracién propia
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Nombre d el Puesto: Operario volante

Gerencia ,l'.iran: Operaciones
Condiciones del puesto
Tipe de contrato: Contrato por ncio o Eento de una nueva actividad
ion: 930
Ubicacio n fisica: Oficina y planta
Horario: De lunes a viernes de 8:00 a. a 6:00 pm.
Identificacién
REPORTA DIRECTAMENTE A PUESTOS BAJO SUPERVISION DIRECTA

Jefe de Produccion

Objetivo del Puesto
Contrbuir con la ejecucion de las drdenes de produccion emitidas por el Jefe de produccion. Realiar las actividades propias del proceso productivo de la elaboracion de talco para|
bebé en base a harna de arroz y escencia de rosas.

Resultados esperados

+ Cumplimiento de meta de produccion.

Competencias

Habilidades y cualificaci ias(Comp ias de gestidn y v trbutos p
»  Responsabildad

+ DEposicion

« Compromiso
« Trabajo en equipo

+ Honesto
Competencias Técnicas
Secundana Completa X Estudiante
Técnico Operative (1a2amas) Egresado
Nivel Educative y| . . =
Grado Académi Técnico Especilsta (3asaws) Bachiler
Unive rsitaria Ttulo
Post-Grado Maestri
Conocimientos + Produccién
Técnicos
«  Segurdad Industrial®
Conocimientos + Manejo de extintores?
del Sistema «  Primems Audios!
Integrado de
Gestion « Aspectos e impactos ambientales?
1: Canodmientos no afectos a la in del i Teras para fines de adiestraminto a través de capacitacion interna,
Idioma « Inglés — bdsico (deseable)

Conocimientos

de Informatica + MS Office (Word, Power Point, Excel) - Nivel basico

Otros | ___
Expe rienci
de . P | Extemo: 1 afio de iencia en puest:
« P | Intemo: & meses de experiencia d pefiando funciones simi al puesto.
Contexto
Namero total de personas superviadas (marcar con "X")
Ninguna la2 3as 6ald 11a20 21a30 Mas de 30

X

Figura Ficha de descripcion de puesto — Operario volante.
Fuente: Elaboracion propia
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5.2.4. 5.2.4. Descripcion de actividades de los servicios tercerizados.

Servicio de Transporte de mercaderia:

El servicio de transporte de mercaderia consiste en el traslado del producto
terminado desde nuestra planta de produccion hacia los puntos de venta.

El volumen de carga serd en funcion al programa de ventas, y se ha
estimado que se realizara 1 vez al mes.

El servicio de transporte coordinard con el Jefe de producciéon la
programacion de reparto, asi como la documentacién de despacho como
guias de remision, formatos de entrega y comunicar cualquier eventualidad
relacionada al reparto de la mercaderia.

Contador:

Se contratard los servicios de (01) contador colegiado para realizar las
labores contables de la empresa.

El contador es un trabajador externo, el cual ejercera sus labores desde su
estudio contable. De manera mensual 0 cuando se requiera su presencia en
la empresa se apersonara para el recojo de los documentos contables y/u
otros tramites.

El contador reportara cualquier eventualidad o requerimiento al Gerente
General. Asimismo, podra consultar y coordinar con el Jefe de Produccién y
con el Jefe Comercial.

El contador coordinard con la Asistente Administrativa el recojo de
documentos contables y otros tramites que estén bajo sus actividades

contractuales.

Servicio de limpieza:

Se realizara el contrato de (01) personal de limpieza para que realice las
funciones de limpieza en la empresa.
El personal de limpieza cumplira un horario y funciones establecidas en el

contrato de locacién de servicios.
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e Se le capacitara para la limpieza del laboratorio cumpliendo las normas de
salubridad e higiene de acuerdo a nuestra certificacion.

e El servicio de limpieza reportard cualquier eventualidad o requerimiento al
Jefe de produccion.

5.2.5. 5.2.5. Aspectos laborales.

Forma de contratacion de puestos de trabajo.

El contrato de trabajo puede celebrarse por tiempo indeterminado o sujeto
a modalidad; en este Gltimo caso, en cualquiera de las tres modalidades a plazo
fijo que sefalan los articulos 54°, 55° y 56° del Decreto Supremo N° 003-97-
TR.

El contrato a tiempo indeterminado, puede celebrarse en forma verbal o por
escrito. Este contrato no requiere ser presentado a la autoridad administrativa de
trabajo.

Los contratos sujetos a modalidad son siempre a plazo fijo, necesariamente
deben celebrarse por escrito y puestos en conocimiento de la autoridad
administrativa de trabajo, dentro de los 15 dia naturales de su celebracion; caso
contrario, no surtiran efecto.

Los contratos sujetos a modalidad son:

- Contratos de naturaleza temporal: Contrato por inicio o incremento
de actividad, Contrato por necesidad de mercado y Contrato por
reconversion empresarial.

- Contrato de naturaleza accidental: Contrato ocasional, Contrato de
suplencia y Contrato de emergencia.

- Contratos para obra o servicios: Contrato para obra o servicio

especifico, Contrato intermitente y Contrato de temporada.
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En nuestra organizacion la Gerencia y Jefatura celebraran un Contrato

indeterminado por considerarse un personal de confianza, responsable de las

decisiones estratégicas de la empresa.

Loarabajadores con puestos administrativos y operativos celebraran un

contrato sujeto a modalidad de naturaleza temporal, denominado Contrato por

inicio o lanzamiento de una nueva actividad.

En la siguiente tabla se detalla la modalidad, sub modalidad y clasificacion

de contratacion para cada trabajador de la empresa.

1
Tabla 90. Modalidad, Sub modalidad y clasificacion de contrato para cada trabajador.

Cargo

Modalidad de Contrato

Sub Modalidad de Contrato

Clasificacion de Contrato

Gerente General
Jefe de Produccion
Jefe de Comercializacion

Analista de control de calidad
Ejecutivo de ventas
Asistente Administrativa
Operario de mezcla
Ovperario de envasado

Operario volante

Indeterminado
Indeterminado
Indeterminado

Sujeto a modalidad
Sujeto a modalidad
Sujeto a modalidad
Sujeto a modalidad
Sujeto a modalidad

Sujeto a modalidad

Naturaleza temporal
Naturaleza temporal
Naturaleza temporal
Naturaleza temporal
Naturaleza temporal

Naturaleza temporal

Por inicio o lanzamiento de una
nueva actividad

Por inicio o lanzamiento de una
nueva actividad

Por inicio o lanzamiento de una
nueva actividad

Por inicio o lanzamiento de una
nueva actividad

Por inicio o lanzamiento de una
nueva actividad

Por inicio o lanzamiento de una
nueva actividad

Fuente: Elaboracién propia

Contratacion de servicios tercerizados:

La empresa contratara los servicios tercerizados mediante un Contrato por

locacion de servicios.

Tabla 91. Modalidad de contrato de servicios tercerizados.

Cargo

Modalidad de Contrato

Transportista
Contador

Contrato por locacion de servicios
Contrato por locacion de servicios
Operario de impieza Contrato por locacion de servicios

Fuente: Elaboracién propia
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Régimen laboral de puestos de trabajo.

ECOLOGICO INVERSIONES S.A.C. estara regida por todos los
lineamientos establecidos en el Régimen Laboral para la pequefia empresa, por
lo que sus trabajadores en planilla (Gerente General, Jefe de produccién, Jefe
Comercial, Analista de calidad, Ejecutivo de ventas, Asistente administrativa y
operarios) contaran con los siguientes beneficios:

- Remuneracion de acuerdo a puesto de trabajo.

- Jornada de 48 horas semanales, conforme a ley.

- Remuneracion de horas extras, conforme a ley.

- Descanso a la semana y dias feriados.

- Vacaciones anuales de 15 dias.

- Derecho al seguro de salud ESSALUD.

- Asignacion familiar.

-SCTR

- Indemnizacion por despido de 20 dias de remuneracion por afio de servicios.

- CTS equivalente a 15 dias de remuneracion por afio de servicio con tope de 90
dias de remuneracion. Pago en plazo establecido de acuerdo a Ley.

- Participacion de utilidades.

- Derecho a 2 gratificaciones al afio de 12 sueldo (en julio y diciembre). Pagos en

el plazo establecido de acuerdo a Ley.
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Tabla 94. Horario de trabajo.
Cargo

Lunes a viernes

Gerente General

Jefe de Produccién

Jefe de Comercializacién
Analista de control de calidad
Ejecutivo de ventas
Asistente Administrativa
Operario de mezcla

Operario de envasado
Operario volante

8:00am a 6:00pm
8:00am a 6:00pm
8:00am a 6:00pm
8:00am a 6:00pm
8:00am a 6:00pm
8:00am a 6:00pm
8:00am a 6:00pm
8:00am a 6:00pm
8:00am a 6:00pm

Fuente: Elaboracién propia

140




Capitulo VI: Estudio técnico

6.1. Tamaio del proyecto

6.1.1. Capacidad instalada.

Es la cantidad que puede producir la MOD para determinar la capacidad de

produccién, segln el turno de trabajo.

En el diagrama de secuencia de operaciones, la capacidad instalada esta
en funcion a nuestros tiempos estandares de produccion (ver Tabla 85).

Para ello se tom6 como tiempo referencial del proceso, la operacion que es
nuestro cuello de botella, en este caso es la operacion de mezcla, que nos va
definir nuestro ritmo de produccion.

De este diagrama se desprende la siguiente grafica

Preparacion » Mezcla »| Envasado » Almacenamiento
Minutos 55 80 60 15
Min/kg 15 22 17 4

Figura 84. Diagrama de secuencia de operaciones.

Fuente: Elaboracién propia

De este calculo obtenemos nuestro cuello de botella que es la operacion de
mezcla con 22 min/kg (ver Figura 85).
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Tabla 95. Calculo de la capacidad instalada.

Criterio Produccion

Capacidad Maxima por Hora 10.8 kg

Horas / dia 8

Dias Laborables al mes 20
Capacidad Instalada Dias Unidad  Capacidad

de Planta

Dias 1 kg 86
Mes 20 kg 1,728
Dias al afno (Laborables) 240 kg 20,736

Fuente: Elaboracién propia

En la tabla 95, realizamos el calculo de la capacidad instalada por afo,
considerando la operacidn cuello de botella quien define el ritmo de produccién,
en este caso podemos apreciar en la tabla, la capacidad de planta en funcion a
los kilogramos procesados.

6.1.2. Capacidad utilizada.

La capacidad utiizada es la cantidad establecida en el programa de

produccién, de acuerdo al turno de trabajo y la cantidad de MOD asignada.

Capacidad utilizada

Porcentaje de utilizacion de la capacidad instalada = - -
Capacidad instalada

La capacidad utilizada se calcula a partir del programa de produccion.

Tabla 96. Calculo de la capacidad utilizada.
Capacidad Utilizada ~ UNIDAD 2020 2021 2022 2023 2024

Cantidad producida kg 6,856 7,090 7,237 7,292 7344
Capacidad Utilizada UNIDAD 2020 2021 2022 2023 2024
Laboratorio de produccion Yo 33% 34% 35% 35% 35%

Fuente: Elaboracién propia
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Como resultado del céalculo de la capacidad utilizada, obtenemos que para
ano 1 estaremos utilizando el 33% de nuestra capacidad instalada, y para el afo
5 estaremos utilizando el 35% de la capacidad instalada.

6.1.3. Capacidad maxima.

La capacidad maxima esta determinada en una condicién en donde se trabaje
24 horas al dia y 365 dias al afio, en funcién a la cantidad de mano de obra

existente.

. o Produccion ) ) N
Capacidad maxima = “hora " 24horas/dia = 365 dias/aiio
a
Tabla 97. Calculo de la capacidad maxima.

Criterio Produccion

Capacidad Maxima por Hora 10.8 kg.

Horas / dia 24

Dias Laborables al arfio 365

Capacidad Maxima 94,608 Para todos los afos

Fuente: Elaboracién propia
La capacidad maxima de produccién para todos los afios del proyecto es

de94,608 kg. por ano.

Tabla 98. Resumen de capacidades.

Resumen de capacidades

Descripcion Unidad 2020 2021 2022 2023 2024
Capacidad Instalada kg 20,736 20,736 20,736 20,736 20,736
Capacidad utilizada kg 6,856 7,090 7,237 7,292 7,344
Capacidad maxima kg 94,608 94,608 94,608 94,608 94,608
Porcentaje de utilizacién % 33% 34% 35% 35% 35%

Fuente: Elaboracién propia

En la tabla 98, podemos apreciar el resumen de las capacidades de
produccién. Notamos que la capacidad utilizada es la que se incrementa a lo
largo del proyecto porque estad en funcién del programa de produccién. Y la
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capacidad instalada y maxima se mantienen estaticas a lo largo del proyecto,
porque estan en funcion a los valores predeterminados.

6.2. Procesos

6.2.1. Diagrama de flujo de proceso de produccidn y descripcion del proceso.

A continuacion, mostramos el flujo del proceso productivo el cual se inicia con el
abastecimiento de la materia prima e insumos y termina con el envasado del producto y
posterior almacenamiento.
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Diagrama de Operaciones de Ecotalco Bebé

Tiempo en minutos

10

15

30

25

15

30

15

45

10

E2BO0O0OROROO

4

Recepcion de Materia prima

Seleccionar materia prima

Clasificar y pesar

Mezclar chufio yalmidon de maiz

Verificar humedad

Agregar harina de arrozy mezclar

Agregar esencia de rosas yagitar

Mezclar homogeneamente
y verificar temperatura 65° C

Dejar enfriar

Pesar yenvasar

AAmacén

Almacén de
producto terminado

Tiempo para 3.6kg de talco

Figura 85. Diagrama del proceso de produccion.

Fuente: Elaboracién propia
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Descripcidn

Recepciéon de materia prima e insumos: La harina ingresa al area de
produccién previamente tamizada, esta operacion es realizada por el operario
volante al iniciar sus labores durante todos los dias de la semana. Las
caracteristicas de la materia prima e insumos es que deben mantener un pH cuyo
valor fluctie entre 5 y 8. La cantidad de harina a tamizar diariamente sera un
promedio de 10kg. El tiempo de esta operacion es 10 minutos.

Seleccion de materia prima e insumos: Segln el programa de produccidn los
operarios de mezcla seleccionan los materiales e insumos que van utilizar en el
proceso. Asimismo, preparan la maquinaria y equipos que operaran la carga de
trabajo diario. El tiempo de operacion es 15 minutos.

Clasificar y pesar: El operario de mezcla procede a la clasificacion de la materia
prima e insumos para pesarlos de acuerdo al programa de produccién. El tiempo

de esta actividad combinada es 30 minutos.

Mezclar chufio y almidén de maiz: El operario de mezcla comienza la
operacion de mezcla de los insumos secundarios utilizando un mortero y pilén. El
analista de control de calidad debera verificar que la mezcla sea homogénea y
que la humedad no exceda el 75%. El tiempo de esta operacion es 25 minutos.

Agregar harina de arroz y mezclar: El operario de mezcla incorpora la harina
de arroz y lo mezcla utilizando un mortero y pilén. El analista de control de
calidad deberé verificar que la mezcla sea homogénea y la humedad no exceda
el 75%. El tiempo de esta operacion es 5 minutos.

Agregar esencia de rosas: El operario de mezcla incorpora a la mezcla la
esencia de rosas; utilizando un mortero y bagueta. Se utilizara 800 g. para la
produccién del dia. El analista de control de calidad debera verificar que la
humedad no exceda el 75%. El tiempo de esta operacion es 15 minutos.
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Mezclar homogéneamente y enfriar: El operario de mezcla procede a cargar la
maquina mezcladora con el material que a procesar durante el dia a una
temperatura maxima de 65°C. El tiempo de esta actividad combinada es 30

minutos.

Pesar y envasar: E| operario de envasado recibe la mezcla lista para envasar,
utiliza una balanza digital de 0.01 g. de precisién. Procede al envasado y peso
final del producto terminado. El tiempo de esta actividad combinada es 45

minutos.

Almacén de Producto terminado: El operario volante ordena el producto
envasado y procede a almacenarlo en cajas. Estas cajas las apila en una
parihuela de plastico, las embala y la traslada al almacén de producto terminado.
El tiempo de esta actividad es 10 minutos.
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6.2.2. Programa de produccion.

Tabla 99. Programa de produccion del proyecto.

Producto Afio 2019 Afo 2020
Taleo x 60g Dic-19 = Fabrers Marzs Abeil Maye Junis Julis Agods Oetubre Tastal
Demanda de oo x 8lg 1142 1142 1042 T am a0 a0 T 345 346 618 618 14 8,960
‘Sampings il 5 5 10
Ineertada Fina {10%) 114 114 114 a3 a3 a 3 as a4 &1 &1 L] 16 a3
Ireritado inicial 114 114 114 a3 & & a4 a4 3 &1 1] 1] a
Total {en und) 144 g 1142 1116 as0 as0 826 351 356 m 618 618 78 agr2
Total (en kg) a6 & &7 5 5 50 21 21 = ko ko Ll
Takox 120g Dic-19 o Febrero Marza Abril Maya dunia dulio Agosic  Septiembre  Octubre  Noviembre Diciembre Total
Demanda de tcox 1209 a707 a7a7 a7a7 5189 5189 5183 T amm 23 23 38 38 asn 52613
‘Sampiings k) 10 10 20
Ineertada Fina {10%) 670 &70 &70 518 518 516 2m 203 23 3 3 s 684 684
Iresritado inicial 670 670 670 518 518 518 203 23 2m 383 felx] felx] L]
Total {en und) 700 6707 &7 6553 5169 5169 4856 2041 23 k] 1 1 d962 S2647
Total (en kg) 8 805 805 TG 620 620 583 245 244 263 436 4% 475
Producio Ao 2021
Taleo ¥ 60g Enero Febrers Marze Abril Mays Junio Julio Agosle Oelubre Total
Demanda de talco x 60g 1,166 1,166 1,88 a:\ 833 ErM B3 s 353 631 (2] (2] 4143
Samgings 5 5 0
Inventanio Final (10%) 18 18 ®| ®| as a5 a5 B & 63 63 13 119
Inventanio Inicial 118 118 118 L] as as 35 35 35 63 63 63 -
Total fen und) 166 1,166 11318 am 899 845 358 353 wm & & a2 9,278
Total fen kg) 9.98 70 6 5 54 2 il 2 38 38 42 557
Talco x 1209 o Febrero Abril Mayo dulio Total
Demanda de talco x 120g 843 5278 5278 204 53723
Samgings 10 20
Inventanio Final (10%) 684 684 sa7 sa7 s27 07 07 699
Inventanio Inicial 684 684 684 527 527 827 7 -
Total fen und) 6,849 6,849 6,692 5278 5,278 4,958 2,084 207 223 3,707 3,707 4,046 54,442
Total fen kg) 821.86 a22 a0 633 633 595 250 28 268 445 5 486 6,533
Producio g' Afo 2022
Taleox 609 o Febrero Marzo Abrill Mayo Junio dulio fiembre  Oclubre  Noviembre Diciembre Total
Demanda de talco x 60g 1.1 113 119 218 18 Ma 360 360 360 644 644 644 933
Samgings 5 5 0
Inventanio Final (10%) 13 13 o o M 38 e ¥ L2 64 64 121 1
Inentanio Inicial 13 13 113 i N N 38 ¥ ¥ 64 64 64 -
Total fen und) L1 1191 1,163 918 18 853 365 360 388 644 644 06 2470
Total fen kg) 144 m L 55 55 52 22 E-3 pa) 33 33 42 568
Talkco x 1 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio dulio sio  Se mibre  Oclubre  Moviembre Diciembre Total
Demanda de talco x 1209 6,931 6931 699 5388 5388 5,388 N7 2117 FARES 3784 3,784 3,784 54,840
Samgings 10 10 2
Inventanio Final (10%) :-5] :-5] 538 538 538 2 21 n am a7a a8 mna 73
Inventanio Inicial 2k 45 639 538 538 538 211 21 21 378 8 8 -
Total fen und) 6,991 7.645 6,830 5,388 5388 5,061 2127 2117 2284 3784 3,784 4129 55,573
Total fen kg) 838.95 n7 820 647 647 807 255 254 274 454 454 496 6,669
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Products g' Afo 2023

Talco x 60g o Febrero Marzo Al Mayo Junio Julio Agosto  Sepliembre  Octubre Total
Demanda de talco x 60g 1,215 1.215 12157 336 336 306" %8 368 368 658 &5a &5a 9,531
Samgiings 5 5
Inertario Final {10%) 121 121 Ed Ed 23 38 8 » & 85 85 123 123
Inertario bical 121 121 121 Ex) 23 23 a8 » » 85 85 85 -
Total fen und) 1,215 1.215 1187 936 936 ) %8 368 aw 658 658 721 9,538
Total fen 7291 73 bl S 56 53 22 » 1} EE] EE] 43 572

Talco x 120g Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosio  Sepliembre  Octubre  Noviembre Diciembre  Total
Demanda de talee x 120g 7.135 7.135 71m " 5.43 5439 5.9 " 2,180 2180 210" agez 3,882 3,882 55,968
Samgiings 5 5 10
Inertario Final {10%) 713 713 548 548 543 216 216 218 386 388 336 728 728
Inertario bical 713 713 713 548 543 543 216 218 218 388 336 336 -
Total fen und) 7,135 7,135 6971 549 5499 5,166 2165 2160 2330 3862 3,862 4,209 55,993
Total fen ky) 856.22 856 ik 660 660 620 260 25 280 463 263 505 6719

Producis Afvo 2024

Talco x 60g Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Sepliembre  Octubre Total
Demanda de talco x 60g 1,240 1,240 1240 7 356 356 56 ES a7s ams | &71 a1 a1 9737
Samgiings ] 5
Inertario Final {10%) 123 123 ES ES a5 a7 a7 a & &7 &7 - -
Inertario bical 123 123 123 ES 35 35 a7 a a &7 &7 &7 -
Total fen und) 240 1,240 1,212 956 956 298 s a7s 405 671 &1 E) 2,609
Total fen kg) 74 74 7 7 57 54 23 2 El a0 a0 a7 577

Talco x 1209 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio sio  Sepliembre  Octubre  Noviembre Diciembre  Tomal
Demanda de talco x 120g 7,281 7281 7281 561 5611 5,61 2204 2204 2204 3341 3,341 3,341 57,115
Samgiings 5 5 10
Inertario Final {10%) 728 728 561 561 561 220 220 22 M 334 4 - -
Inertario bical 728 728 78 561 561 561 220 22 22 334 34 34 -
Total fen und) 7,281 7.281 7114 5,611 5611 5,270 2209 2204 2378 3341 3,941 3,552 56,397
Total en kg) 74 74 854 673 673 632 65 265 285 473 ar3 26 6768

Fuente: Elaboracién propia
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Elaboramos un resumen del programa de produccién en el cual se aprecian las
unidades totales del producto que se van a producir en cada ano durante todo el
proyecto.

Tabla 100. Resumen de programa de uccion.

Producto Afo 2019 Afo 2020 Ano 2021 Ano 2022 Ao 2023 Ano 2024

Talco x 60g Dic-19 Total Total Total Total Total
Demanda de talco x 60g 8,960 9,149 9,339 9,531 9,727
Samplings 30 10 10 10 5 5
Inventario Final (10%) 114 893 119 121 123 0
Inventario Inicial 0 0 0 0 0
Total (en und) 144 8,972 9,278 9,470 9,538 9,609

Talco x 120g Dic-19 Total Total Total Total Total
Demanda de talco x 120g 52,613 53,723 54,840 55,968 57,115
Samplings 30 20 20 20 10 10
Inventario Final (10%) 670 684 699 713 728 0
Inventario Inicial 0 0 0 0 0
Total (en und) 700 52,647 54,442 55,573 55,993 56,397

Fuente: Elaboracién propia

Podemos apreciar que la produccion aumenta debido al incremento de la
demanda. En el afo 1 para el producto Talco x 60 g. tenemos una produccién de
3740 und. de producto y para el afno 5 estaremos produciendo 4002 und. de
producto. Para el caso del Talco x 120g. para el afio 1 produciremos 21922 und. de
producto y para el afio 5 tendremos 23476 und. de producto.

A continuacion, el resumen del programa de produccion expresado en unidades
envasadas del producto final y en kilogramos.

Tabla 101. Programa de produccion (expresado en und.).
Programa de produccion (expresado en Und)

Producto afno 0 Ano 2020 Ano 2021 Ano 2022 Ano2023 Ano 2024

Talco x 60g 144 8,972 9,278 9,470 9,538 9,609
Talco x 120g 700 52,647 54,442 55,673 55,993 56,397

Total (en und) 844 61,619 63,720 65,043 65,532 66,005
Fuente: Elaboracién propia
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Se muestra el crecimiento en la produccion durante los afios del proyecto, del
ano 1 produciremos 61,619 unidades. de producto y para el cierre del proyecto
produciremos 66,005 und. de producto.

Tabla 102. Programa de produccion (expresado en kg.).

Proggama de produccidn (expresado en kg)
Producto ano0 Ano 2020 Ano 2021 Ano 2022 Ano 2023 Ano 2024

Talco x 60g 9 538 557 568 572 577
Talco x 120g 84 6,318 6,533 6,669 6,719 6,768
Total (enKg) 93 6,856 7,090 7,237 7,292 7,344

Fuente: Elaboracion propia
En la tabla 102 se muestra la produccién durante los afios del proyecto,
expresado en kilogramos.

6.2.3. Necesidad de materia prima e insumos.
Presentamos el cuadro de necesidad de materia prima para lo cual utilizamos
el cuadro de proporcién de cada insumo en el producto final. Esta proporciéon ha

sido calculada en base a la receta para elaborar 100 g. de talco.

Tabla 103. Necesidad de materiales.

Formulacién principal de materia prima e insumos

Tipo Descripcion medida Cantidad
Materia prima  Harina de arroz kg 0.62
Insumo Almidén de maiz kg 0.12
Esencia de rosa kg 0.08
Churno kg 0.18
Envase para 60g Unidad 1.00
Envase para 120g Unidad 1.00
Etiqueta logo Unidad 1.00
Etiqueta informacién  Unidad 1.00
Receta para 100g

H. arroz 62 g

Al. maiz 12 g

Esc. Rosa 8 g

Chuno 18 g

Total 100 g

Fuente: Elaboracién propia
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Esta receta me permite calcular la proporcién o cantidad exacta que interviene
en la preparacion de nuestro producto.

En la tabla 103 realizamos el calculo de los materiales con merma incluida.

Tabla 104. Materiales con merma incluida.

Materiales con merma incluida

Tipo Descripcion Incremento  Cantidad

Materia prima  Harina de arroz 3% 0.64
Insumo Almidén de maiz 3% 0.12
Esencia de rosa 3% 0.08

Churio 3% 0.19

Envase para 60g 1% 1.01

Envase para 120g 1% 1.01

Etiqueta logo 2% 1.02

Etiqueta informacién 2% 1.02

Fuente: Elaboracién propia

Es el porcentaje del material que se perdera en el proceso de produccion, el

cual incluimos en el calculo inicial de nuestra materia prima e insumos.

Los siguientes precios sonde cada insumo que interviene en el proceso de
produccién. Para lo cual se esta considerando el costo por unidad minima de

cada insumo.

Tabla 105. Precio unitario de materia prima e insumos.

Precio de los materiales

ltem Material Unidad Cantidad Costo IGV Costo
de (sin. total (Inc.

medida IGV) IGV)

Materia prima Harina de arroz kg 1 S/70.00 SM3 S/83

Insumos Almidén de maiz kg 1 S/5.00 SN S/6
Esencia de rosa L 1 S/200.00 S/36 S/236

Chufio kg 1 S/2.00 S/0 S/2

Envase para 60g und 1 S/0.31 S/0 S/0

Envase para 1209 und 1 S/0.31 S/0 S/0

Etiqueta logo und 1 S/0.49 S/0 SN

Etiqueta informacion und 1 S/0.05 S/0 S/0

Fuente: Elaboracién propia
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En el siguiente cuadro,la necesidad de materia prima e insumos para el afo 0,
que corresponde al mes de diciembre 2019. Expresado en sus respectivas

unidades de medida.

Tabla 106. Necesidad de materia prima e insumos - Afo 0.

Necesidad de Materiales para el Ao 0 (exp. en unidades)

Material Unidad de medida Dic-19
Harina de arroz (kg) kg 59
Almidén de maiz (kg) kg 11
Esencia de rosa (L) L 8
Chufio (kg) ka 17
Envase para 60g (und) Und 146
Envase para 120g (und) Und 707
Etiqueta logo (und) Und 861
Etiqueta informacién (und) Und 861

Fuente: Elaboracién propia

A continuacidn, presentamos la necesidad de materia prima e insumos para el
proyecto, que corresponde de enero 2020 a diciembre 2024. Expresado en sus

respectivas unidades de medida. Notese que la necesidad de materia prima e

insumos aumenta por cada afio debido a la demanda que esta en funcion al

crecimiento poblacional proyectado.
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En la tabla 108, se muestra un resumen de la necesidad de materia prima e

insumos por afos.

Tabla 108. Resumen de necesidad de materia prima e insumos.

Resumen de necesidad de materia prima (exp. en unidades)

Afio 0 (dic.

Material um 2019) 2020 2021 2022 2023 2024
Harina de arroz kg 59 4378 4,471 4,613 4,656 4,690
Amidon de maiz kg 11 847 865 893 901 908
Esencia de rosa L 8 565 577 595 601 605
Chuno kg 17 1,271 1,298 1,339 1,352 1,362
Envase para 60g Und 146 9,066 9,258 9,449 9,638 9,709
Envase para 120g Und 707 53174 54,295 56,083 56,553 56,961
Etiqueta logo Und 861 62,852 64,178 66,176 66,842 67,326
Etiqueta informacion Und 861 62,852 64,178 66,176 66,842 67,326

Fuente: Elaboracién propia

En la tabla de Resumen de necesidad de materia prima podemos evidenciar

el aumento por cada ano de la materia prima, esto se debe a la debe a la

demanda del producto.

6.2.4. Programa de compra de materia prima e insumos.

Para el programa de compras nos va orientar sobre la periodicidad de la

compra de la necesidad identificada previamente. Notese que la materia prima e

insumos esta expresado en unidades de compra.
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Tabla 109. Cronograma de compra de materia prima e insumos del proyecto.

Cronograma de compra de materia prima e insumos del proyecto

Material Unidad de medida Afo Ene Feb Marz Abr Mayo Jun Jul Agost Sept Oct Dic
Harina de amoz (kg) Saco x50kg 2020 15 - - 11 - - 5 - - 8 -
Almidan de maiz (kg) Saco x50kg 2020 - - 2 - - 1 - - 2 -
Esencia de rosa (kg) Bolsa x10kg 2020 k2] - - 7 - - 3 - - 5 -
Chunio (ka) Saco x50kg 2020 - - 3 - - - - 3 -
Envase para 60g (und) Caja x100 und 2020 15 - - 11 - - 5] - - B -
Envase para 120g (und) Caja x100 und 2020 B4 - - 64 - - 26 - - 48 -
Etiqueta logo {und) Rollo x 2000und 2020 5 - - 4 - - 2 - - 3 -
Etiqueta informacion (und) Rollo x 2000und 2020 5 - - 4 - - 2 - - 3 -
Harina de amoz (kg) Saco x50kg 2021 15 - - 11 - - 5 - - 8 -
Almidan de maiz (kg) Saco x50kg 2021 3 - - 2 - - 1 - - 2 -
Esencia de rosa (kg) Bolsa x10kg 2021 10 - - 7 - - 3 - - 5 -
Churio (ka) Saco x50kg 2021 4 - - 3 - - 2 - - 3 -
Envase para 60g (und) Caja x100 und 2021 15 - - 11 - - 5 - - a -
Envase para 120g (und) Caja x100 und 2021 B6 - - 66 - - 27 - - 48 -
Etiqueta logo {und) Rollo x 2000und 2021 5 - - 4 - - 2 - - 3 -
Etiqueta informacion (und) Rollo x 2000und 2021 5 - - 4 - - 2 - - 3 -
Harina de amoz (kg) Saco x50kg 2022 15 - - 11 - - 5 - - 8 -
Almidan de maiz (kg) Saco x50kg 2022 3 - - 3 - - 1 - - 2 -
Esencia de rosa (kg) Bolsa x10kg 2022 10 - - 7 - - 3 - - [ -
Chunio (ka) Saco x50kg 2022 5 - - - - 2 - - 3 -
Envase para 60g (und) Cajax100 und 2022 15 - - 12 - - 5 - - k2] -
Envase para 120g (und) Caja x100 und 2022 ao - - 67 - - 28 - - 50 -
Etiqueta logo {und) Rollo x 2000und 2022 [ - - 4 - - 2 - - 3 -
Etiqueta informacion (und) Rollo x 2000und 2022 5] - - - - 2 - - 3 -
Harina de amoz (kg) Saco x50kg 2023 15 - - 12 - - 5 - - k2] -
Almidan de maiz (kg) Saco x50kg 2023 3 - - - - 1 - - 2 -
Esencia de rosa (kg) Bolsa x10kg 2023 10 - - 8 - - 3 - - [ -
Chunio (ka) Saco x50kg 2023 5 - - - - 2 - - 3 -
Envase para 60g (und) Caja x100 und 2023 16 - - 12 - - 5 - - a -
Envase para 120g (und) Caja x100 und 2023 ao - - [:1:] - - 28 - - 51 -
Etiqueta logo {und) Rollo x 2000und 2023 [ - - 4 - - 2 - - 3 -
Etiqueta informacion (und) Rollo x 2000und 2023 5] - - - - 2 - - 3 -
Harina de amoz (kg) Saco x50kg 2024 15 - - 12 - - 5 - - 8 -
Almidan de maiz (kg) Saco x50kg 2024 3 - - - - 1 - - 2 -
Esencia de rosa (kg) Bolsa x10kg 2024 10 - - 8 - - 3 - - [ -
Chunio (ka) Saco x50kg 2024 5 - - - - 2 - - 3 -
Envase para 60g (und) Caja x100 und 2024 16 - - 12 - - 5 - - a -
Envase para 120g (und) Caja x100 und 2024 az - - 69 - - 29 - - 48 -
Etiqueta logo {und) Rollo x 2000und 2024 [ - - 4 - - 2 - - 3 -
Etiqueta informacion (und) Rollo x 2000und 2024 5] - - 4 - - 2 - - 3 -

Fuente: Elaboracién propia
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6.2.5. Requerimiento de mano de obra directa.

De acuerdo a los tiempos estimados del proceso, se contrasta con la cantidad
demandada para definir la cantidad de personal que se necesita asignar para la
elaboracion del talco.

Mano de obra necesaria = Tiempo total/dia / 8 horas efectivas de trabajo

Tabla 111. Requerimiento de mano de obra directa.
REQUERIMIENTO DE PERSONAL

M.O.D 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Operario de mezcla 2 2 2 2 2 2
Operario de envasado 2 2 2 2 2 2
TOTAL M.O.D 4 4 4 4 4 4
M.O.I 2019 2020 2021 2022 2023 2024

Gerente General

Jefe de produccion

Jefe de comercializacién
Analista de Control de Calidad
Asistente administrativa
Ejecutivo de ventas

U —

=2 A A g a g o
=2 A A g a g o
=2 A A g a g o
=2 A A g a g o
=2 A A g a g o

Operario volante 1
Total M.OLI 5
TOTAL PERSONAL 10 1 11 11 11 11

Fuente: Elaboracién propia

6.3. Tecnologia para el proceso.
Identificamos la necesidad de maquinaria, equipos, herramientas, utensilios,
mobiliario y utiles de oficina — MEHUMU, expresada en unidades y valorizado.
Asimismo, se distribuye por las areas de trabajo.

6.3.1. Maquinarias.

Se estan considerando dos maquinarias para el proceso de produccion, las

cuales brindaréan eficiencia en el proceso y calidad en el producto.
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6.3.4. Herramientas.
En herramientas estamos considerando para el area de operaciones, las
herramientas que van hacer usadas para trabajos mecanicos que requieran alguna

fuerza.

Tabla 116. Herramientas.

Area: Operaciones Herramientas
Herramienta Cantidad Costo Unitario Costo Total LG.V.(18%) Monto total

Espétula 8 S/50 S/400 S/72 S/472

Probeta graduada de 500mL 4 SM50 S/600 S/108 S/708

Mortero con pilén de 1Litro 3 SM50 S/450 S/81 S/531

Vaso de precipitado de 1Litro 4 SH00 S/400 S/72 S/472

Cuchara grande 3 S/50 S/150 S/27 SN77

Tamiz de acero inoxidable 4 S/50 S/200 S/36 S/236
Total S/2,200 S/396 S/2,596

Fuente: Elaboracién propia

Para el area de Operaciones se requiere un minimo de inversion de S/ 2,200.
Para la implementacién de herramientas de acuerdo a la necesidad del proceso.
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6.3.5. Utensilios.
A continuacidon, presentamos la relacion de utensilios utilizados en el area de

Operaciones.

Tabla 117. Utensilios.

Area: Operaciones 3 Utensilios
Utensilio Cantidad Costo Unitario Costo Total I.G.V.(18%) Total Precio
Uniformes enterizos 10 S/42 S/424 S/76 S/500
Mandiles 15 S0 SNM50 S/27 SNM77
Gorro toca (caja x 100) 20 S/M13 S/254 S/46 S/300
Mascarilla (Caja x 100) 20 S/13 S/254 S/46 S/300
Total S/1,082 S/195 SM1,277

Fuente: Elaboracién propia
Para el area de Operaciones se requiere un minimo de inversion de S/ 1,082.

Para la implementacion de utensilios necesarios para el proceso.

Asimismo, en la siguiente tabla presentamos los Utiles de limpieza que se
utilizaran en el area de Operaciones.
Tabla 118. Utensilios.

Area: Operaciones Utensilios

Utiles de Limpieza Cantidad Costo Unitari CostoTotal 1GV.(18%) Total Precio
Recogedor 3 SHO S/30 S5 S/35
Escoba corta agua 3 S/25 S/75 SH4 S/89
Escoba 6 S/8 S/48 S/9 S/57
%‘;Z‘i f;[:?‘ex 20 SN3 SI254 S/46 S/300

Botas blancas de

seguridad de jebe 12 S/42 S/508 S/92 S/600
Balde 3 S/6 SM18 S3 S/21
Mopa 3 SH0 S/30 S/5 S/35
Tacho de residuos ca 4 SH00 S/400 Si72 S/M472
E:;S?z ;i;a&‘: 3 10 SH SMO S SH2
Total SM,374 S/247 SA1.,621

Fuente: Elaboracién propia
Se requiere una inversion de S/ 1,374 para la implementacion de Gtiles de

limpieza necesarios para el proceso.
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6.3.7. Utiles de oficina.
Como parte de los (tiles de oficina estamos considerando los siguientes para el
area de Administracién.
Tabla 120. Utiles de oficina.

Area: Administracion Utiles de oficina

Costo
Utiles Cantidad Unitario (inc Costo Total LGV.(18%) Total Precio

IGV)
Papel bond A4 (x500) 10 S/ 10.00 S/ 82.00 &/ 18.00 S/ 100.00
Archivador palanca 1 S/ 950 S/ 780 S/ 1.70 S/ 9.50
;?;ﬁem aaul, negro 25 S/ 050 S/ 1030 S/ 230 S/ 1250
Cuadernos A4 2 S/ 6.20 S/ 1020 S/ 220 s 12.40
Engrapador 1 S/ 6.00 S/ 490 S/ 1.10 S 6.00
Grapas (x 5000 unid.) 1 S/ 150 S/ 1.20 S/ 030 & 1.50
Perforador 1 S/ 5,00 S/ 410 S/ 090 &/ 5.00
Clips (x100) 10 s/ 1.00 S/ 8.20 S/ 180 S/ 10.00
Sobre manila A4 (x50 10 S/ 970 S/ 79.50 S/ 1750 S/ 97.00
Corrector liquido 6 S/ 2,00 s/ 9.80 S/ 220 9 12.00
Cinta adhesiva 12 S/ 1.20 S/ 11.80 S/ 260 9 14.40
Pizarra acrilica 1 S/ 20.00 S/ 16.40 S/ 360 S/ 20.00
Borrador de pizarra 1 S/ 2,00 s/ 1.60 S/ 040 S/ 2.00
Plumones 6 S/ 200 S/ 9.80 S/ 220 s 12.00
Total & 25773 S/ 56,57 S/ 314.30

Fuente: Elaboracién propia

Para la compra de Utiles de oficina se requiere una inversion de S/ 257.73
necesarios para el proceso en el area Administrativa.
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Los (tiles de limpieza estaran contemplados dentro del area de Operaciones.

Tabla 121. Utiles de limpieza.

Area: Administracion Utiles de limpieza
Costo
Concepto Cantidad Unitario (inc. Costo Total LGV.(18%) Total Precio
IGV)
Ez:j?s’debas”ra(xm 10 S/ 680 S/ 5580 S/ 1220 S/ 6800
Limpiatodo 4L 1 S/ 5.00 S/ 410 S/ 090 S/ 5.00

Acido muriatico 4Lt S/ 5.00 S/ 410 S/ 0.90 S/ 5.00

—

Detergente 1kg 1 S/ 10.00 S/ 8.20 S/ 180 S/ 10.00
Aromatizante 3 S/ 580 &/ 1430 S/ 310 &/ 17.40
Guantes 6 S/ 7.80 S/ 3840 S/ 840 S/ 46.80
Trapeador (3 unid) 1 S/ 490 S/ 400 S/ 0.90 &/ 4.90
Escoba 3 S/ 11.90 S/ 2930 S/ 6.40 S/ 35.70
Recogedor 2 S/ 940 S/ 1540 S/ 340 S/ 18.80
Balde 3 S/ 10.90 S/ 26.80 S/ 590 S/ 32.70
Papel Toalla (x 3 unid.) 1 S/ 6.00 S/ 490 S/ 110 S/ 6.00
E:;?' Higiénico (x32 1 S/ 2490 S/ 2040 S/ 450 S/ 2490
Tacho de basura 3 S/ 15.00 S/ 36.90 S/ 810 &/ 45.00

Total S/ 19040 S/ 41.80 S/ 23220

Fuente: Elaboracion propia

Se requiere una inversion de S/ 190.40 para la compra de utiles de oficina
necesarios para el area Administrativa.

6.3.8. Programa de mantenimiento de maquinarias y equipos.

Dentro del programa de mantenimiento hemos considerado los equipos o
magquinarias que tengan una garantia menor a 5 afios. En este caso encontramos
la balanza digital de 0.01 g y el frigobar LG de 100 L, debido a que su garantia es
de un afo. Nuestras maquinarias cuentan con una garantia extendida de 5 afos,

Tabla 122. Programa de mantenimiento de equipos.
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Operaciones

Item Cantidad ncu:::o(;?) Vecesalafio Costo (S/) o1 Afioc2  Afo3  Afo4
Balanzas 2 $/60.00 2 S/ 20800 S/208.00 S/208.00 S/208.00 S/208.00
Friobar LG de 1 $/120.00 1 S/ 7700 S/ 7700 S/ 77.00 S/ 77.00 S/ 77.00

Total de mantenimientos (sin IGV) S/284.00 S/284.00 S/284.00 S/284.00
1GV S/ 5100 S/ 51.00 S/ 51.00 S/ 51.00
Total de mantenimientos (IGV incluido) S§/336.00 S/336.00 S/336.00 S/336.00

Fuente: Elaboracién propia

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

Tabla 123. Programa de reposicion .de herramientas en el area de Operaciones.

Herramlenta Unid. De Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5
medida Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad
Espéatula Und 8 8 8 8 8
Probeta graduada de 500mL Und 4 4 4 4 4
Mortero con pilan de 1Litro Und 3 3 3 3 3
Vaso de precipitado de 1Litro Und 4 4 4 4 4
Cuchara grande Und 3 3 3 3 3
Tamiz de acero inoxidable Und 4 4 4 4 4
Total 26 26 26 26 26

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 124. Programa de reposicion .de utensilios en el area de Operaciones.

Area: Operaciones o 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Utensilios Unid. B9 Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad
medida
Uniformes enterizos Und 10 10 10 10 10
Mandiles Und 15 15 15 15 15
Gorro toca (cajax 100) Caja 20 20 20 20 20
Mascarilla (Caja x 100) Caja 20 20 20 20 20
Total 65 65 65 65 65

Fuente: Elaboracién propia
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6.3.10. Programa de compras posteriores (durante los afios de operacion) de
maquinarias, equipos, herramientas, utensilios, mobiliario por incremento
de ventas.

Durante el proyecto las ventas no van a experimentar un crecimiento

considerable que ameriten la compra o adquisicién de nuevas maquinas o equipos.

Asimismo, mencionar que las maquinas tienen un periodo de vida util de 5
anos, por lo tanto, no se compraran otras adicionales durante el proyecto. De igual
forma los equipos.

A continuacion, presentamos el programa de compras posteriores de
herramientas, utensilios y mobiliario.

Tabla 125. Programa de compras posteriores por incremento de ventas.

Area Operaciones Unid. De Ano 1 Ao 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5
medida

Herramienta Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad
Espatula und. 1 1 1 1 1
Cuchara grande und. 1 1 1 1 1
Tan'!lzde acero und. 2 2 2 2 2
inoxidable

Total 4 4 4 4 4
Area: Operaciones Unid. De Ano1 Ao 2 Ano 3 Afo 4 Afio 5
Utensilios medida  Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad
Uniformes enterizos und. 6 6 6 6 6
Mandiles und. 6 6 6 6 6
Gorro und. 6 6 6 6 6
Mas carilla und. 100 100 100 100 100
Total 118 118 118 118 118
Mobiliario Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afo4 Ao 5
Area Concepto Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad
Silla giratoria 3
Administracion 9
Silla con espaldar recto 6
Total 3

Fuente: Elaboracién propia
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6.4. Localizacion

6.4.1. Macro localizacion.

Estamos considerando los factores mas importantes para el negocio, en nuestro
caso es fundamental la cercania a nuestros clientes y proveedores.

Tabla 126. Matriz de decision de la Macro localizacion.

Distritos a evaluar

Ate SanJuan de Lurigancho Santa Anita
Peso Variables Calificacion Ponderacion Calificaciéon Ponderacion Calificacion Ponderacion
025 Cercania a clientes 3 08 1 03 4 1
0.3 Costo de alquiler 4 1.2 3 09 5 1.5
0.15  Cercania a proveedore! 4 0.6 2 0.3 4 0.6
015 Vias de acceso 4 06 2 03 3 0.5
01 Permisos municipales 3 03 3 03 4 0.4
005  Accesodel personal 3 0.2 2 01 4 0.2

1 Puntaje Total 36 2.2 4.2
Calificacion del 1 al 5, siendo 5 la maxima calificacion

Fuente: Elaboracién propia

En base a estas condiciones se obtuvo luego de la evaluacion ponderada al
distrito de Santa Anita como el mejor lugar donde se puede instalar la planta de

laboratorio de la empresa.

Para la ejecucion del proyecto se evaluaron los distritos, de Ate, San Juan de
Lurigancho y Santa Anita, por su lejania de la ciudad y por sus zonas industriales.
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— ’ =\ '\\ 3
Figura 86. Distrito de Ate.
Nota: Google Maps.2019

Figura 87. Distrito de San Juan de Lurigancho.
Nota: Google Maps.2019
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Figura 88. Distrito de Santa Anita.
Nota: Google Maps.2019

6.4.2. Micro localizacion.

Estamos considerando los factores mas importantes ubicacion del negocio dentro del
distrito de Santa Anita, considerando al Ovalo de Santa Anita y la 3° cuadra de la Av.
Huancaray en Santa Anita para la ubicacion de la planta de la empresa. Después de la
ponderacioén de los criterios de evaluacion se eligid ubicar la planta en la 3° cuadra de la Av.
Huancaray, porgue retne las mejores condiciones para el desarrollo del negocio.
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Tabla 127. Matriz de decision de la Micro localizacion.

Locales evaluados

Ovalo Santa Anita Av. Huancaray
Peso Variables Calificacion Ponderacion Calificacion Ponderacion

0.25 Transporte pa 5 1.25 4 1
041 Seguridad 1 01 4 04
041 Estacionamie: 1 01 3 0.3
0.1 Areapara el I 1 0.1 4 0.4
041 Humedad 3 0.3 3 0.3
041 Senicio de ag 2 0.2 3 0.3

0.25 Costo de alqu 2 0.5 4 1
1 Puntaje Total 26 3.7

Calificacion del 1 al 5, siendo 5 la maxima calificacion

Fuente: Elaboracién propia
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6.4.3. Gastos de adecuacion.

En los gastos de adecuacién del local elegido hemos determinado algunas

mejoras y reparaciones para la implementacién de la planta de produccion.

Tabla 128. Gastos de Adecuacion.

Concepto Cantidad Costo Costo Total IGV Total (IGV

Unitario S/ S/(sin IGV) (18%) Incluido)
Acondicionamiento de pisos y paredes 1 S/2,5642 S/2,542 S/458 S/3,000
Disposicion de muebles de planta y oficina 2 SN,017 S/2,034 S/366 S/2,400
Instalacién de maquinas y equipos 1 SM1,229 SM1,229 s/221 5/1,450
Instalaciones eléctricas 1 S/847 S/847 S/153 S/1,000
Detector de Humo 2 S/424 S/847 S/153 S/1,000
Instalacién de luces de emergencia 5 S/42 S/212 S/38 S/250
Senales de Emergencia y Evacuacion 10 S/4 S/42 S/8 S/50
Extintores PQS de 6kg 5 S/51 S/254 S/46 S/300
Total $/8,008 S/1,442 $/9,450

Fuente: Elaboracion propia

Los gastos de adecuacion ascienden a S/ 8,008.00 para la implementacién del

local seleccionado.

6.4.4. Gastos de servicios.

Segun la zona hemos investigado los costos por gastos de servicios, estos

incluyen el alquiler del local, y los servicios de luz y agua.

Tabla 129. Gastos de servicios.

Concepto Cantidad Costo Unitario Costo Total sin IGV L.G.V. (18%) Costo total S/.
(mes) S/. S/ S/.

Alquiler 1 S/ 3,000.0 S/ 3,000.0 S/ 3,000.0
Garantia 2 S/ 3,000.0 S/ 6,000.0 S/ 6,000.0
Luz 1 S/ 1,9254 S/ 1,9254 S/ 346.6 S/ 2,272.0
Agua 1 S/ 361.3 S/ 361.3 S/ 65.0 S/ 426.3
Teléfono 1 S/ 67.8 S/ 67.8 S/ 12.2 S/ 80.0

Total S/ 11,354 S/ 424 S/ 11,778
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Tabla 130. Detalle de consumo de servicios.

Servicio de luz

Servicio de luz Cantidad Watts Kw horas horas Kwh Costo por Kw Costo
- por por por por por total
Equipos hora hora dia mes  mes

Luces de emergencia 5 16 0 24 480 38 0 15
Balanza 8 300 2 8 160 384 0 148
Luminaria 24 36 1 12 240 207 0 80
Equipos de oficina 5 300 2 13 260 390 1 540
Electrodomésticos 2 700 1 14 280 392 2 935
Tamizadora 1 3000 3 1 20 60 0 23
Mezcladora 1 3000 3 8 160 480 0 185
Total (sin IGV) 1,925
IGV 347
Total (incluye IGV) 2,272

Servicio de Agua

Agua Unidad Cantidad Consumo m3de m3al Costo por m3 Costo
diarioen Lt aguaal mes total
dia

Planta de produccion Lt 2000.00 2000.00 2.00 24.00 7.85 188.40
Oficinas Lt 500.00 500.00 0.50 15.00 7.85 117.75
Total (sin IGV) 306.15
IGV 55.11
Total (incluye IGV)  361.26

Fuente: Elaboracién propia
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6.4.6. Descripcion del centro de operaciones.

El espacio necesario para nuestro centro de operaciones es de 138 m?, los

cuales se distribuyen en las siguientes zonas:

Area de produccién: donde se llevara a cabo la elaboracién del producto final,
cuenta con (01)maquina tamizadora, (01) maquina mezcladora, mobiliario necesario
para desarrollar las operaciones (02 mesas de trabajo de acero inoxidable), (01)
frigobar, (02) estanterias de metal y (01) lavadero de acero inoxidable (ver Tabla
130).

Almacén de producto terminado: lugar donde se almacenan el producto final en
cajas de cartén por 20 unidades, en sus dos presentaciones de 60g y 120 g. Estas
cajas se apilaran sobre una parihuela de plastico hasta una altura de 10 cajas (ver
Tabla 132).

Area administrativa: se dispondran de (03) oficinas distribuidas para la oficina del
Gerente General, Jefe Comercial y Jefe de Produccion. Cada oficina contara con el
mobiliario adecuado. Asimismo, se acondicionara una oficina de Recepcién para la

Asistente Administrativa (ver Tabla 131).

Ambientes comunes: tenemos la zona de recepcidén donde se recibird la materia
prima e insumos. Asi también, contamos con la zona de despacho, lugar donde se
realizara la entrega del producto final al transportista. Y las zonas donde se ubicaran
los servicios higiénicos (03)(ver Tabla 133).

Tabla 131. Medidas del area de Produccion.

Produccién
Ambiente Cantidad Largo Ancho Area Areade maniobra Area asignada

Mesa de trabajo 1 1 0.7 0.9 0.63 1 1.63
Mesa de trabajo 2 1 0.7 0.9 0.63 1 1.63
Frio bar 1 0.5 0.6 0.3 0.5 0.8
Tamizadora 1 0.6 0.6 0.36 0.5 0.86
Mezcladora 1 0.3 0.6 0.18 0.5 0.68
Estanteria de metal 2 0.3 0.9 0.54 0.3 0.84
Lavadero 1 0.3 0.6 0.18 0.5 0.68
Personal 6 2 1 12 12

Area Total en m2 19.12

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 132. Medidas del area Administrativa.

Area Administrativa

Ambiente Cantidad Largo Ancho  Area  Areade maniobra Areaasignada
Escritorio 4 1 1 4 0.5 45
Silla convencional 6 0.45 0.45 1.215 1.5 2.715
Silla giratoria 3 0.5 0.5 0.75 1.5 2.25
Estanteria de madera 2 1 0.5 1 0.3 1.3
Personal 5 2 1 10 10
Area Total en m2 20.765
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 133. Medidas del Almacén de producto terminado.
Almacén de producto terminado
Ambiente Cantidad Largo Ancho Area Areade maniobra Area asignada
Estanteria de metal 1 1 0.5 0.5 0.3 0.8
Zona de materia prima 1 4 4 16 0.5 16.5
Zona de producto terminado 1 4 4 16 0.5 16.5
Area Total en m2 33.8

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 134. Medidas de areas comunes.

Areas comunes

Ambiente Cantidad Largo Ancho Area Areade maniobra Area asignada
Zona de recepcion 1 5 5 25 0.5 25.5
Zona de despacho 1 5 5 25 0.5 25.5
Servicios higiénicos 3 2 2 12 1 13
Area Total en m2 64
Areatotal de Centro de Operaciones 138 m?

Fuente: Elaboracién propia

Segun el célculo de cada area de trabajo se ha determinado que se requiere el

siguiente espacio:
Area de Produccién se requieren de 19.12 m?

Area de Administrativa se requieren de 20.76 m2

Area de Almacén de producto terminado se requieren de 33.80 m?

Areas comunes se requieren de 64 m?
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6.5. Responsabilidad social frente al entorno

6.5.1. Impacto ambiental.

La responsabilidad social empresarial es incorporar consideraciones sociales
y medioambientales en los planes de negocio y crear interacciones en los grupos de
interés de la compafia
La empresa Ecotalco buscara garantizar el abastecimiento de materia prima con
procedencia organica, es decir, el arroz debe ser cultivado de manera organica, es
decir, sin el uso de pesticidas, fertilizantes sintéticos, para asegurar la cualidad
ecoldgica del producto a lo largo de toda la cadena de valor.

6.5.2. Con los trabajadores.

Se cumplird con un horario de trabajo establecido con el fin de velar por los
derechos laborales adquiridos, asi como el pago puntual de sus haberes y de sus
beneficios sociales.

Capacitacion para motivar al trabajador y comprometerlo con los objetivos de
la empresa. Se implementara las charlas de seguridad de 5 minutos al inicio del turno
de trabajo, impartidas por el Jefe de Produccion.

Se buscara una comunicacion horizontal y transparente con todos los niveles

de la organizacion.

Se realizaran eventos para motivar a los trabajadores y sus familias.
Se premiaran al mejor trabajador mediante reconocimiento no monetario.

6.5.3. Con la comunidad.

Se buscarda una mejor relaciébn con la comunidad a través de puestos de
trabajo sostenidos dirigido a la participaciéon de la comunidad de Santa Anita.

Se impartiran charlas de salud preventiva a la comunidad del distrito de Santa
Anita.

Se respetaran las normas de la comunidad que rigen en el distrito de Santa
Anita.
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Capitulo VII: Estudio econémico y financiero
7.1. Inversiones

7.1.1. Inversién en activo fijo depreciable.

Los activos fijos depreciables son aquellos que pierden parte de su valor por el paso
del tiempo o utilizacion. Pueden ser maquinarias, equipos, parte del MEHUMU cuyo
valogsea mayor a % de UIT. Los activos fijos tienen un tiempo de vida util.
Tabla 135. Inversion en activo fijo depreciable.
Costo

Descripcion Cantidad Unitario Valor Total LGV. Total Precio
Operaciones S$/48,305 S/8,695 S/57,000

Tamizadora de harina Russell ¢ 1 SM16,949 SM16,949 S/3,051 S/20,000
Mezclador de polvos en acero ir 1 S5/29,661 S/29,661 S/5,339 S$/35,000
Laptop 1 SM1,695 SN1,695 S/305 S/2,000
Administracion S/3,220 S/580 $/3,800

Laptop 1 SM1,695 SM1,695 S/305 S/2,000
PC 1 SN1.,525 SN1,525 S/275 SM1,800
Ventas S/1,695 S/305 $/2,000

Laptop 1 SN1,695 SN1,695 S/305 S/2,000
Total Activo Fjo S/53,220 $/9,580 S$/62,800

Fuente: Elaboracién propia

Los activos depreciables del proyecto ascienden a S/ 53,220, en las (3) areas donde
& distribuyen los activos.

La inversidn total en activo fijo depreciable asciende a S/53,220 sin IGV

El activo fijo para el area de operaciones es de S/ 48,305, que representa el
91% de la inversion total.

El activo fijo para el area de administracién es de S/ 3,220; que representa el 6% de
la inversion total.

El activo fijo para el area de ventas es de S/ 1,695; que representa el 3% de la

inversion total.
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7.1.2. Inversién en Activo Intangible.
Los activos intangibles son necesarios para el inicio de las actividades de la
empresa, pero no se puede percibir, corresponde al afo 0 del proyecto.

Tabla 136. Inversién en activo intangible.

Concepto Valor LG.V. Importe

stos de Constitucion SA,340 S/69 SA,409
Blsqueda de nombre S/4 S/4
Reserva de nombre SH7 SH7
::T::E ;ep%c;rl':: ‘:”C'O" y S/381 S/69 S/450
Esézlrif;;on en Registros 3176 S/76
3?;:?3“ de RUC yrégimen 3/0 3/0
S;nn:apbrlzlaeglegalizacién de libros S/85 S/85
Blsqueda de antecedentes fonét Si73 S/73
Basqueda de antecedentes figur: S/39 S/39
Registro de la marca S/453 S/453
Publicacién en diario oficial S/212 S/212
Licencias y Autorizaciones S/3,570 S/Mm7 S/3,988
Licencia de funcionamiento S/237 S/237
Registro sanitario DIGEMID S/326 S/326
Evaluacién e implementacién de S/783 SN141 S5/924
Plan de contingencia y planos de SM1,017 SM183 SM1,200
Defensa Civil S/542 S/542
Cédigo de barras S/519 S/93 S/612
Carnet sanitario SH45 SH45
Software S/2,059 S/371 S/2,430
Licencia office S/381 S/69 S/450
Antivirus S/237 S/43 S/280
Disefio de pagina web SM1,017 SM183 SM1,200
Costo de dominio S/424 S/76 S/500
Total Gastos Intangibles S$/6,970 S/857 S/7,826

Fuente: Elaboracién propia

La inversiodn por el inicio de operaciones del proyecto es de $/6,970.
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7.1.3. Inversién en Gastos Pre-operativos.

Esta inversion se realiza en el afio cero. Son los gastos de adecuacion, alquiler
de local, planilla, servicios y campana de publicidad.

Tabla 137. Inversién en gastos pre-operativos.

ceplo Cant. U‘r;'l‘:itr?o Valor total LGV. Importe total
Activo fijo no depreciable S/11,431.96 S/ 2,057.75 §S/13,489.71
Utensilios, Enseres y Equipos S/ 439401 S/ 79092 S/ 5,184.94
Acondicionamiento de Local S/ 8,008.49 S/ 1,44153 S/ 9,450.02
Marketing de Lanzamiento S/ 1,060.00 S/ 189.00 S/ 1,239.00
Lanzamiento de marca (degustac 1 SM1,050.00 S/ 1,060.00 S/ 189.00 S/ 1,239.00
Servicios diciembre S/ 2,354.00 S/ 42400 S/2,778.00
Luz, agua, teléfono 1 S/2,354 S/ 2,354.00 S/ 424.00 S/2,778.00
Alquiler Adelantado (diciembre) 1 S$/3,000 S/ 3,000.00 S/ 3,000.00

SUBTOTAL GASTOS PRE OPERATIVOS S/30,239.00 S/ 4,903.00 S/35,142.00
Garantia de alquiler 2 S/3,000 S/ 6,000.00 S/ 6,000.00
Total Gastos Pre Operativos S/36,239.00 S/ 4,903.00 S/41,142.00

Fuente: Elaboracién propia

Para el proyecto se invertira el importe de S/ 36,239 (Sin IGV), esta inversiéon esta

destinada a utilizarse en el afio 0 del proyecto.
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7.1.4. Inversion en Inventarios iniciales.

Corresponde al costo de produccion del afo 0 del proyecto. El inventario

inicial comprende: Materia prima, Insumos, MOD y MOI.

Tabla 138. Inversion en inventario inicial.

Costo
Materia Prima Cant. Unitario Valor Total LG.V. Importe Total
Harina de arroz (kg) 59 S/ 7000 S/ 414100 S/ 745.00 S/ 4,887.00
Almidén de maiz (kg) 11 S/ 500 &/ 57.00 &/ 10.00 S/ 68.00
Esenciaderosa (L) 8 S/ 200.00 S/ 1,527.00 & 275.00 S/ 1,802.00
Chunio (kg) 17 S/ 200 8§/ 34.00 S/ 6.00 S/ 41.00
Envase para 60g (und) 146 S/ 4400 S/ 8.00 S/ 52.00
Envase para 120g (und) 707 S/ 216.00 &/ 39.00 S/ 255.00
Etiqueta logo (und) 861 S/ 423.00 &/ 76.00 S/ 499.00
Etiqueta informacién (und) 861 S/ 4200 S/ 8.00 S/ 50.00
Total materia prima y material de empaque S/ 6,485.00 & 1,167.00 S/ 7,652.00
Mano de Obra Cant. U?'lﬁ?r?n Valor Total LGV.  Importe Total
Gerente General 1 S/ 4133.00 S/ 4,133.00 S/ 4,133.00
Jefe de produccién 1 S/ 2,618.00 S/ 2,618.00 S/ 2,618.00
Jefe de comercializacién 1 S/ 2,618.00 S/ 2,618.00 S/ 2,618.00
Analista de Control de Calidad 1 S/ 1,032.00 S/ 1,032.00 S/ 1,032.00
Asistente Administrativa 1 S/ 1,032.00 S/ 1,032.00 S/ 1,032.00
Operarios 4 S/ 1,032.00 S/ 4,129.00 S/ 4,129.00
Operario Volante 1 S/ 1,032.00 S/ 1,032.00 S/ 1,032.00
Total mano de obra S$/16,595.00 S/16,595.00
Total Inventario Inicial S$/23,080.00 S/24,247.00

Fuente: Elaboracién propia

La inversion inicial para el proyecto es de S/ 24,247

7.1.5. Inversién en capital de trabajo (método déficit acumulado).

Esta inversion consiste en determinar los recursos que requiere la empresa para la

operacion normal del proyecto durante un ciclo productivo, para una capacidad y

tamano determinados.
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Para calcular el capital de trabajo se utiliza el método de déficit acumulado, esto nos

permite proyectar los ingresos y egresos del primer ano, el resultado acumulado de
esta diferencia nos determina el monto de capital de trabajo necesario a invertir.

Tabla 139. Inversién en capital de trabajo.

Fuente: Elaboracién propia

Capital de trabajo

Méaximo déficit mensual acumulado SM109,220
Caja Minima Requerida S/7.281
Inversion en Capital de Trabajo S/M116,501

El monto de capital de trabajo calculado a partir del déficit de método acumulado es:

S/ 116,501

7.1.6. Liquidacién del IGV.

Es el calculo del IGV que se debe pagar al estado, este célculo se obtiene de la
diferencia entre IGV de ingresos menos IGV de egreso

Tabla 140. Liguidacion del IGV

Concepto

2020

2021 2022 2023 2024

IGV Ventas SM67,785.00 S/196,356.00 S/200,437.00 S/204,563.00 S/208,753.00
IGV Insumos -S/ 76,724.00 -S/ 78,342.00 -S/ 80,846.00 -S/ 81,597.00 -S/ 82,186.00

V Serv. Pab. y Contrib. -5/ 5,086.00 -S/ 5,086.00 -5/ 5,086.00 -S/ 5,086.00 -5/ 5,086.00
IGV Activ. Respons. Social -S/ 153.00 -S/ 549200 -S/ 5492.00 -S/ 5492.00 -S/ 5,492.00
IGV Publicidad y Marketing -S/ 76.00 -S/ 76.00 -S/ 76.00 -S/ 76.00 -S/ 76.00
IGV Activo Fijo S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
IGV Intangibles S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
IGV Gastos Pre Operativos S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
IGV Neto S/ 85,747.00 SM07,360.00 S/108,938.00 SM112,312.00 S5M115,914.00
Crédito Fiscal -S/ 36,803.00 S/ - S/ - S/ - S/ -
Pago de IGV S/ 70,407.00 S/107,360.00 S/108,938.00 S/112,312.00 S/115914.00

Fuente: Elaboracién propia
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El resultado de la liquidacion del IGV muestra que pagamos IGV desde el

primer afio.

El primer afio se paga en IGV el monto de S/ 70,407 y el ultimo afio se paga el monto

de S/ 115914

7.1.7. Resumen de estructura de Inversiones.

Para el resumen de la estructura de inversiones se deben considerar 5 elementos

que son: Activos tangibles, activos intangibles, gastos pre-operativos, capital de
trabajo eaventan'o inicial. Este resumen nos permite calcular el monto total de la

inversion del pi

royecto.

Tabla 141. Resumen de estructura de inversiones.

Fuente: Elaboracién propia

46%

Activo Fijo S/62,800 25%
Activos Intangibles S/7,826 3%
Gastos Pre Operativos S/41,142 16%
Inventario incial S/24,247 10%
Capital de Trabajo SM116,501 46%
Total S/252,517 100%
259 m Activo Fijo

® Activos Intangibles

= Gastos Pre
Operativos

- 3%
® Inventario incial
16% = Capital de Trabajo

10%

2
Figura 93. Estructura de inversiones.

Fuente: Elaboracion propia
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7.2. Financiamiento

7.2.1. Estructura de financiamiento.

El siguiente cuadro representa esquematicamente como se financiara el proyecto:

Tabla 142. Estructura de financiamiento.

Fuente: Elaboracién propia

El proyecto se financiara con un 50% de deuda y un 50% de capital propio.

Descripciéon Caplt.al Deuda
Propio

Activo Fijo S/53,043 S/9,757

Activos Intangibles S/7,826

Gastos Pre S/41,142

Operativos

Inventario incial S/24.247

Capital de Trabajo

Total

SM116,501.20
S/126,258.40 S/26,258.40

Porcentaje 50% 50%

Se financiara con aporte de los socios el 50% de la inversion total, que equivale a S/

126,258.40; vy la diferencia que es el 50% que equivale a S/ 126,258.40

7.2.2. 7.2.2. Financiamiento del activo fijo.

Se hara mediante un crédito con caja Trujillo a una TCEA de 20.64%.

Tabla 143. Financiamiento del activo fijo.

Fuente: Elaboracién propia

3
CAJATRUWILLO ACTIVOFIJO

Préstamo 9,757
TCEA 20.64%
TEM 1.60%
Plazo 5
Plazo 60
Cuota Mensual S$/253
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7.2.3. Financiamiento del capital de trabajo.

Se hara mediante un crédito con Caja Arequipa a una TCEA de 29.08%

2
Tabla 144. Financiamiento del capital de trabajo

CAJA AREQUIPA CAPITAL DE TRABAJO
Préstamo 116,501

TCEA 29.08%

TEM 2.10%

Plazo 2 anos
Plazo 24 meses
Cuota Mensual S/6,265

Fuente: Elaboracién propia

7.3. Ingresos anuales

7.3.1. Ingreso por ventas

Se demuestra como estan distribuidos los ingresos y cuales son los productos

que mayor aportan.

Tabla 145. Ingreso por ventas.

RUBRO

2020 2021 2022 2023 2024
Presentacién 60g S/ 8641500 S/ 101,130.00 S/ 103,232.00 S/ 105357.00 S/ 107,515.00
Presentacion 120g S/ 845722.00 S/ 98973500 S/1,010,308.00 S/1,031,105.00 SH,052,226.00
TOTAL VENTA S/ 932,137.00 SA,090,865.00 S/1,113,540.00 S/1,136,463.00 SM,159,742.00
.G.V. de Ventas S/ 167,785.00 S/ 19635600 S/ 200,437.00 S/ 204,563.00 S/ 208,753.00
VENTACONLGV. S/1,099,921.00 SA,287,220.00 S/,313,978.00 S/1,341,026.00 S1,368,495.00

Fuente: Elaboracién propia

El primer afio se registra un ingreso Total de S/ 1,099,921 y el Gltimo afo se
incremento a S/ 1,368.495 Incluido 1GV.
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7.3.2. Recuperacion del capital de trabajo.

La recuperacion del capital de trabajo se realizara
del proyecto.

Tabla 146. Recuperacion del capital de trabajo.

en el ano 5 de liquidaciéon

A0 0 2020 2021 2022 2023 2024
Venlas S/932.137.00 S/1,090,86500 S/1,113,540.00 S/1,136.463.00 S/1,159.742.00
Capital de trabajo S/116501.00 S/ 13633900 S/ 139,17400 S/ 142,038.00 S/ 14494800
necesano
::;:;T:map"a'de -S/116,501.00 -S/ 18.838.00 -S/  2,83400 -S/  2,865.00 -S/  2.909.00

Recuperacion de capital de trabajo

S/ 144948.00

Fuente: Elaboracién propia

El capital de trabajo inicial es de S/ 116,501, el ratio para el calculo de capital

de trabajo es de 12.5%, al final del proyecto se recuperara la inversion de capital de

trabajo que asciende a S/ 144,948
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7.4. Costos y gastos anuales

7.4.1. Egresos desembolsables.
7.4.1.1. Presupuesto de materias primas e insumos.

Es el monto que se va utilizar para la compra de la materia prima e insumos.

Tabla 148. Presupuesto de materias primas e insumos.

Concepto 2020 2021 2022 2023 2024

Harinade arroz S/ 306,476 S/ 312,943 S/ 322,944 S/ 325,945 S/ 328,297
Almidéndemaiz S/ 4237 S/ 4326 S/ 4465 S/ 4506 S/ 4539
Esenciaderosa S/ 112,987 S/ 115371 S/ 119,058 S/ 120,164 S/ 121,031

Chuno S/ 2542 S/ 2596 S/ 2679 S/ 2704 S 2723
TotalsinIGV S/ 426,242 S/ 435236 S/ 449,145 S/ 453,319 S/ 456,591
GV S/ 76,724 S/ 78342 S/ 80846 S/ B1597 S/ 82186

TotalconlIGV S/ 502,965 S/ 513,578 S/529,991 S/ 534,916 S/ 538,777

Fuente: Elaboracion propia

El primer afio se invirtid en materia prima S/ 502,965 Incl. IGV, y el (ltimo afo
del proyecto se invirtid S/ 538,777.

7.4.1.2. Presupuesto de Mano de Obra Directa.

Es el monto que se va utilizar para pagar la planilla de personal directo.
Tabla 149. Presupuesto de mano de obra directa.

Concepto 2020 2021 2022 2023 2024

Basicos S/ 49550 S/ 49,550 S/ 49,550 S/ 49,550 S/ 49,550

Gratificacion S/ 4129 S/ 4129 S/ 4129 S/ 4129 S 4129

Sub Total S/ 53680 S/ 53,680 S/ 53680 S/ 53,680 S/ 53,680

CTS S/ 2237 S/ 2237 S/ 2237 S/ 2237 S 2237

EsSalud S/ 4831 S/ 4831 S/ 4831 S/ 4831 S 4831
TotalGasto S/ 60,748 S/ 60,748 S/ 60,748 S/ 60,748 S/ 60,748
Pagode o 4159 & 4120 S/ 4120 S/ 4129 S/ 4129
Gratificacion

Pago CTS S/ 2050 S/ 2423 S/ 2423 S/ 2423 S 2423
TotalPago S/ 66,927 S 67,300 S/ 67,300 S/ 67,300 S/ 67,300

Fuente: Elaboracién propia
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El primer afo se Invierte en mano de obra directa el monto de S/ 66, 927 y del

segundo al Gltimo afo se invierte en mano de obra directa el monto de S/ 67,300.

7.4.1.3. Presupuesto costos indirectos.

Es el monto que se va utilizar para cubrir los gastos indirectos del proyecto,
como son: personal, materiales indirectos, entre otros.

Tabla 150. Presupuesto costos indirectos.

Concepto 2020 2021 2022 2023 2024

Mano de Obra Indirecta

Total Gasto S/ 68889 S/ 68,889 S/ 68889 S/ 68,889 S/ 68,889
Total Pago S/ 63,199 &S/ 63622 S/ 63,622 S/ 63,622 S/ 63,622
Utensilios S/ 2200 S/ 2200 S 2200 S/ 2200 S/ 2,200
l.G.V. Utensilios S/ 396 S/ 396 S/ 396 S/ 396 S/ 396
Material de Limpieza S/ 640 S/ 640 S/ 640 S/ 640 S/ 640
IGV Material de Limpieza S/ 115 S/ 115 S/ 115 S/ 115 &/ 115
Empaques y Envolturas S/ 52971 S/ 54,089 S/ 53,138 S/ 56,334 S/ 56,741
IGV Empaques yEnvolturas S/ 9,535 S/ 9,736 S/ 9,565 S/ 10,140 S/ 10,213
Senvcios S/ 14127 S/ 14127 S/ 14127 S/ 14127 S/ 14,127
I.G.V. Senvicios S/ 2543 S/ 2543 S/ 2543 S/ 2543 S/ 2543
Alquiler de Local S/ 18,000 S/ 18,000 S/ 18,000 S/ 18,000 S/ 18,000
Mantenimiento S/ 8 S/ 8 S 8 S/ 8 S/ 8
|.G.V. Mantenimiento S/ 1 S/ 1 S 1 S/ 1 S/ 1
Senivcios Outsourcing S/ 11,760 S/ 11,760 S/ 11,760 S/ 11,760 S/ 11,760
Total Gasto sin IGV S/ 168,587 S/ 169,705 S/ 168,755 S/ 171,950 S/ 172,358
Total Gasto con IGV S/ 181,177 S/ 182,496 S/ 181,375 S/ 185,146 S/ 185,627

Fuente: Elaboracién propia

7.4.1.4. Presupuesto de gastos de administracion.

Es el monto que se va ulilizar para cubrir los gastos de la
administracién del proyecto, como son: la mano de obra administrativa,

servicios tercerizados, materiales, pago de servicios entre otros.
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Tabla 151. Presupuesto de gastos de administracion.

Concepto 2020 2021 2022 2023 2024

Total Gasto S/ 70,145 S/ 70,145 S/ 70,145 S/ 70,145 S/ 70,145
Total Pago S/ 75,095 S/ 75,525 S/ 72943 S/ 75,525 S/ 75,525
Senvicios S/ 7,063 S/ 7,063 S/ 7,063 S/ 7,063 S/ 7,063
IGV Servicios S/ 1,271 S/ 1,271 S/ 1,271 S/ 1271 S/ 1,271

uiler de Local S/ 7,625 S/ 7,500 S/ 7,500 S/ 7,500 S/ 7,500
Utiles de Oficina s/ 828 S/ 562 S/ 552 8/ 552 S/ 276
IGV Utiles de Oficina s/ 149 S/ 99 s/ 99 s/ 99 s/ 50
Mantenimiento S/ 4 S/ 4 S/ 4 8 4 S/ 4
Senvicios Outsourcing S/ 9,000 S/ 9,000 S/ 9,000 S/ 9,000 S/ 9,000

V- Outsourcing S/ 1,620 S/ 1,620 S/ 1,620 S/ 1,620 S/ 1,620
Total Gasto sin IGV S/ 94665 S/ 94264 S/ 94264 S/ 94,264 S/ 93,988
Total Gasto con IGV S/ 97,705 S/ 97,255 S/ 97255 S/ 97,255 S/ 96,929

Fuente: Elaboracién propia

El monto del primer afio asciende a S/ 97,705 y el ultimo afo se gasta S/ 96,929,

ambos incluidos el IGV.
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7.4.1.5. Presupuesto de gastos de ventas.

Es el presupuesto asignado a las actividades de promocidn, publicidad,
marketing y aquellos que contribuyan a difundir comercialmente el producto.

Tabla 152. Presupuesto de gastos de ventas.

Concepto 2020 2021 2022 2023 2024
Total Gasto S/ 57,714 S/ 57,714 S/ 57,714 S/ 57,714 S/ 57,714
Pago Gratificacion S/ 3923 S/ 3923 S/ 3923 S/ 3,923 S/ 3,923
Pago CTS S/ 1,948 S/ 2,302 S/ 2,302 & 2,302 S/ 2,302
Total Pago S/ 57537 S/ 57891 S/ 57891 S/ 57,891 S/ 57,891
Senicios S/ 7,083 S/ 7,063 S/ 7,063 S/ 7,063 S/ 7,063
Energia Eléctrica S/ 5,776 S/ 5776 S/ 5776 S/ 5776 S/ 5,776
Agua S/ 1,084 S/ 1,084 S/ 1,084 S/ 1,084 S/ 1,084
Teléfono e Internet S/ 203 S/ 203 & 203 S/ 203 S/ 203
IGV Senvicios S/ 1,271 8/ 1,271 S/ 12711 & 1271 8/ 1,271
Alquiler de Local S/ 7,625 S/ 7,500 S/ 7,500 & 7,500 S/ 7,500
Mantenimiento S/ 4 S/ 4 S/ 4 S 4 S/ 4
Recarga de exintores S/ 4 S/ 4 S/ 4 S 4 S/ 4
Publicidad y Marketing S/ 720 S/ 720 S/ 720 S/ 445 S/ 445
Sampling S/ 551 S/ 551 &/ 551 S/ 275 S/ 275
Flyers X 1000 S/ 169 S/ 169 S/ 169 S/ 169 S/ 169
IGV Publicidad y Marketing S/ 130 S/ 130 S/ 130 S/ 80 S/ 80
Total Gasto sinIGV S/ 73126 & 73,0001 S/ 73,0001 S/ 72,726 S/ 72,726
Total Gastocon IGV S/ 74527 S 74,402 S/ 74402 S/ 74,077 S/ 74,077

Fuente: Elaboracién propia

El monto del gasto de ventas del primer afo asciende a S/ 74,527 y el (ltimo afio
reporta S/ 74,077; ambos incluidos el IGV.
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7.4.2. Egresos no desembolsables.

7.4.2.1. Depreciacion.

La depreciacion s& calcula para los activos fijos depreciables. Se

realiza el calculo de la depreciacidon por areas para todos los afos del

proyecto.

Tabla 153. Depreciacion.

Concepto 2020 2021 2022 2023 2024
Operaciones S/ 5,085 S/ 5,085 S/ 5,085 S/ 5,085 S/ 4,661
Tamizadora de harina Russell
Compact de 10kg de carga de S/ 1,695 S/ 1,695 S/ 1,695 S/ 1,695 S/ 1,695
60x60x120cm con motorde 1Hp
Mezclador de polvos en acero
;3";:'63;%%:1 Loek?_gzgzrgade S/ 2966 S/ 2966 S/ 2966 S/ 2,966 S/ 2966
potencia
Laptop S/ 424 G/ 424 S/ 424 S/ 424 g/ -
Administracién S/ 805 S/ 805 S/ 805 S/ 805 S/ -
Laptop S/ 424 G/ 424 S/ 424 S/ 424 g/ -
PC S/ 381 &/ 381 S/ 381 S/ 381 g -
Ventas S/ 424 G/ 424 S/ 424 S/ 424 g/ -
Laptop S/ 424 G/ 424 S/ 424 S/ 424 g/ -

Total Depreciacion S/ 6,314 8/ 6,314 & 6,314 S/ 6,314 S/ 4,661

Fuente: Elaboracion propia
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7.4.2.2. Amortizacién de intangibles.

Se realiza para los activos intangibles y para los gastos pre-operativos
de la inversion, sin considerar los bienes no depreciables ni la garantia de
alquiler del local

Tabla 154. Amortizacion de intangibles.

Concepto 2020 2021 2022 2023 2024
Amortizacion de intangibles ~ S/6,970 S/0 S/0 S/0 S/0
Total Amortizacion $/6,970 7] S/0 S/0 s/0

Fuente: Elaboracién propia

7.4.2.3. Gasto por activos fijos no depreciables.

Este gasto se calcula para los bienes no depreciables que se
consideraron en el gasto pre-operativo de la inversion; y al igual que la
amortizacion, se recomienda que se envie al gasto en el afio 1 del proyecto

Tabla 155. Gasto por activos fijos no depreciables.
Concepto 2020 2021 2022 2023 2024
Gastos por activos fijos no depreciables S/7,248 S/7,248 S/7,248 S/7,248 S/7,248
Total gastos por activos fijos no S/7,248 S/7,248 S/7,248 S/7,248 S/7,248
depreciables

Fuente: Elaboracién propia

2
7.4.3. Costo de produccion unitario y costo total unitario.

Para el costo unitario de produccion se calcula totalizando el material directo,

la mano de obra directa y el CIF para luego dividirlo entre las unidades producidas. El
costo total unitario se obtiene sumando al costo total de produccidon, los gastos de
administracién y ventas y dividirlo entre las unidades vendidas, lo que al final genera
el costo unitario total.

Tabla 156. Costo de produccion unitario y costo total unitario — Producto 60 g.
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Concepto 2020 2021 2022 2023 2024
nta en Unidades 8,960 9,149 9,339 9,531 9,727
Mano de Obra Directa S/ 5614 S/ 5,649 S/ 5,649 S/ 5,649 S/ 5,649
Materia Prima S/ 39515 S/ 40349 S/ 41639 S/ 42,026 S/ 42,329
Costos Indirectos S/ 15629 S/ 15733 S/ 15645 & 159841 S/ 15979
Total Costo de Produccion S/ 60,759 S/ 61,731 S/ 62932 S/ 63,615 S/ 63,956
Costo Unitario de Producciéon S/ 7 S/ 7 S 7 S/ 7 S/ 7
Gastos Administrativos S/ 8,776 S/ 8739 o 8,739 S/ 8,739 S/ 8,713
Gastos de Venta S/ 6,779 S/ 6,768 S/ 6,768 S/ 6,742 S/ 6,742
Depreciacion Activo Fijo S/ 585 &/ 585 S/ 585 S/ 585 S/ 432
Amortizacién de Intangibles S/ 646 S/ - S/ - S/ - S/ -
Amortiz. Gasto Pre Operativo S/ 672 S/ 672 S/ 672 S/ 672 S/ 672
Costo Total S/ 78217 S/ 78495 S/ 79696 S 80,354 S/ 80,516
Costo Unitario Total S/ 9 s/ 9 g 9 s/ 8 S/ 8
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 157. Costo de produccion unitario y costo total unitario — Producto 120 g.
Concepto 2020 2021 2022 2023 2024
Venta en Unidades 52,613 53,723 54,840 55,968 57,115
Mano de Obra Directa S/ 54947 S/ 55,285 S/ 55,285 S/ 55285 S/ 55,285
Materia Prima S/ 386,726 S/ 394887 S/ 407506 S/ 411,293 S/ 414,262
Costos Indirectos S/ 152,958 S/ 153,972 S/ 153,110 S/ 156,010 S/ 156,379
Total Costo de Produccion S/ 594,631 S/ 604,144 S/ 615901 S/ 622,588 S/ 625,926
Costo Unitario de Produccion S/ 1 S/ 1 8/ 1 S/ 1 g 11
Gastos Administrativos S/ 85889 S/ 85525 S/ 85525 S/ 85525 S/ 85,275
Gastos de Venta S/ 66,347 S/ 66,234 S/ 66,234 S/ 65984 S/ 65,984
Depreciacion Activo Fijo S/ 5728 S/ 5728 S/ 5728 S/ 5728 S/ 4,229
Amortizacion de Intangibles S/ 6323 9 - S/ - S/ - S/ -
Amortiz. Gasto Pre Operativo S/ 6576 S/ 6576 S/ 6576 S/ 6,576 S/ 6,576
Costo Total S/ 765495 S/ 768,207 S/ 779,964 S/ 786,401 S/ 787,989
Costo Unitario Total S/ 15 S/ 14 S/ 14 S/ 14 g/ 14

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

Los costos fijos unitarios son aquellos que no varian con el nivel de

produccién.

Mientras que el costo variable unitario es el costo que si varia con las

unidades producidas.

2
Tabla 158. gosto de produccion unitario y costo total unitario — Producto 60 g.

Concepto 2020 2021 2022 2023 2024
Venta en Unidades 8,960 9,149 9,339 9,531 9,727
Mano de Obra Directa S/ 5614 S/ 5649 S/ 5649 S/ 5649 S/ 5649
Materia Prima S/ 39,515 S/ 40349 S/ 41639 S/ 42026 S/ 42,329
CIF variable S/ 5115 S/ 5218 S/ 5,130 S/ 5427 S/ 5464
Costo Variable total S/ 50,244 S/ 51,216 S/ 52,418 S/ 53,101 S/ 53,442
Costo variable unitario S/ 6 S/ 6 S/ 6 S/ 6 S/ 5
Gastos Administrativos S/ 8,776 S/ 8739 S/ 8739 S/ 8739 S/ 8713
Gastos de Venta S/ 6779 S/ 6,768 S/ 6,768 S/ 6,742 S/ 6,742
CIF Fijo S/ 12418 S/ 11,772 S/ 11,772 S/ 11,772 S/ 11618
Costo Fijo Total S/ 71,934 S/ 78495 S/ 79,696 S/ 80354 S/ 80,516
Costo fijo unitario s/ 8 S/ 9 &/ 9 S/ 8 S/ 8

Fuente: Elaboracién propia

2
Tabla 159. gosto de produccion unitario y costo total unitario — Producto 120 g.

Concepto 2020 2021 2022 2023 2024
Venta en Unidades 52,613 53,723 54,840 55,968 57,115
Mano de Obra Directa S/ 54,947 S/ 55285 S/ 55285 S/ 55,285 S/ 55,285
Materia Prima S/ 406,588 S/ 415,168 S/ 428,435 S/ 432,417 S/ 435538
CIF variable S/ 50,066 S/ 51,071 S/ 50,208 S/ 53,108 S/ 53,477
Costo variable total S/ 511,591 S/ 521,523 S/ 533,928 S/ 540,809 S/ 544,300
Costo variable unitario S/ 10 s/ 10 s/ 10 S/ 10 S/ 10
Gastos Administrativos S/ 85,889 S/ 85525 S/ 85525 S/ 85525 S/ 85275
Gastos de Venta S/ 66,347 S/ 66,234 S/ 66,234 S/ 65984 S/ 65984
CIF Fijo S/ 121,529 S/ 115206 S/ 115206 S/ 115,206 S/ 113,707
Costo fijo total S/ 273,765 S/ 266,965 S/ 266,965 S/ 266,715 S/ 264,965
Costo Fijo unitario S/ 5 g 5 8/ 5 8/ 5 ¥ 5

Fuente: Elaboracién propia
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Capitulo VIII: Estados financieros proyectados

8.1. Premisas del Estado de Ganancias y Pérdidas y del Flujo de caja

- Todos los montos, tanto en el Estado de Ganancias y Pérdidas como en los
Flujos Proyectados se encuentran expresados en Nuevos Soles.

- De conformidad con las normas y procedimientos contables vigentes, los rubros
incluidos en los Estados de Ganancias y Pérdidas presentados no incluyen IGV.
Solo para fines comparativos y de andlisis se presentan versiones de los

Estados de Pérdidas y Ganancias que incluyen IGV.

- Para los Flujos de Caja, tanto Econdmico como Financiero, los rubros
considerados si incluyen IGV, toda vez que en ellos se reflejan los movimientos

de efectivo.

- Para efectos de la asignacién de gastos por Centros de Costo, se han
considerado las Areas de Operaciones, Administracién y Ventas.

- Se ha considerado una tasa del 29.5% para el calculo del Impuesto a la Renta
del afo 2017 hacia adelante cambio introducido en la legislacion

correspondiente.
- Se aplicara a 2 financiamientos
Para capital de trabajo con Caja Arequipa a una TCEA DE 29.08%
Para activo fijo con Caja Truijillo a una TCEA de 20.64%
- Las ventas se realizan a crédito a 30 dias.
- Los precios de venta al publico son los siguientes:

Presentaciéon de 60 gS/15.0 Incl.IGV
Presentaciéon de 120 g. S/25.0 Incl.IGV
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- El valor venta considerando el margen al canal son los siguientes:
Del precio de venta al publico se resta el 18% de IGV
Después se resta el 15% del valor de venta, este margen va al canal de venta.
Luego: Los valores de venta para el proyecto son:
Presentacion de 60 g
Presentacion de 120 g

2
8.2. Estado de Ganancias y Pérdidas sin gastos financieros

Es la evaluacion econémica del proyecto para conocer el estado de ganancia o
pérdida, es decir si es rentable.

2
Tabla 160. Estado de Ganancias y pérdidas sin gastos financieros.

Rubro 2020 2021 2022 2023 2024

Ventas S/ 932,137 S/1,090,865 S/1,113,540 /1,136,463 S/1,159,742
(-) Costo de Ventas -8/ 655,390 -S/ 665,875 -S/ 678,833 -S/ 686,203 -S/ 689,882
(-) Materia Prima -S/ 426,242 -S/ 435,236 -S/ 449,145 -S/ 453,319 -S/ 456,591
(-) Mano de Obra -8/ 60,561 -S/ 60934 -S/ 60934 -S/ 60934 -S/ 60,934
(-) Costos Indirectos -S/ 168,587 -S/ 169,705 -S/ 168,755 -S/ 171,950 -S/ 172,358
Utilidad Bruta S/ 276,747 S/ 424990 S/ 434,707 S/ 450,259 S/ 469,859
(-) Gastos Operativos -S/ 188,322 -S/ 180,827 -S/ 180,827 -S/ 180,551 -S/ 178,623
(-) Administrativos -8/ 94,665 -S/ 94264 -S/ 94264 -S/ 94264 -S/ 93,988
(-) De Ventas -8/ 73,126 -S/ 73,001 -S/ 73,001 -S/ 72726 -S/ 72726
(-) Depreciacion -5/ 6,314 -S/ 6,314 -S/ 6,314 -S/ 6,314 -S/ 4,661
(-) Amortiz Gasto Pre Operativo  -S/ 7,248 -S/ 7,248 -S/ 7,248 -S/ 7,248 -S/ 7,248

(-) Amortizacion de Intangibles -5/ 6,970 S/ - S/ - S/ - S/ -
EBIT o Resultado Operativo S/ 88425 S/ 244,163 S/ 253,881 S/ 269,708 S/ 291,237
(-) Impuesto a la Renta -8/ 26,085 -S/ 72,028 -S/ 74895 -S/ 79564 -S/ 85915
Resultado Neto S/ 62,339 S/ 172,135 S/ 178,986 S/ 190,144 S/ 205,322

Fuente: Elaboracién propia
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8.3. Estado de Ganancias y Pérdidas con gastos financieros y escudo fiscal

Para el Estado de ganancias y pérdidas se incluye el financiamiento y se resta el
pago de impuestos.

2
Tabla 161. Estado de Ganancias y pérdidas con gastos financieros y escudo fiscal.

Rubro 2020 2021 2022 2023 2024
v s S/ 932,137 S/1,090,865 S/1,113,540 S/1,136,463 S/1,159,742
(-) Costo de Ventas -8/ 855,390 -S/ 665,875 -S/ 678,833 -S/ 686,203 -S/ 689,882
(-) Materia Prima -S/ 426,242 -S/ 435,236 -S/ 449145 -S/ 453,319 -S/ 456,591
(-) Mano de Obra -8/ 60561 -S/ 60,934 -S/ 60934 -S/ 60,934 -S/ 60,934
(-) Costos Indirectos -8/ 168,587 -S/ 169,705 -S/ 168,755 -S/ 171,950 -S/ 172,358
Utilidad Bruta S/ 276,747 S/ 424990 S/ 434,707 S/ 450,259 S/ 469,859
(-) Gastos Operativos -8/ 188,322 -S/ 180,827 -S/ 180,827 -S/ 180,551 -S/ 178,623
(-) Administrativos -8/ 94665 -S/ 94,264 -S/ 94264 -5/ 94264 -S/ 93,988
(-) De Ventas -8/ 73126 -S/ 73,001 -S/ 73,001 -8 72726 -S/ 72726
(-) Depreciacion -S/ 6,314 -S/ 6,314 -S/ 6,314 -S/ 6,314 -S/ 4,661
(-) Amortiz Gasto Pre Operativo -S/ 7,248 -S/ 7,248 -S/ 7,248 -S/ 7,248 -S/ 7,248
(-) Amortizacion de Intangibles  -S/ 6,970 S/ - S/ - S/ - S/ -
EBy0 Resultado Operativo S/ 88425 S 244163 S/ 253,881 S/ 269,708 S 291,237
(+) Ingresos Financieros S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
(-) Gastos Financieros -8/ 26,057 -S/ 11,001 -S/ 1,147 -S/ 758 -S/ 289
(-) Pérdida Venta Activo Fijo S/ - S/ - S/ - S/ - -S/ 21,733
(+) Otros Ingresos (Gastos) S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
Resultado antes de |. Renta S/ 62,368 S 233,162 S/ 252,733 S/ 268,950 & 269,215
(-) Impuesto a la Renta -8/ 18,399 -S/ 68,783 -S/ 74556 -5/ 79,340 -S/ 79418
Resultado Neto S/ 70,026 & 175,380 S/ 179,324 S/ 190,368 S 211,818
Escudo Fiscal S/ 7,687 S/ 3,245 S/ 338 S/ 224 S/ 85

Fuente: Elaboracion propia
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8.4. Flujo de Caja Operativo

Es la diferencia entre los ingresos por ventas y los egresos que se realizan para llevar

a cabo el proyecto.

Tabla 162. Flujo de caja operativo.

CONCEPTO 2020 2021 2022 2023 2024

In s por Ventas §1,099,921.00 S/1,287,220.00 S/1,313,978.00 S5A,341,026.00 S/1,368,495.00
(-) Costos operafivos -8/1,005,742.00 -5/1,104,809.00 -SM1,127,451.00 -5M1,143,981.00 -S/1,151,676.00
(-) Materia Prima -S/ 502965.00 -S/ 513,578.00 -S/ 529,991.00 -S/ 534,916.00 -S/ 538,777.00

(-) Mano de Obra Directa  -S/ 60561.00 -S/ 60,934.00 -S/ 60,934.00 -S/ 60934.00 -S/ 60,934.00

(-) Costos Indirectos -S/ 181,177.00 -S/ 182,496.00 -S/ 181,375.00 -S/ 185,146.00 -S/ 185,627.00

(-) Gastos Administrativos -S/ 97,705.00 -S/ 97,255.00 -S/ 97,255.00 -S/ 97,255.00 -S/ 96,929.00

(-) Gasftos de Venta -8/ 74527.00 -8/ 7440200 -S/ 74,402.00 -S/ 74077.00 -S/ 74,077.00

(-) Impuesto a la Renta -8/ 18399.00 -S/ 68,783.00 -S/ 74,556.00 -S/ 79340.00 -S/ 79,418.00

(-) Pago de IGV -8/ 70407.00 -S/ 107,360.00 -S/ 108,938.00 -S/ 112312.00 -S/ 115914.00
ALUJODE CAJA OPERATIVO S/ 94,179.00 S/ 182,41200 S/ 186,527.00 S/ 197,045.00 S/ 216,819.00

Fuente: Elaboracion propia

8.5. Flujo de Capital

Es el resumen de toda la inversidon en activos que se lleva a cabo a lo largo de todo el

proyecto.
Tabla 163. Flujo de capital.
CONCEPTO Afo 0 2020 2021 2022 2023 2024

Inversién en Activo Fijo -5/ 62,800.00 S/ S/ S/ S/ S/
Inversién en Intangibles -5/ 7.826.00 S/ S/ S/ S/ S/
Capital de Trabajo -S/ 116,501.00 -5/19,838.00 -S5/2,834.00 -5/2.865.00 -5/2,909.00 S/144,948.00
Gastos Pre Operativos -5/ 41,142.00 S/ S/ S/ S/ S/
Recuperacion Garantia de Alquiler S/ S/ S/ S/ S/ 6,000.00
Valorde Desecho S/ S/ S/ S/ S/ 24,271.00

ALUJO DE CAPITAL -S/ 228,269.00 -5/19,838.00 -S5/2,834.00 -5/2865.00 -5/2,909.00 SAH75,219.00

Fuente: Elaboracién propia
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8.6. Flujo de Caja Econdmico

Se obtiene al restar el flujo de caja operativo, el flujo de capital y el pago de IGV,.

Tabla 164. Flujo de caja econémico.

CONCEPTO 2020 2021 2022 2023 2024

Mos por Ventas $M1,099,921.00 SM1,287,22000 SA313,978.00 S5/1,341,026.00 S/M1,368,495.00

(-) Cosfos operativos -51,005,742.00 -5M1,104,809.00 -51,127,451.00 -5M1,143981.00 -51,151676.00

(-) Materia Prima -5/ 502965.00 -5/ 513,578.00 -5/ 529,991.00 -5/ 534916.00 -5/ 538777.00

(-) Mano de Obra Directa -5/ 60561.00 -5/ 6093400 -5/ 6093400 -S/ 6093400 -5/ 60934.00

(-) Costos Indirectos -5/ 181,177.00 -S/ 182,496.00 -S/ 181,375.00 -S/ 185,146.00 -S/ 185627.00

(-) Gastos Administrativos -5/ 97705.00 -8/ 9725500 -5/ 9725500 -S/ 97255.00 -5/ ©96929.00

(-) Gastos de Venta -5/ 7452700 -5/ 7440200 -5/ 7440200 -S/ 74077.00 -5/ 7T4077.00

(-) Impuesto a la Renta -5/ 18399.00 -5/ 68,78300 -5/ 74556.00 -S/ 7934000 -5/ 79418.00

(-) Pago de IGV -5/ 70407.00 -5/ 10736000 -S/ 108,938.00 -S/ 112,312.00 -5/ 11591400

Flujo de caja operativo S/ 94179.00 S/ 18241200 S/ 186,527.00 S/ 19704500 S/ 216819.00
Inversién en Activo Fijo S/ S/ S/ S/ S/
Inversién en Intangibles S/ S/ S/ S/ S/

Capital de Trabajo -5/ 19838.00 -5/ 2,83400 -5/ 2,865.00 -5/ 2.909.00 S/ 144948.00
Gastos Pre Operafivos S/ S/ S/ S/ S/

Recuperacion Garantia de Alquiler S/ S/ S/ S/ S/ 6,000.00

Valor de Desecho S/ S/ S/ S/ S/ 24271.00

Aujo de capital -S/ 19,.838.00 -S/ 2,834.00 -S/ 2,865.00 -S/ 2909.00 S/ 175:219.00

Aujo de caja econémico S/ 7434100 S/ 17957800 S/ 183,662.00 S/ 194,135.00 S/ 392,038.00

Fuente: Elaboracion propia
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8.7. Flujo del Servicio de deuda

El flujo del servicio de deuda incluye el préstamo, las cuotas y el escudo fiscal afio a

afio y te permite calcular el flujo financiero.

Tabla 165. Flujo del servicio de deuda.

CONCEPTO 2020 2021 2022 2023 2024

Ingreso por ventas S/ 1,099,921 S/ 1,287,220 S/ 1,313,978 S/ 1,341,026 S/ 1,368,495

(-) Cogims operativos -S/ 1,005,742 -S/ 1,104,809 -S/ 1,127,451 -S/ 1,143981 -S/ 1,151,676

(-) Materia Prima -S/ 502,965 -S/ 513578 -S/ 529,991 -S/ 534916 -S/ 538,777

(-) Mano de Obra Directa -S/ 60,561 -S/ 60,934 -S/ 60,934 -S/ 60,934 -S/ 60,934

(-) Costos Indirectos -S/ 181,177 -S/ 182496 -S/ 181,375 -S/ 185146 -S/ 185,627

(-) Gastos Administrativos -S/ 97,705 -S/ 97,255 -S/ 97,255 -S/ 97255 -S/ 96,929

(-) Gastos de Venta -S/ 74,527 -S/ 74,402 -S/ 74,402 -S/ 74077 -S/ 74,077

(-) Impuesto a la Renta -S/ 18,399 -S/ 68,783 -S/ 74,556 -S/ 79340 -S/ 79,418

(-) Pago de IGV -S/ 70,407 -S/ 107,360 -S/ 108,938 -S/ 112312 -S/ 115914

Aijo de caja operativo S/ 94179 S/ 182412 S/ 186,527 S/ 197,045 S/ 216,819
Inversion en Activo Fijo S/ S/ S/ S/ S/
Inversion en Intangibles S/ S/ S/ S/ S/

Capital de Trabajo -S/ 19,838 -S/ 2,834 -S/ 2,865 -S/ 2909 S/ 144,948
Gastos Pre Operativos S/ S/ S/ S/ S/

Recuperacion Garantia de Alquiler S/ S/ S/ S/ S/ 6,000

Valor de Desecho S/ S/ S/ s/ s/ 24,271

Flujo de capital -S/ 19,838 -S/ 2,834 -S/ 2,865 -S/ 2909 S/ 175,219

Aujo de caja econémico S/ 74,341 S/ 179578 S/ 183,662 S/ 194,135 S/ 392,038
Préstamo S/ S/ S/ S/ S/

Cuotas de reembolso del préstamo -S/ 78,208 -S/ 78,208 -S/ 3,032 -8/ 3,032 -5/ 3,032

cudo Fiscal S/ 7,687 S/ 3,245 S/ 338 S/ 224 S/ 85

Aujo del servicio de la deuda -5/ 70,521 -S/ 74,963 -S/ 2,693 -5/ 2808 -S/ 2,946

Fuente: Elaboracién propia
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8.8. Flujo de Caja Financiero

Se obtiene al restar al flujo de caja econémico el flujo de servicio de la deuda afio a

ano.

Tabla 166. Flujo de caja financiero.

CONCEPTO Afio 0 2020 2021 2022 2023 2024
resus por Ventas S/ 1,099921 S/ 1,287,220 S/ 1,313978 S/ 1,341,026 S/ 1,368,495
(-) Costos operativos -S/ 1,005,742 -S/ 1,104,809 -S/ 1,127451 -S/ 1,143,981 -S/ 1,151,676
(-) Materia Prima -S/ 502965 -S/ 513578 -5/ 529991 -S/ 534916 -S/ 53BT77
(-} Mano de Obra Directa -S/ 60561 -S/ 60,934 -3/ 60,934 -5/ 60,934 -S/ 60934
(-) Costos Indirectos -8/ 181,177 -5/ 182496 -S/ 181375 -5/ 185146 -5/ 185627
(-) Gastos Administrativos -S/ 97,705 -S/ 97,255 -5/ 97,255 -5/ 97,255 -S/ 96,929
(-) Gastos de Venta -S/ 74527 -S/ 74402 -3/ 74,402 -S/ 74,077 -S/ 74077
(-} Impuesto a la Renta -S/ 18,399 -S/ 68,783 -5/ 74,556 -5/ 79,340 -S/ 79418
(-} Pago de IGV S/ - -S/ 70407 -5/ 107360 -S/ 108938 -5/ 112312 -5/ 115914
Flujo de caja operativo S/ 94,179 S/ 182412 S/ 186527 S/ 197,045 S/ 216819
Inversion en Activo Fijo -5/ 62,800 S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
Inversion en Intangibles -5/ 7.826 S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
Capital de Trabajo -8/ 116,501 -5/ 19,838 -5/ 2834 -5/ 2,865 -5/ 2909 5/ 144948
Gastos Pre Operativos -5/ 41,142 S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
Recuperacion Garantia de Alquiler S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ 6,000
Valor de Desecho S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ 24271
Flujo de capital -8/ 228,269 -5/ 19,838 -5/ 2834 -5/ 2,865 -5/ 2909 5/ 175219
ajo de caja econémico -S/ 228,269 S/ 74341 S/ 179578 S/ 183662 S/ 194,135 S/ 392,038
Préstamo S/ 126,258 S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
Cuotas de reembolso del préstamo -5/ 78,208 -5/ 78,208 -S/ 3,032 -s/ 3,032 -5/ 3,032
Escudo Fiscal S/ 7687 S/ 3,245 &/ 338 S/ 224 S/ 85
Flujo del servicio de la deuda S/ 126,258 -S/ 70521 -S/ 74,963 -S/ 2,693 -S/ 2,808 -S/ 2,946
Flujo de caja financiero -8/ 102,011 S/ 3820 S/ 104615 S/ 180969 S/ 191,327 S/ 389,091

Fuente: Elaboracién propia
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Capitulo IX: Evaluacién econémico financiera

9.1. Calculo de la tasa de descuento

9.1.1. Costo de oportunidad.

9.1.1.1. CAPM.

El modelo CAPM (Capital Asset Pricing Model) permite estimar su

rentabilidad esperada en funcion del riesgo sistematico.

Tabla 167. CAPM.

Concepto Base Sigla Dato
Rendimiento del Mercado Rendimiento USA (S&P 500) - Damodaran RM 12%
Tasa Libre de Riesgo Tasa USA (T-Bonds) - Damodaran TLR 5%
Beta Healthcare Products - Damodaran B 99%
% Capital Propio Estructura de financiamiento del proyecto E 28%
% Financiamiento Estructura de financiamiento del proyecto D 72%
Tasa Impuesto a la Renta Legislacion Vigente | 30%
Beta Desapalancada BD = BA[1+(D/E)]*(1-1)} BD 40%
Riesgo Pais BCR RP 1%
Beta Apalancado BA = BD*{[1+(D/E)J" (1-1)} BA 99%
Costo Capital Propio KP = TLR+[BA*(RM-TLR)]+RP KP 12%
Riesgo Tamafio del Negocio b RTN = KP * 0.40 RTN 5%
Riesgo Know How 30%: RN =KP* 030 RN 4%
Costo Capital Propio Ajustado KP; = KP+RTN+RN KP, 21.10%

Fuente: Elaboracién propia

206




9.1.1.2. COK Propio.

Tabla 168. COK Propio.

Accionista Alternativa de Inversion Rent

Varinia Luz Bendez( Lozano Depésito plazo fijo en Caja Sullana 4.20%
Josué Daniel Caycho Vivanco Depésito a plazo fijo en Caja Huancayo 5.40%
Evelyn Dajhana Chicchén Calderon Depésito a Plazo Caja Piura 4.50%
Stephany Yes senia LopezMontanez Depésito a plazo fijo en Financiera Confianza 6.00%
José Oswaldo Saavedra Monja Cuenta de ahorro CTS Mi Banco 5.75%
COK Promedio 517%

Factor de riesgo 6.5
COK Propio 33.60%

Fuente: Elaboracién propia

9.1.2. Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC)

Es la tasa de descuento aplicado al capital propio y al capital financiado, es
decir es una tasa de descuento que considera ambos capitales, y para el célculo
debe considerarse el cok en el caso del capital propio y la tea en el caso del capital
financiado.

Tabla 169. WACC.

Costo de
Concepto Monto (%) TCEA Neta Capital
Deuda Capital de trabajo 116,501.16 38% 29.08% 11.10%
Deuda activo fijo 62,799.92 21% 20.64% 4.20%
Capital Propio 126,258.43 MN% 33.60% 13.90%
Total 305,559.51 100% 29.20%
WACC 29.21%

Fuente: Elaboracién propia

El Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC) se emplea para descontar

el Flujo Econémico.

207




9.2. Evaluacion economica financiera

9.2.1. Indicadores de Rentabilidad.
Tabla 170. Indicadores de rentabilidad.

CONCEPTO Ano 0 2020 2021 2022 2023 2024
FLUJO ECONOMICO -228,269 74,341 179,578 183,662 194135 392,038
FLUJO FINANCIERO -102,011 3,820 104,615 180,969 191,327 389,091

Fuente: Elaboracién propia

9.2.1.1. VANE y VANF.

Tabla 171. VANE y VANF.

VANE  5/200,449
VANF  S/186,837

Fuente: Elaboracién propia

Si, VAN >0, EL PY es viable.Entonces, si es conveniente invertir en el proyecto.

9.2.1.2. TIRE y TIRF, TIR modificado.

Tabla172. TIRE y TIRF.

TIRE 60.05%
TIRF 81.22%

Fuente: Elaboracién propia

Si, TIR >COK, EL PY es viable. Entonces, si es conveniente invertir en el proyecto.

Tabla 173. TIRME y TIRMF.

TIRME 46.90%
TIRMF 63.29%

Fuente: Elaboracién propia

Considerando una tasa del 30% para las Reinversiones
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9.2.1.3. Periodo de recuperacion descontado.

Es el periodo en el cual se recupera la inversion, se calcula

determinando los flujos de cada periodo, y se compara con el monto de la

inversion total.

Tabla 174. Periodo de recuperacion descontado.

Flujo Econémico Descontado (228,269) 57,534 107,559 85,135 69,645 108,846

Acumulado (228,269) (170,735) (63,177) 21,958 91,604 200,449

Periodo de Recupero Econémico 2.7afos

Equivalente a: 2 anos 9 meses

La inversién se recupera en 2 afios y 9 meses.

Flujo Financiero Descontado  (102,011) 3,155 71,379 101,993 89,070 149,622

Acumulado

(102,011) (98,856) (27,477) 74516 163,586 313,209

Periodo de Recupero Financiero 2.27 afios

Equivalente a: 2 afios y 3 meses

La inversién se recupera en 2 afios y 3 meses.

Fuente: Elaboracion propia

9.2.1.4. Andlisis Beneficio / Costo (B/C).

El andlisis beneficio costo es la fraccion de las ganancias entre el

costo invertido, este valor debe ser mayor que 1 para que sea rentable.
Tab 31 75. Anélisis beneficio / costo.

Relacion B/C
Economico: 1.88

Significa que, por cada sol invertido en el proyecto, se
espera ganar 1.88 soles.

Relacion B/C
Financiero: 4.07

Significa que, por cada sol invertido en el proyecto, se
espera ganar 4.07 soles.

Fuente: Elaboracién propia

209




9.2.2. Analisis del punto de equilibrio.

9.2.2.1. Costos variables, Costos fijos.

2
Tabla 176. Costos variables, costos fijos.

Concepto 2020 2021 2022 2023 2024

Ventas (en Soles) S/ 1068334 S/ 1,090,865 S/ 1,113,540 S/ 1,136463 S/ 1,159,742
Venta en Unidades s/ 61573 S/ 62,872 S/ 64,179 S/ 65500 S/ 66,841
Valor de Venta Promedio S/ 17 S/ 17 S/ 17 S/ 17 S/ 17
Materia Prima S/ 426242 S/ 435236 S/ 449,145 S/ 453319 S/ 456,591
Costos Variables S/ 426242 S/ 435236 S/ 449,145 S/ 453319 S/ 456,591
Costo Variable Unitario Promedio S/ 7 S/ 7 S 7 8 7 S/ 7
Mano de Obra Directa s/ 60,747 S/ 60,747 S/ 60,747 S/ 60,747 S/ 60,747
Cosfos Indirectos S/ 168587 S/ 169705 S/ 168,755 S/ 171950 S/ 172358
Gastos Administrativos s/ 94665 S/ 94,264 S/ 94,264 S/ 94264 S/ 93,988
Gasfos de Venta s/ 73,126 S/ 73,001 S/ 73,000 S/ 72726 S/ 72,726

preciacion Activo Fijo s/ 6314 S/ 6,314 S/ 6,314 S/ 6314 S/ 4,661
Amortizacion de Intangibles s/ 6970 S/ s/ s/ s/
Amortizacion de Pre Operafivos S/ 7.248 S/ 7,248 S/ 7,248 S/ 7.248 S/ 7,248
Cosfos Fijos S/ 417857 S/ 411279 S/ 410,329 S/ 413249 S/ 411,728
Punto de Equilibrio (N° de Unidades) S/ 40,051 S/ 39,440 S/ 39,637 S/ 39622 S/ 39,139
Punto de Equilibrio (En Soles) S/ 694911 S/ 684305 S/ 687,719 S/ 687472 S/ 679,083

9.2.2.2. Estado de resultados (costeo directo).

Tabla 177. Estado de resultados.

Resultados (Costeo Directo) 2020 2021 2022 2023 2024

Ventas S/ 694911 S/ 684,305 S/ 687,719 S/ 687472 S/ 679,083

(-) Costos Variables -8/ 277,254 -S/ 273,026 -S/ 277,390 -S/ 274,223 -S/ 267,355

Margen de Contribucion S/ 417,657 S/ 411279 S/ 410,329 S/ 413,249 S/ 411,728
(-) Costos Fijos -8/ 417,657 -S/ 411,279 -S/ 410,329 -S/ 413,249 -S/ 411,728
Utilidad Operativa S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -

Fuente: Elaboracién propia
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9.2.2.3. Estimacion y analisis del punto de equilibrio en unidades.

Tabla 178. Estimacion y analisis del punto de equilibrio en unidades.

Punto de Equilibrio (En Unidades)

Productos 2020 2021 2022 2023 2024

Presentacion. 3,713 3,656 3,675 3,673 3,628

Presentacion. 36,338 35,783 35,962 35,949 35,510
Total 40,051 39,440 39,637 39,622 39,139

Fuente: Elaboracién propia

9.2.2.4. Estimacion y analisis del punto de equilibrio en soles.

Tabla 179. Estimacion y analisis del punto de equilibrio en soles.

Punto de Equilibrio (En Soles)

Productos 2020 2021 2022 2023 2024

Presentacion: S/64,423 S5/63,439 S/63,756 S5/63,733 S/62,955

Presentacion: 630,488 620,866 623,963 623,739 616,128
Total 694,911 684,305 687,719 687,472 679,083

Fuente: Elaboracién propia

2
9.3. Analisis de sensibilidad y de riesgo

9.3.1. Variables de entrada.
Tabla 180. Variables de entrada.

Fuente: Elaboracién propia

Variables de entrada
Demanda

Precio de venta
Materia prima

Mano de obra directa
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9.3.2. Variables de salida.
Tabla 181. Variables de salida

Variables Valores
VANE 200,449
TIRE 60.05%

Fuente: Elaboracion propia

9.3.3. Analisis unidimensional.
Tabla 182. Variables - Preci
DATOS DE LA PROYECCION INICIAL
Concepto Ano1 Ano2 Ahno3 Ano4d Ano 5
Precio Promedio Ponderado Producto SM7.35 SM7.35 SM7.35 S/17.35 S/M17.35
VANE S/200,449

TIRE 60.05%
PORCENTAJE DE DISMINUCION EN EL PRECIO -10.10%
Nuevo Precio Promedio Ponderado S/M15.60 S/15.60 S/15.60 S/15.60 S/15.60
Nuevo VANE 0
Nuevo TIRE 29.21%
Variacion del VAN -100%
Sensibilidad 9.90%

Fuente: Elaboracién propia

Los Precios proyectados podrian disminuir hasta en 10.10% sin afectar |la rentabilidad
del proyecto.

La sensibilidad de esta variable es 9.90%
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Tabla 183. Variable — Demanda.

DATOS DE LA PROYECCION INICIAL

Concepto Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ano5
Demanda de Bienes Proyectada 61,573 62,872 64,179 65,500 66,841
Presentacion de 60 g 8,960 9,149 9,339 9,531 9,727
Presentacion de 120 g 52,613 53,723 54,840 55,968 57,115
VANE  S/200,449
TIRE 60.05%
PORCENTAJE DE DISMINUCION EN LA DEMANDA -10.10%
Demanda de Bienes Proyectada 55,355 56,523 57,698 58,886 60,092
Presentacion de 60 g 8,055 8,225 8,396 8,569 8,744
Presentacién de 120 g 47,300 48,298 49,302 50,317 51,347
Nuevo VANE 0
Nuevo TIRE 29.21%
Variacion del VAN -100%
Sensibilidad 9.90%

Fuente: Elaboracién propia

La Demanda proyectada podria disminuir hasta en 10.10% para hacer el VAN cero,

es decir, hasta ese nivel puede caer la demanda sin afectar la rentabilidad

La sensibilidad de la variable demanda es 9.90%
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Tabla 184. Variable — Costo materia prima.

ATOS DE LA PROYECCION INICIAL
Concepto Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Costos Directos por Bienes 563,526 574,512 590,925 595,850 599,711
Mano de Obra Directa 60,561 60,934 60,934 60,934 60,934
Materia Prima 502,965 513,578 529,991 534,916 538,777
VANE 200,449
TIRE 60.05%
PORCENTA.E DE INCREMENTO DE LOS COSTOS 15.61%
Nuevos Costos Directos por Bienes 642,044 654,687 673,662 679,356 683,819
Mano de Obra Directa 60,561 60,934 60,934 60,934 60,934
Materia Prima 581,483 593,753 612,728 618,422 622,886
Nuevo VANE 0
Nuevo TIR 29.21%
Variacion del VAN -100.00%
Sensibilidad -6.41%

Fuente: Elaboracién propia

Los Costos de Materia Prima del Proyecto podrian incrementarse hasta en 15.61%
para mantener la rentabilidad del proyecto.
La sensibilidad es -6.41%
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Tabla 185. Variable — Mano de a)ra directa.
' DATOS DE LA PROYECCION INICIAL

Concepto Ano1 Ano 2 Ao 3 Ano 4 Ano5
Costos Directos por Bienes 563,526 574,512 590,925 595,850 599,711
Mano de Obra Directa 60,561 60,934 60,934 60,934 60,934
Materia Prima 502,965 513,578 529,991 534,916 538,777
VANE 200,449
TIRE 60.05%
PORCENTAJE DE INCREMENTO DELOS COSTOS 133.29%
Nuevos Costos Directos por Bienes 644,246 655,729 672,142 677,067 680,928
Mano de Obra Directa 141,281 142151 142,151 142,151 142151
Materia Prima 502,965 513,578 529,991 534,916 538,777
Nuevo VANE 0
Nuevo TIRE 29.21%
Variacién del VAN -100.00%
Sensibilidad -0.75%

Fuente: Elaboracién propia

Los Costos de Mano de obra directa del proyecto se pueden incrementar hasta

en133.29% vy el proyecto seguira siendo rentable
La sensibilidad es - 0.75%
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9.3.4. Analisis multidimensional.

Tabla 186. Analisis multidimensional afio 1.

PESIMISTA ESPERADO OPTIMISTA

Mos por Ventas S/ 953,220 S/ 1,260,634 S/ 1,667,188

(-) Costos operativos -8/ 932,239 -S/ 1,005,742 -S/ 1,090,271

(-) Materia Prima -8/ 437,361 -S/ 502,965 -S/ 578,410

(-) Mano de Obra Directa -8/ 52,662 -S/ 60,561 -S/ 69,645

(-) Costos Indirectos -8/ 181,177 -8/ 181,177 -8/ 181177

(-) Gastos Administrativos -8/ 97,705 -S/ 97,705 -S/ 97,705

(-) Gastos de Venta -5/ 74,527 -S/ 74,527 -S/ 74527

(-) Impuesto a la Renta -8/ 18,399 -S/ 18,399 -S/ 18,399

(-) Pago de IGV -8/ 70,407 -S/ 70,407 -S/ 70,407

UJO DE CAJA OPERATIVO S/ 20,981 S/ 254,891 S/ 576917
Inversién en Activo Fijo -S/ 62,800 S/ - -
Inversion en Intangibles -S/ 7826 S/ - -

Capital de Trabajo -8/ 116,501 -S/ 19,838 -S/ 19,838 -S/ 22,814
Gastos Pre Operativos -8/ 41,142 S/ - -
Recuperacion Garantia de Alquiler S/ - S/ - -
Valor de Desecho S/ - S/ - -

FLUJO DE CAPITAL -8/ 228,269 -S/ 19,838 -S/ 19,838 -S/ 22,814

ALUJO DE CAJA ECONOMICO -8/ 228,269 S/ 1,143 S/ 235,053 S 554,103
Préstamo S/ 126,258 S/ - -

Cuotas de reembolso del préstamo S/ - -8/ 78,208 -S/ 78,208 -S/ 78,208

Escudo Fiscal S/ - 8 7,687 S/ 7,687 S/ 7,687

ALUJO DEL SERVICIO DE LA DEUDA S/ 126,258 -S/ 70521 -S/ 70,521 -S/ 70,521

ALUJO DE CAJA ANANCIERO -8/ 102,011 -S/ 69,378 S/ 164,532 S/ 483,582

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 187.

Resumen de anélisis multidimensional.

' ANO 0 1 2 3 4 5 VAN TIR
Pesimista -252,517 -69,378 70,095 -87,318 9,734 29,113 -293,127 0%
Probable -252,517 164,532 161,121 103,294 107,777 130,739 414,947 49%
Optimista  -252,517 483,582 201,494 211,987 220,527 247,610 1,112,684 146%

Fuente: Elaboracién propia
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9.3.5. Variables criticas del proyecto.

Las variables mas criticas del proyecto son: demanda y precio.

Variable Variacion Sensibilidad
Demanda -10.10% 9.90%
Precio -10.10% 9.90%

« Ya que ambos son muy sensibles a los cambios.

+ Ante una disminucién de 10.10% del valor inicial, el VAN = 0.

« Ello significa que a partir de ese valor en ambas variables el proyecto
esta en el limite de rentabilidad.

« Por tanto, si seguimos disminuyendo la demanda y el precio el

proyecto ya no sera rentable.

9.3.6. Perfil de riesgo.

Perfil de riesgo alto en cuanto a la variable demanda.
Perfil de riesgo alto con respecto a la variable precio.
Perfil de riesgo bajo con respecto a la variable costo de mano de obra
directa, ya que tenemos un margen amplio de variacion de este elemento

de costo.

Perfil medio con respecto a la variable costo de materia prima, tenemos
un margen manejable de este elemento de costo.
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9.4. Conclusiones

9.4.1. Con respecto al proyecto.

La inversion total del proyecto asciende a S/ 252,517 de los cuales se ha
financiado con capital propio el 50% para cubrir las necesidades de activos
intangibles, gastos pre operativos e inventario inicial. Con préstamo bancario

se cubri6 el 50% que se utilizd para el activo fijo y capital de trabajo.

Segln los indicadores econdmicos del proyecto es rentable, obtiene un
VANE = S/ 200,449 y un TIRE = 60.05%, donde se cumple que el TIRE es
mayor que el WACC= 29.21%. y la inversion se recupera en 2 afos y 9

meses.

Segln los resultados financieros obtenemos un VANF=S/ 186,837 vy
TIRF=81.22%, que cumple con la rentabilidad esperada, mayor que el indice
COK=33.60%, ademas la inversién se recupera en 2 afios y 3 meses.

9.4.2. Con respecto al Producto.

ECOTALCO presenta un producto natural, donde |la materia prima e
insumos principales son harina de arroz, esencia de rosas y chuno; cuya
composicién no cuenta con sustancias que atente contra la salud de la piel
de los nifios.

Las presentaciones ofrecidas son envases de 60 gramos y 120 gramos que
satisfacen las necesidades de un cuidado natural de los nifios en sus
primeros afos.

El producto esta dirigido a satisfacer las necesidades de la zona 6 y 7 de
Lima Metropolitana.

El canal elegido para distribuir nuestros productos es la cadena de
farmacias Boticas y Salud.
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9.5. Recomendaciones

9.5.1. Con respecto al proyecto

Cubrir todas las zonas del canal de distribucion (Boticas y Salud), pasando
de zonas 6 y 7 actuales a todas las zonas de Lima metropolitana.

Luego del horizonte de evaluacion del proyecto (5 afios) se recomienda
buscar financiamiento en los bancos comerciales para obtener menores
tasas de financiamiento, pasando del actual que tenemos por 29% a una de
menor tasa que es 18%.

Seguln el analisis de las operaciones, se recomienda reducir la planilla de
personal indirecto, mostramos la planilla actual y la planilla propuesta

Planilla actual Planilla propuesta

Cargo Monto anual Cargo Monto anual
Gerente General 8/60,524 Gerente General S/60,524
Jefe de produccion S/38,339 Jefe de Planta S/38,339
Jefe de comercializacion S/38,339 Asistente Administrativa 515,119
Analista de Control de Calidad S/15,119 Ejecutivo de ventas S/19,112
Asistente Administrativa SA5,119 Operarios S5/60,476
Ejecutivo de ventas SM9,112 Operario volante S/15,119
Operarios S/60,476 Total S/208,690
Operario volante SM15,119

Total S/262,148

Se plantea la siguiente estructura sin afectar nuestra capacidad operativa ni

de gestion:

Esta reduccién en la planilla representa una reduccion del 20% en la

planilla de la empresa.

Implementar 1ISO 9000 en nuestros procesos para fortalecer nuestra
ventaja competitiva y tener mejores oportunidades de negociacién con

proveedores y clientes.
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Implementar un local propio en un centro comercial (Jockey Plaza) para

mostrar de manera mas detallada las ventajas de nuestro producto natural.

9.5.2. Con respecto al producto

Luego del horizonte de evaluacion se reportd una mayor preferencia por la
presentacion de 120 gramos que la de 60gramos, generando mayor
volumen de ventas en esta presentacion, por lo tanto, se recomienda
descontinuar la presentacion de 60 gramos y lanzar al mercado las
presentaciones mas comerciales como son las de 80 gramos y 200gramos.
Buscar el abastecimiento de un proveedor certificado del polvo de harina de
arroz, que garanticen que su cultivo sea organico, sin usos de pesticidas y
fertilizantes sintéticos, lo que nos daria la calificacion de producto
ecologico.

Dadas las caracteristicas particulares de nuestros procesos, se evalla
adquirir maquinaria de mezcla y tamiz a medida, capaz de unificar y
simplificar procesos con el fin de optimizar nuestros recursos e incrementar

nuestra capacidad instalada y de respuesta a pedidos grandes y diversos.

220




REFERENCIAS

AGRODATA PERU (2019). Arroz Peri exportacion 2019julio.. Recuperado de:
https:/iwww.agrodataperu.com/2019/08/arroz-peru-exportacion-2019-julio.html

Arata, A. (2009) Ingenieria y gestion de la confiabilidad operacional en plantas
industriales. Chile: RIL Editores.

Boticas y  Salud(2019). Cadena de farmacias.. Recuperado de:
http://www .boticasysalud.com/ubica-tu-botica/#

Comité Peruano de Cosmetologia e Higiene - COPECOH (2019). Consumo de
productos cosmeético organico o natural. Recuperado de:
http://copecoh.org/index.php/quienes-somos/

Centro de Comercio Exterior de la Camara de Lima (2018). Boletin estadistico
importacion de productos farmacéuticos crecio por segundo afo. Recuperado
de https://www.camaralima.org.pe » repositorioaps » par > comercio exterior

ESPANA SLOW (2019) Arroz Senia (Oriza Sativa). Recuperado de
https://slowfoodvalencia.es/alimentos/arros-senia-oryza-sativa/

Fortuny-Santos, J., Cuatrecasas-Arbos, L., Cuatrecasas Castellsaques, O., Olivella, J.
(2008) Metodologia de Implantacion de la Gestion Lean en Plantas Industriales.
Espanfa: Universia Business Review

Garcia, A. (1998) Conceplo de organizacion industrial. Espafia: MARCOMBO.

Habyb, S. (2017) Marketing Digital. Estados Unidos: IBUKKU

Instituto Nacional de Estadistica e Informatica - INEI (2019). INE! difunde Base de
Datos de los Censos Nacionales 2017 y el Perfil Sociodemografico del Peru.
Recuperado de: http://m.inei.gob.pe/prensa/noticias/inei-difunde-base-de-datos-
de-los-censos-nacionales-2017-y-el-perfil-sociodemografico-del-peru-10935/

Kotler, P. y Armstrong, G (2003) Fundamentos de Marketing. México; Pearson

Educacion

Ministerio de Agricultura y Riego - MINAGRI. (2019). Boletin Estadistico Mensual de
arroz - 2019. Recuperado de: http:/minagri.gob.pe/portal/boletin-de-arroz/arroz-
2019

221




NATURAL CASTELLO (2019) Arroz: Propiedad y valor nutricional. Recuperado de
https:/iwww.naturalcastello.com/es/arroz-propiedades-y-valor-nutricional/

Ontiveros, D. (2013) Retail marketing: el punto de venta un medio poderoso. Dialnet:
Espana

Porter M. (2008). Las cinco fuerzas competitivas que le dan forma a la estrategia.
Estados Unidos: Harvard Business School Publishing Corporation

Semana Economica.com. (2017). INE!I: existen mas de 2,600 mercados de abastos en
el Perti. Recuperado de: http://semanaeconomica.com/article/sectores-y-
empresas/consumo-masivo/231244-inei-existen-mas-de-2600-mercados-de-
abastos-en-el-peru/

Superintendencia Nacional de los Registros Publicos - SUNARP (2018). Como realizar
la reserva de nombre de tu empresa en 24 horas. Recuperado de
https://iwww.sunarp.gob.pe/PRENSA/inicio/post/2018/06/25/como-realizar-la-
reserva-de-nombre-de-tu-empresa-en-24-horas

Superintendencia Nacional de los Registros Publicos - SUNARP (2018). Constituye tu
empresa en seis pasos. Recuperado de
https://iwww.sunarp.gob.pe/PRENSA/inicio/post/2018/08/03/constituye -tu-
empresa-en-seis-pasos

Superintendencia Nacional de los Registros Publicos - SUNARP (2018). Constituye tu
empresa en seis pasos. Recuperado de
https://iwww.sunarp.gob.pe/PRENSA/inicio/post/2018/08/03/constituye -tu-
empresa-en-seis-pasos

Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria - SUNAT
(2007). Operaciones exoneradas del impuesto general a las ventas.
Recuperado de http://iwww.sunat.gob.pe/legislacion/igv/ley/apendice.htm#aclai

WIKIPEDIA (2019) Arroz (Oryza sativa) Recuperado de:
https://es.wikipedia.org/wiki/Oryza_sativa

WIKIPEDIA (2019) Arroz sénia. Recuperado de:
https://es.wikipedia.org/wiki/Arroz_s%C3%A9nia

WIKIPEDIA (2019) Polvos medicinales Recuperado de:
https://es.wikipedia.org/wiki/Polvos_medicinales

222




ANEXO 1: Entrevista a Profundidad

Entrevista a especialistas:

Entrevistado 1

Perfil: Dermatélogo Pediatra

Nombre: Dra. Rosa Inés Castro Rodriguez

Empresa: Instituto Nacional de Salud del Nifio (San Borja)
Fecha de entrevista: 31/08/2019

1. ;Qué beneficios tiene un talco natural a base de polvo de arroz para un bebé?

Si es benéeficioso por ser una sustancia organica.

2. ¢Cudles son los componentes en un talco que pueden afectar la salud del bebé?
No se recomienda el uso de talco por la inhalaciéon y puede presentar cuadros
respiratorios. Puede ser usado con algunas excepciones como lesiones en los

pies.

3. (Cual es la contraindicacion de utilizar un talco comercial en la piel de un bebé?
Dermatitis por contacto por la aplicacion directa de la sustancia. La ingesta de
medicamentos.

El talco tiene una capacidad secante que puede producir irritaciones.

4. ;Cuales son los beneficios que ud. considera importantes al utilizar un talco
natural en un bebé?
Beneficios de usar un producto de buena presentacion y formulacion, se busca
este tipo de talco para la actividad secante, en casos de pifias, granitos de los
pies., El uso adecuado puede ser recomendado.
Se puede usar en pies o pliegues o zonas de excesiva sudoracion.

5. ¢Qué precauciones se deben tomar al adquirir un talco?
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El producto debe tener una adecuada manufactura, se debe chequear la fecha de
vencimiento. Que no contenga sustancias que pueden producir reacciones
alérgicas por contacto. Consultar con el médico.

También tienen particulas que si se dispersan en el aire, puede causar alergia.
Una opcidén puede ser el talco liquido.

¢, Existe alguna contraindicacion en utilizar un talco natural en un bebé?

La inhalacién, reacciones alérgicas, se tendria que consultar con su médico.

¢, Cudles son los sintomas de un bebé al presentar una reaccioén alérgica al
producto?

El instituto cuenta con una unidad de dermatologia pediatrica, tiene una demanda
alta.. Existe la preocupacion de padres por la condicién de piel de sus nifios. Ya
que presentan lesiones de tipo vasculares y malformaciones, excemas o dermatitis
sequedad de la piel y otras lesiones.

Picarén en la piel enrojecimiento granitos.

¢, Conoce algun producto similar que tenga alguno de estos componentes? (polvo
de arroz y esencia de rosas).
No

¢, Recomendaria ud. este producto para el cuidado personal del bebé?

La tendencia actual es usar productos naturales adecuadamente procesados sin
contraindicaciones es recomendable

Habria que ver la composicién si es un producto natural no tendria por qué causar

alergia.

224




225




Entrevistado 2

Perfil: Formulador de productos cosméticos naturales.

Nombre: Dr. Guillermo Gallardo

Empresa: Coordinador del area de Farmacotecnia en Hospital de Emergencias de
Villa El Salvador

Fecha de entrevista: 31/08/2019

1. ¢Cuales son los materiales e insumos que se utilizan en la elaboracion del talco?
Se utilizan materiales de vidrio de porcelana, el mortero, probetas, varilla, vasos de
precipitacion.

Como se quiere hacer un volumen alto, se utilizan materiales de mayor volumen
mortero de un litro o kilo de capacidad, igual pasa con las probetas, vaquetas y

varillas

2. ;Cuédles son los precios promedio de los principales materiales e insumos para la
elaboracién del talco?
Las empresas que distribuyen los insumos en caso del polvo de arroz es Art Store
en Lima, es aprox. Lo venden a 50 g a S/ 5.50; ahora las esencias de rosas es
aceite es rico en grasas organicas y el aceite esencial son ricos en peroteno
aromatizantes por ende los aceites esenciales son mas caros, se venden en
Insuquimica que esta e Zarate, Los Olivos y Lince; 250 mililitros aprox, esta .S/
80 soles

3. ¢Qué condiciones debemos considerar en el manejo de los insumos?
Para la elaboracién de un talco es mezcla lo ideal es que la mezcla tenga un polco
fino para que la superficie de contacto del producto sea mejor.
Los aceites esenciales son rico en perotenos son aromaticos es mejor usar un
aceite que una esencia.

El polvo de arroz es netamente natural evitar usar otros quimicos.

4. ;Es accesible adquirir estos insumos en el mercado local?
Si. Es accesible lo distribuye Insuquimica en sus tres locales.

5. ¢Qué condiciones técnicas debe considerarse en la elaboracion del talco?
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Lo més importante es el polvo fino no debe existir polvo grueso, el polvo tiene que
desvanecer debe dejar restos pero no tanto.

¢, Cudles son las recomendaciones que debemos considerar para la conservacion
del producto final?

Es preferible sin luz conservarlo si queremos ser mas exigentes se deberia de
hacer un estudio de estabilidad, tu estableces la fechas de vencimiento y las
condiciones fisco quimicas por ende preferible alejado de la humedad y en la
oscuridad, a temperatura de no mas de 30°.

¢, Qué tipo de envase recomienda para este tipo de producto?

Simplemente los envases de polietileno de color blanco se debe cumplir con las
especificaciones que mencione anteriormente. En algunos casos se recomienda
otro color de envase.

¢, Qué competencias debe poseer el personal que va manipular y elaborar el talco?
Las competencias deben saber el uso del talco uso racional que quiere decir como
girar la tapa como van a dispersar el talco. Almacenamiento, conservacion.

Cuéntenos, ¢En qué consiste la elaboracion del talco natural? Nos podria resumir
el proceso.

La elaboracion se realiza en un laboratorio utilicen los utensilios apropiados
asépticos que cumpla con las BPM. Materiales desinfectados, equipos calibrados,
equipos limpios

Primero el polvo de arroz se dispersa muy bien en el mortero con el pildon, con
cuidado de obtener un polvo fino; luego medir con la probeta el aceite esencial de
rosas ir afadiendo un poquito de aceite con el pilén y se va mezclando poco a
poco para evitar los grumos., Si en caso no se obtuviera polvo fino se puede

tamizar. Se envasa, latapa es a presion y se va pesando uno por uno.
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ANEXO 2: FOCUS GROUP

Obijetivo 1: Perfil del Cliente

Luego de que el moderador se presente y entre todos los participantes puedan

presentarse, se procede a realizar las siguientes preguntas:

En su casa, ¢Quién hace las compras?

¢, Compran productos para bebé?

¢, Cudl es su marca favorita?

¢, Qué caracteristicas destaca de su marca favorita?
¢, Qué productos compran de la linea para bebés?

¢, Cuantos productos compran al mes?

¢, Con qué frecuencia compran productos de bebé?
¢, Cuanto gastan en compras de productos de bebé?

© ® N Ok 0o

¢, En qué lugares suelen comprar productos de bebé?

10. ¢ De qué forma se enterd de la existencia de su marca favorita?

Obijetivo 2 y 3: Validacién del Producto

Se muestra el producto y se explica el contenido y presentaciones, luego se realizan
preguntas para validar el producto.

¢, Qué opina sobre el logo y el slogan?

¢, Estan interesados en el producto talco natural para bebé? ;Por qué?
¢, Qué otras presentaciones sugeriria?

¢, En qué envase deberia presentarse el producto?

¢, Qué caracteristicas deberia contemplar el empaque?

¢, Qué factores considera diferentes con respecto al resto de productos?
¢, Qué desventaja identifica en el producto?

@ N o ok~ 0~

¢, De qué forma cree que afectaria esta desventaja?
9. ¢Qué marcas y productos similares existen?

10. ¢ Cual seria el precio ideal para nuestros productos?
11. ; Con qué frecuencia compraria nuestros productos?
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12.;Cual es el medio de su preferencia para enterarse de las novedades de la
marca?

13. ¢ En qué lugares le gustaria adquirir este producto?

Conclusion y Cierre

Se solicitan comentarios y sugerencias para mejorar el producto. Luego se procede a

tomar una foto grupal.
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ANEXO 3: ENCUESTA

Seccion 01: Datos Generales
1. ¢Cual es su edad?
a) 25-30
b) 31-35
c) 36-40
d) 41-45
e) Otro (Fin de la encuesta)

2. ;Cual es su género?
a) Masculino
b) Femenino

3. ¢En qué distrito reside?
a) La Molina

b) Miraflores

c) San Borja

d) San Isidro

e) Surco

f) Otros (Fin de la encuesta)

4. ;Cual es su sueldo mensual?
a) S/ 3,001.00aS/ 4,000.00
b) S/ 4,001.00aS/ 500000
c) S/.5,001.00a85/ 6,000.00
d) S/.6,001.00 a més.

5. ¢Tiene hijos pequefios en casa?
a) Si
b) No (Fin de la encuesta)

6. ¢Qué edad tienen sus hijos?

a) 0a1afo

b) 1afio a 2 afios

c) Mayor a 2 arios (Fin de la encuesta)

Seccion 02: Perfil del consumidor

7. Para el cuidado de su bebé ; Utiliza talco?
(MD)

a) Si

b) No (Fin de la encuesta)

8. Estaria dispuesto a comprar talco natural
elaborado a base de arroz? (MD)

a) Si

b) No (Fin de la encuesta)

9. ;Por qué razén compra la marca de talco
de su preferencia? (Opcion multiple)

a) Porque es econémico.

b) Porque es de calidad.

c) Porque es saludable.

d) Porque es la marca que mas facil
recuerda.

10. ; Qué marca de talco es su preferida?
a) Johnson & Johnson.

b) Dr. Zaidman.
c) Ammes.

d) Agu
e) Ninet
f) Otro:

11. ;Cuantas veces compré talco el afio
anterior?

a
AWK

12. ;En qué meses del afio compra talco de su
marca preferida?

a) enero a marzo

b) abril a junio

c) julio a setiembre

d) octubre a diciembre

13. 4En qué lugares prefiere comprar talco de
bebé?

a) Supermercados

b) Farmacias

c) Tiendas naturistas

d) Otro:

14 ;Qué medios sigue para conocer
novedades de su marca?

a) TV
b) Redes sociales

c) Web de la marca

d) Catélogo de supermercado
e) Radio

f) Otro:

Seccion 3: Validacion del Producto.
ECOTALCO BEBE ofrecerda 3
presentaciones de su producto: 100 g., 200
g.y 400 g., es un producto natural elaborado
a base de polvo de arroz y esencia de rosas
especial para el cuidado del bebé.

15. ¢, Compraria Ud. Productos de la marca
ECOTALCO BEBE? (ME)

a) Si
b) No (Fin de la encuesta)|

16. ¢ De todas nuestras presentaciones?; cual
compraria? (PROD)

a) Frasco de 60 g.
b) Frasco de 120 g.

17 ; Cuénto pagaria por un frasco de 60 g. de
ECOTALCO BEBE? (PREC)

a) Entre 5/10.00 a S/ 12.00
b) Entre S/12.10 a S/ 15.00
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c) Desde S/15.10 a mas

18. ; Cuéntas frascos de 60 g. compraria sl
afio? (FREC)

a) 2

b) 3

c) 4

d) 5

e) Masde 5

19. ; Cuénto pagaria por un frasco de 120 g.
de ECOTALCO BEBE? (FREC)

a) Entre S/ 15.00 & S/ 17.00

b) Entre S/.17.10a S/.12.00

¢) Desde S/.10.10 a més.

20. ;Cuéntss frascos de 120 g. comprarnia sl
afo? (FREC)

1

g) 2

h) 3

i 4

a) Masde 4

21. .En qué lugares le gustaria comprar
nuesfro producto ECOTALCO BEBE?
(PLZ)

a) Supermercados
b) Farmacias

c) Tiendas nsturistas
d) Ofro:

22, ; A través de qué medios le gustaria estar
informado de nuestro producto vy
novedades (puede marcar mas de uno)
(PUBL)

a) Redes sociales

b) Volantes

c) Television

d) Radio
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Rivalidad entre competidores actuales.

ANEXO 4: FUERZAS DE PORTER

Fuerza de Porter Aspecto por Analisis Puntuaciéon Conclusion
analizar de (0a1) (altoo
bajo)
Rivalidad entre Namero de El nimero de competidores es 1 ALTO
COMPETIDORES  competidores alto, existe el producto pero no
ACTUALES directos con la composicion que
ofrecemos.
Crecimiento de la El mercado de talcos 1
industria en los ecologicos a base de arroz no
tltimos anos ha tenido crecimiento en el pais
en los Gltimos afos
Caracteristicas El talco ecolégico sera 0
diferenciadoras del compuesto con materias primas
producto respecto a  naturales para lograr
la competencia diferenciarlas de los
competidores
Diversidad de Los competidores actuales 0
competidores mientras mas similitudes en
cuanto a caracteristicas de
funcionamiento, procesos,
origen, objetivos y costos con
nuestro producto, mayor es la
rivalidad.
Barreras de salida Las posibles barreras de salida 1
del mercado podrian ser sus
costos de salida, que sigue
siendo un potente inhibidor de
la compra
TOTAL 3/5
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Poder de negociacion de los clientes.

Fuerza de Aspecto por Analisis Puntuaciéon Conclusion
Porter analizar de (0a1) (altoo bajo)
Poder de Numero de El numero de clientes es alto, el cual se representa por 1 ALTO
negociacion clientes y/o los consumidores potenciales con cercania a los puntos
de los tamario del de ventas.
CLIENTES mercado meta
Disponibilidad El nimero de sustitutos puede ser alto (tiendas 1
de sustitutos ecologicas, expoferias para bebé, supermercados, etc)
en laindustria  pero no necesariamente estos productos contienen los
mismos componentes a nuestro talco natural.
Costos de Este costo para los clientes no es considerado alto, pero 1
cambio del este puede elevarse considerando precios o productos
cliente sustitutos
Amenaza del  No se considera una amenaza, por la inversion que esto 0
cliente de implicaria.
integrarse
hacia atras
Rentabilidad Las compras de los clientes son para consumo propio, 0
de los clientes por eso no existe efecto en la rentabilidad; igual los
precios bajos generan beneficio
TOTAL 3/5
Poder de negociacion de los proveedores.
Fuerza de Porter  Aspecto por analizar Andlisis Puntuaciéon  Conclusion
de(0a1) (alto o bajo)
Poder de NOmero de Los proveedores principales son seran 0 BAJO
negociacion de proveedores directamente los agricultores y
los importantes actualmente existe gran cantidad de
PROVEEDORES proveedores de arroz y lavanda en el
mercado peruano.
Disponibilidad de Usualmente los proveedores son 0
sustitutos para compania de consumo masivo, existen
suministros del sustitutos una variedad de suministros
proveedor pero no es lo comun.
Costos de cambio de En este mercado, los costos de cambio 1
proveedor de proveedor pueden ser altos, sobre
todo por la dependencia que se tiene de
los productos necesarios para la
fabricacion
Amenaza de Las companias que ofrecen bienes de 1
proveedores de consumo masivo no tienen interés en
integrarse hacia integrarse hacia adelante, por el
adelante pequefio margen que esto significa.
Contribucién de los Esta es vital, usualmente se recurre a 0
proveedores ala los proveedores por la mejora continua
calidad o producto de la calidad, del precio y de la entrega
de los productos proporcionados por los
mismos
TOTAL 2/5

Amenaza de productos sustitutos.
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Fuerza de Aspecto por Analisis Puntuacién  Conclusién
Porter analizar de(0a1) (alto o bajo)
Amenazade Disponibilidad de En el mercado, existe un alto nimero de sustitutos, 1 ALTO
PRODUCTOS sustitutos al como cremas hidratantes, aceites vegetales, etc.
SUSTITUTOS alcance del cliente Debemos explotar caracteristicas diferenciadoras.
Costos de cambio  El costo de cambio no es significativo, puede 1
de los clientes elevarse por factores de producto nuevo, confianza
o fidelidad.
Precio del Usualmente es mayor, considerando 0
producto sustituto  supermercados y tiendas en centro comerciales. En
farmacias, pueden ser de menor costo.
Grado en que A pesar de que los mencionados, pueden ofrecer 1
satisface la misma los mismos objetivos, no estan compuestos con
necesidad / productos organicos
cumple la misma
funcién
Innovacién de El crecimiento de los productos naturales es una 0
producto sustituto  amenaza, porque mantienen diferencias en el
respecto al otro aspecto del producto y precio
TOTAL 3/5
Amenaza de competidores potenciales.
Fuerza de Aspecto por analizar Andlisis Puntuacién Conclusién
Porter de(0a1) (alto o
bajo)
Amenaza  Diferenciacion del Como se indica, nuestro talco natural seré 0 BAJO
de producto en el mercado compuesto con materias primas naturales para
COMPETID  actual lograr diferenciarlas de los competidores
ORES
POTENCIA AT
LES Acceso a canales de Los canales de distribucion del producto 0
distribucién abarcaran desde farmacias, tiendas virtuales de
productos para bebe, tiendas de productos
naturales, etc.
Costos de cambio de El costo de cambio no es significativo, puede 1
los clientes elevarse por factores de producto nuevo,
confianza o fidelidad.
Requerimientos de El nivel de capital es bajo para el ingreso al 0
capital para el ingreso mercado organico.
a la industria
Efecto de la La experiencia es muy importante, ayuda a la 0

experiencia en el
sector

fidelizacion y fortalecimiento de relaciones con los
clientes y proveedores

TOTAL

1/5
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