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Capitulo I : Informacion General

1.1. Nombre de la empresa, Horizonte de evaluacién
Razon social: OMF S.A.C.

Tipo de empresa: Sociedad Anénima Cerrada (S.A.C.)
Horizonte de evaluacion: 5 afios

Nombre de producto: Carteras DONNA

1.2.Actividades econdmicas, cédigo Cl1U, partidas arancelarias

Actividad econémica.

Industrias Manufactureras.

Cadigo CIIU.

1512: Fabricacion de maletas, bolsos de mano y articulos similares, y de articulos de

talabarteria y guarnicioneria.

1.3.Definicion de negocio y modelo CANVAS
Desde el concepto inicial de crear las carteras DONNA, se buscé unir tres conceptos en un

solo producto; moda, orden y funcionalidad.

Moda:
Segun el Diccionario de la Real Academia de la Lengua Espafiola dice “Uso, modo o

costumbre que esta en boga durante algun tiempo, o en determinado pais” (2014).

19



La moda para DONNA, es seguir las Gltimas tendencias propias de la temporada para

lograr que nuestra cartera sea un accesorio protagonista en el vestir diario.

Orden:
Segin el Diccionario de la Real Academia de la Lengua Espafiola dice

“Colocacion de las cosas en el lugar que les corresponde” (2014).

El orden con DONNA esté asegurado con el compartimiento disefiado especialmente para

el maquillaje.

Funcional:
Segin el Diccionario de la Real Academia de la Lengua Espafiola dice
“Dicho de una cosa: Disefiada u organizada atendiendo, sobre todo, a la facilidad, utilidad

y comodidad de su empleo.” (2014).

El compartimiento para el maquillaje se asemeja a la utilidad de un tocador, pero con un
concepto portatil que permitird maquillarse en cualquier momento y todo lugar donde el

consumidor realice sus actividades cotidianas.
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Figura 1: Canvas

Fuente: Elaboracion propia
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1.4.Descripcion de producto o servicio

Las carteras DONNA para poder cumplir con los conceptos de moda, orden y
funcionalidad, estan fabricadas bajo un disefio que considera el almacenaje méas adecuado para
el maquillaje (base de maquillaje, sombras de ojos, mascara de pestafias, l1apiz delineador,
labial, rubor, etc.), esto se logra con una seccién de la cartera que tiene compartimentos para
cada uno de los productos indicados, manteniendo el orden de los mismos, asi como un cuidado
adecuado para que estos duren mucho méas que si estuvieran todos juntos en una sola bolsa,

como lo es un neceser.

Estos compartimientos permitiran colocar los accesorios de maquillaje en su ubicacion de
acuerdo a su forma fisica, evitando su que se dafien. Ademas, se habilitar4 un espejo en

concordancia con el tamafio de la cartera que facilitara el maquillaje.

Para la fabricacion de las carteras Donna, se realizaran 3 lineas de produccion que son las

siguientes: Estudiante, oficina y fiesta.

1.5.0portunidad de negocio

e (En qué negocio estamos?

De acuerdo al Diario EI Comercio (2016) informa que la mujer moderna desde el
lado personal adquiere productos para si misma. Sea de cuidado personal o estética.
El 27% de la poblacion femenina en el Per( es representada por la mujer moderna y

con tendencia a subir en los préximos afos.

Nuestro producto propuesto, estd en el negocio de la moda con un accesorio
importante y cotidiano del vestir de las mujeres, que no solo cumple la funcién de

accesorio, sino que también permite que sus usuarias lleven sus productos de
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maquillaje de manera organizada, para tener acceso a estos en cualquier momento y

lugar.

e ;Qué tendencia satisface?

La mujer moderna busca alcanzar la maxima eficiencia con el tiempo disponible,
para dar tiempo a sus otras actividades. Es por esto que a su vez cuidan mucho su
apariencia y por ello es importante que donde vayan o cuando estan realizado sus
actividades diarias, el tener un accesorio en donde puedan llevar su maquillaje de
manera organizada y practica es muy importante; por ejemplo, usaria este accesorio
en cualquier lugar y ocasion, ya sea que estan camino al trabajo, en la universidad,

en alguna reunion social, etc.

e ;Cual es la propuesta de Valor?

Es una cartera cuyas caracteristicas la distinguen de otras, que hoy en dia existen en
el mercado, porque esta generara las sensaciones de orden, moda y funcionalidad.
Es por ello que, a través de una patente de modelo de utilidad, vamos a poder brindar

al consumidor un producto Gnico, que nos permitird posicionarnos en el mercado.

1.6.Estrategia genérica de la empresa
Michel Porter (1982), identificd las siguientes 3 estrategias genéricas: La diferenciacion,

El liderazgo general en costos y El enfoque.

De las 3 estrategias indicadas por dicho autor, podemos indicar que nuestra estrategia
generica se basara en la diferenciacion del producto. Si bien, este producto es elastico, hoy en
el mercado no hay ningdn articulo de este tipo que tenga el concepto en conjunto de moda,

orden y funcionalidad en un solo producto. Producto que segun las tendencias de moda puede
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cambiar en el disefio para que siempre mantenga su presencia en el mercado, pero que en el
fondo se trate de una idea creativa que satisfaga la necesidad de orden y cuidado de los
accesorios de belleza, ademés de que contiene un espejo de metacrilato que ademas de poseer
la cualidad de reflejar de un espejo de vidrio, este material es altamente resistente a la rajadura

0 quiebre.
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Capitulo II : Analisis del entorno
2.1 Andlisis del Macroentorno
2.1.1. Del Pais.
2.1.1.1. Capital, ciudades importantes, superficie, nimero de habitantes.

Capital

Lima (del quechua Limaq) es la capital de la Republica del Perd.

Ciudades Importantes

Lima, es el departamento mas poblado del Perd, su poblacién llega a 9 millones 088 mil
476 pobladores, estimados al 30 de junio 2017, lo que representa el 29% de la poblacion

total del Perd. (Se considera la Provincia Constitucional del Callao).

Superficie

La Segtn el INE (2015) informa que “La Costa es la region mas densamente
poblada, tiene 11,7% del territorio y contiene al 56,3% de la poblacion. La Sierra cubre

el 27,9% del territorio nacional incluyendo al 29,7% de la poblacion”.

NUmero de Habitantes

El nimero de habitantes que tenemos en nuestro pais segun informacion del INEI
(2016) al 30 de junio del 2016 es de 31 millones 488 mil 625 habitantes peruanos. El

50.1 % son habitantes hombres y el 49.9% son habitantes mujeres (...).

Se estima que la poblacion al final del afio 2017 llegara a los 31 millones 800 mil
habitantes.
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2.1.1.2.Tasa de crecimiento de la poblacion Ingreso per Cépita. Poblacién

econdmicamente activa.

Tasa de crecimiento de la poblacion

Segun informacién del INEI (2017) hasta mediados del 2017 Lima cuenta

con 1019.99 miles de habitantes en Lima y la Provincia Constitucional del Callao

cuenta con 9144.55 miles de habitantes, también podemos indicar que la tasa de

crecimiento media de la poblacion total entre los afios 2017 al 2022 es de 1.02%. Es

con esta informacién que deducimos que la tasa de crecimiento de la poblacion va

creciendo.

Tabla 1
Estimaciones y Proyecciones de Poblacion

2017
2018
2019
2020
2021
2022

Tasa de crecimiento media

Poblacion de la poblacién total (por
cien)
Total Hombres  Mujeres P_enodo Periodo
quinquenal Anual
31,826,018 15,939,059 15,886,959 1.05 1.07
32,162,184 16,105,008 16,057,176 1.06
32,495,510 16,269,416 16,226,094 1.04
32,824,358 16,431,465 16,392,893 1.01
33,149,016 16,591,315 16,557,701 0.99
33,470,569 16,749,517 16,721,052 0.95 0.97

Fuente Informacién: INEI

https://www.inei.qgob.pe/estadisticas/indice-tematico/population/
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Ingreso Per Capita

Segun el Banco Mundial (citado por Yafiez L., 2017), en la Gltima década

Per ha tenido un crecimiento rapido en la region, con un promedio de tasa anual del

PIB de 5,9% y con una tasa de inflacion de 2,9% anual. Contribuyeron a estos

resultados un aspecto positivo, macroeconomias estables y reformas estructurales

favorables, las més recientes en el sistema de salud, la carrera pablica y el sistema

de pensiones (...)

El PIB peruano creci6 en 23,0% entre 2012 y 2016, lo que implica una tasa

de crecimiento anual promedio de 5,3% en el periodo indicado. EI PIB per-cépita,

por su parte, aumentd en 17,1% entre los afios mencionados, esto es, a un ritmo

promedio de 4,2% anual. La diferencia entre ambas tasas de crecimiento anual

equivale a la tasa de crecimiento poblacional de ese pais.

13,500

Peru: Evolucién del PIB y del PIB per-capita

-

13,000

12,500

/

o

12,000

11,500

—

-

11,000
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Figura 4. Evolucion del PIB y del PIB per-capita de Peru en

los Ultimos cinco afos.

Fuente: Elaboracién propia
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En la grafica siguiente se muestra la evolucion del PIB y del PIB per-cépita de Per(
en los ultimos cinco afios, ambas mediciones realizadas segun la metodologia de la
paridad del poder de compra (PPC). El PIB se mide en miles de millones de ddlares

(eje vertical derecho) y el PIB per-cépita en dblares (eje vertical izquierdo).

Poblacion Econdmicamente Activa

Segun el INEI (citado por Xinhua, 2017), nos informa que el 28% del total
de la poblacion peruana, solo trabaja en formalmente. Se aprecia que 17 millones
70.100, de peruanos labora en forma formal, es decir cuatro millones 539.800 (...).
En contraste, méas de 11 millones de peruanos laboran en condicion de informalidad,

perdiendo sus derechos como trabajadores.

Segun informacion del INEI (2017), en Lima Metropolitana la PEA aumento

en 2.5%.

Segun lo indicado por INEI, se observa un crecimiento sostenible de la PEA
en Lima Metropolitana de 2.5%, si bien no es una cifra considerable dado que solo
el 28% de peruanos que conforman la PEA, trabaja de manera formal. Esto no es
impedimento de que nuestro producto se adquiera por trabajadores formales o

informales, pero si es muy importante a nivel econdmico para nuestro pais.
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2.1.1.3.Balanza comercial: Importaciones y Exportaciones.
Segun informacion brindada del Banco Central de Reserva, difundida por

medio del Diario Gestion (2017)

La balanza comercial del Per( registroé un superavit de US$ 582 millones en

junio, lo cual es el segundo monto més alto en el primer semestre del presente afio.

Por lo que se acumul6 un superavit de US$ 2,250 millones durante el primer
semestre del 2017, a diferencia con el déficit de US$ 670 millones que se informo

durante el primer semestre del afio anterior.

El resultado indicados para el primer semestre 2017 se ha debido
principalmente a las siguiente 4 razones: Un importante incremento de los precios
de exportacion (+14.7%), en especial del cobre, también la exportacion de harina de
pesado debido a un incremento en la captura de peces como la anchoveta y por ultimo
a una recuperacioén menor de las importaciones entre los cuales se destacan bienes
de capital, lo cual fue contrarrestado por una mayor adquisicion de alimentos,
principalmente arroz y azucar, esto por la disminucion en la oferta local a

consecuencia del fendémeno de El nifio.

Respecto a nuestro sector, si bien no se ha dado un incremento, se ha
mantenido dentro de los bienes de manufactura que no han sufrido cambios
considerables. Cabe indicar que hoy en dia se realiza servicio de maquila de
productos como bolsos y carteras en paises como China, esto incrementa la
importacion de estos productos; sin embargo, el incremento de emprendedores y

MYPES en el rubro permiten también el incremento de produccion en nuestro sector
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en el mercado, estos también exportan sus productos a paises limitrofes como

Ecuador, Colombia, Brasil, Panama y Europa.

Balanza comercial
(Millones USS) Superavit comercial:
Ene.-Jun.: US$2250 mill
1075 ]
589
363 370
I H =
-185

Jun2016  Ago2016  Oct2016  Dic2016 ~ Feb2017 ~ Abr2017  Jun.2017
Fuente: BCR.

Figura 5. Balanza Comercial

Fuente: BCR
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En este grafico se aprecia el resultado del primer semestre del 2017 estuvo por encima de lo
esperado.
Tabla 2

Balanza Comercial en Millones US$

Jun.2016 Jun.2017 Var.%

1. Exportaciones 2,703 3,649 35
Productos tradicionales 1,895 2,733 44.2
Productos no tradicionales 800 905 13.1
Otros 8 11 35.6

2. Importaciones 2,889 3,067 6.2
Bienes de consumo 676 770 13.9
Insumos 1,331 1,399 51
Bienes de capital 874 891 2.0

Otros bienes 7 7 -9.0

3. BALANZA COMERCIAL -185 582

Fuente: Sunat y BCRP

2.1.1.4.PBI, Tasa de inflacion, tasa de interés, tipo de cambio, riesgo pais.

Producto Bruto Interno

Sobre el Producto Bruto Interno de acuerdo, a los informes técnicos
obtenidos del INEI (2017). El Producto Bruto Interno, se incremento en 2,4%
respecto del afio anterior, y esto es debido a un aumento de las exportaciones de
bienes y servicios, en la tabla se puede apreciar el incremento de la demanda interna

en 1.3%
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20,0 +
150 +

10,0 -+ o=

PRODUCTO BRUTO INTERNO Y DEMANDA INTERNA, 2008_1 - 2017_ll
(Variacion porcentual del indice de volumen fisico respecto al mismo periodo del afio anterior)
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Afio Base 2007=100

et Demanda Interna
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica
Figura 6. Producto Bruto Interno y demanda Interna
Fuente: BCR
Tabla 3
Oferta y Demanda Global Trimestral
2016/2015 2017/2016
Oferta y demanda global
1T nT T IvT IT nT mT VT
Producto bruto interno 4.3 3.7 4.0 4.0 2.1 2.4 2.3 3.0
Extractivas 115 126 12.1 9.5 3.3 34 3.3 6.9
Transformacién -14 53 -3.4 2.1 -0.4 15 0.6 -0.1
Servicios 4.7 4.2 4.4 4.8 2.3 2.4 2.4 2.8
Importaciones -03  -29 -1.6 -0.7 24 7.1 4.7 3.4
Oferta y demanda global 3.4 2.3 2.8 3.0 2.2 34 2.8 3.1
Demanda Interna 3.0 -06 1.2 1.9 -0.6 1.3 0.4 0.5
Consumo final privado 3.8 2.9 3.4 35 2.1 2.0 2.0 2.8
Consumo de Gobierno 12.8 9.7 11.2 8.7 -4.4 2.1 -1.1 -0.8
Formacion Bruta de capital -29 -12.7 -8.0 -4.6 -5.3 -1.0 -3.2 -4.8
Form. Bruta de capital fijo 23 -3.7 -3.0 -4.0 -4.8 -2.8 -3.8 -4.6
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Publico
Privado

Exportaciones

30.3 3.9 14.6 5.5
93  -6.3 -7.9 -6.7
5.0 158 10.5 7.6

-16.9

-1.1

14.3

-5.1

-1.9

11.7

-10.5

-1.5

12.9

-8.8

-3.2

14.0

Fuente: INEI

Tasa de Inflacién

De acuerdo la informacion del Banco Central de Reserva del Perti (2017) “En

el mes de mayo de 2017, el crecimiento del nivel general de precios ascendio a 3,04

por ciento interanual. La inflacion sin alimentos y energia continu6 con la tendencia

decreciente registrada desde el mes de mayo de 2016 (3,33 por ciento) y se ubicé en

2,54 por ciento en mayo (desde 2,59 por ciento en febrero de 2017)”

Esta inflacion consideramos que se debe a los desastres naturales

ocasionados por el fendmeno del nifio costero (huaycos) entre los meses de abril y

mayo del presente afio.

Tabla 4

Inflacion del 2012 al 2017

Variacion porcentual anual

Peso 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
IPC 100.0 0.2 2.1 4.7 2.6 2.9 3.2 4.4 3.3 2.3
Alimentos y 436 -09 30 77 36 27 41 55 36 18
energia
a. Alimentos 37.8 0.6 24 8.0 4.1 2.2 4.8 54 35 1.6
b. Energia 57 -104 6.8 6.0 0.2 6.1 -0.9 6.2 4.2 3.2
IPC sin alimentos 56.4 1.7 1.4 24 1.9 3.0 25 35 3.0 2.8
y energia
Fuente: BCR
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Tasa de Interés

Segun el Banco Central de Reserva del Perti (2017) “Del 1 al 16 de agosto,
la tasa de interés interbancaria en soles promedio 3,74 por ciento anual y esta tasa en
dolares se ubico en 1,25 por ciento anual. Para el mismo periodo, la tasa de interés
preferencial corporativa la que se cobra a las empresas de menor riesgo en soles fue

4,37 por ciento”.

Tasas de interés interbancaria en soles Tasas de interés interbancaria en délares
(%) (%)
4,07 4,00 3,84 374
l l l l 5 ) i i
May.2017 Jun.2017 Jul.2017 1-16 Ago.2017 May.2017 Jun.2017 Jul.2017 1-16 Ago.2017

Figura 7.Tasas de interés interbancario en soles y en ddlares.

Fuente: BCR

Tipo de cambio

Segun el Banco Central de Reserva (2017) “En el tipo de cambio venta
interbancario cerrd en S/ 3,24 por délar el 16 de agosto, sin registrar variacion con
respecto a la cotizacion registrada a fines de julio. Respecto al cierre de diciembre

de 2016, el Sol acumula una apreciacion de 3,4 por ciento”
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Figura 8. Comportamiento de tipo de Cambio BCR
Fuente: BCR
Riesgo Pais
Del Segtin el Banco Central de Reserva (2017) “Del 9 al 16 de agosto el
riesgo pais, medido por el spread EMBIG Per(, paso de 154 a 156 pbs. En el mismo

periodo, el spread EMBIG Latinoamérica bajé 5 pbs a 433 pbs, por datos positivos

de actividad a nivel global, principalmente en la Eurozona.”
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01-dic-15 05-may-16 08-oct-16 13-mar-17 16-ago-17
Variaciéon en pbs.
16 Ago.2017 09 Ago.2017 31 ]Jul.2017 30 Dic.2016
EMBIG Pern1 (Pbs) 156 2 4 -14
EMBIG Latam (Pbs) 433 -5 -1 -40

Figura 9. Indicadores de Riesgo Pais

Fuente: BCR

2.1.1.5.Leyes o reglamentos vinculados al proyecto.

De acuerdo con el Decreto Supremo N° 019-2016-PCM, mediante la Ley N°
30018, “Ley de promocion del uso de la informacion de patentes para fomentar la
innovacion y la transferencia de tecnologia”. Publicado en el diario el “El Peruano”

el 13 de mayo del 2013.

Esta ley beneficiard al proyecto, permitiendo patentar nuestra cartera
funcional bajo la denominacion de modelo de utilidad y asi evitar que nuestros

competidores puedan copiar nuestros productos.

De acuerdo con el Decreto Legislativo N° 1304 mediante la ley 30506 “Ley
de etiquetado y verificacion de los reglamentos técnicos de los productos industriales

manufacturados”. Publicado en el diario el “El Peruano” el 30 de diciembre del 2013
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La Ley comentada entrara en vigencia en la fecha de publicacion de su

reglamento, lo que deberd ocurrir a més tardar el dia 28 de abril de 2017.

De acuerdo con la ley 30506 todas carteras Donna deberan llevar etiquetas

con informacién de material y procedencia del producto.

Esto beneficiard al consumidor, quien tendrd la informacion real del
producto. Nuestra empresa cumplira con estas medidas para brindar seguridad a

nuestros clientes, a la hora de comprar

La Ley N°26887 “Ley General de Sociedades” la cual fue promulgada 5 de
diciembre de 1997. Permitira a nuestro grupo de trabajo a tomar la decisién adecuada

de la eleccion de la razén social para el beneficio de la sociedad.

2.1.2. Del Sector (ultimos 5 afios o Gltimo afio segun corresponda).
2.1.2.1.Mercado internacional.
De acuerdo a la informacién obtenida del Banco Central de Reserva del Peru
(2017). “E1 22 de agosto 2017, las Reservas Internacionales Netas (RIN) totalizaron
US$ 61 420 millones, menores en US$ 1 631 millones respecto a lo registrado a fines
de julio, explicado principalmente por la reduccion de los depdsitos del sector

publico por US$ 1 769 millones”.
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Perii: Reservas Internacionales Netas
(Millones de US$)

65 000 1 686 63050 63 158
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Figura 10: Reservas internacionales Netas

Fuente: BCR

Dolar se fortalece en mercados internacionales. De acuerdo a la informacién
obtenida del Banco Central de Reserva del Per( (2017). “Del 2 al 9 de agosto, el
dolar se aprecid 0.8 por ciento con relacion al euro, en medio de datos positivos en

el reporte de empleo de Estados Unidos”.

Cotizacion del US Dolar vs. Euro

[(USS/Euro)
1,2
-
1,18

1,1

1,0

02-dic-15 D4-may-16 O5-0ck-16 08-mar-17 09-ago-17

Variacidn %
049 Apgo. 2017 02 Ago 2017 31 Jul. 2017 30 Dic. 2016
1,18 USE feuro -0,8 -0,7 11,8

Figura 11. Cotizacion del US Dolar vs. Euro

Fuente: BCR.
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2.1.2.2.Mercado del consumidor.

De la informacion obtenida de APEIM (2017).

En el afio 2017 la empresa APEIM (Asociacion Peruana de Empresas de
Investigacion de Mercado) desarrollo un estudio para dar a conocer la distribucion

de niveles socioecondmicos por persona en Lima Metropolitana.

Apeim
T DISTRIBUCION DE PERSONAS SEGUN NSE 2017 - LIMA METROPOLITANA
N° PERSONAS 10°190,922 *
NSE Estrato Porcentaje
A Al 0.8 44
NSE A = e :
B1 8.9
NSEB B 245
B2 15.6
C1 27.3
NSEC (od 422
o2 149
NSED D D 23.0 23.0
NSEE E E 5.9 5.9
APEIM 2017

Figura 11 Distribucion por personas segun NSE 2017 — Lima Metropolitana

Fuente: APEIM 2016: Data ENAHO 2017

Segun la asociacion peruana de empresas de investigacion de mercados
APEIM, en relacion al nivel socioecondmico por persona Lima Metropolitana,
hemos considerado como nuestro mercado objetivo, sera en nivel socio econémico

Cy D, que representa el 65.2%.
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2.1.2.3.Mercado de proveedores.
En la actualidad en Lima Metropolitana cuenta con tres proveedores

mayoristas de cuero sintético PU, estos son:

Tabla 5

Proveedores mayoristas de cuero sintético

N° Razbn Social RUC
1 Britann Import Export SRL 20101016898
2 Polishoes SAC 20100282641
3 Yohaan EIRL 20499777869
Fuente: Elaboracion propia
La tecnologia que se encuentra en esta industria de Lima Metropolitana para
elaboracion de cuero sintético PU, permite la fabricacion de productos con mayores
beneficios, diferentes disefios y de alta calidad. En la actualidad esta industria no
solo se enfoca a los grandes pedidos, como solian hacerlo anteriormente, sino
también atiende a pequefias industrias con érdenes mas reducidas permitiendo un
abastecimiento y satisfaccion al cliente.
En la actualidad en lima metropolitana se cuenta con tres proveedores
mayoristas que importan y venden maquinas para costura:
Tabla 6
Proveedores mayoristas que importan y venden maquinas para costura
N° Razén Social RUC
1 Promaco Center S.A.C. 20557592947
2 Importaciones y Distribuciones Huguito Trading E.I.LR.L. 20505079559
3 Intex Maquinarias e Insumos Textiles S.A.C. 20523587529

Fuente: Elaboracién propia



En la actualidad en Lima Metropolitana se cuenta con cuatro proveedores

mayoristas que importan y venden metacrilato:

Tabla7

Proveedores mayoristas que importan y venden metacrilato

N°  Razon Social RUC

1 Dar Glass Peruana SRL 20349390397
2 Corporacion Solminsa S.A.C. 20566251869
3 Polimeros Industriales S.A. 20101634630

2.1.2.4.Mercado competidor.

Anélisis competitivo, en Lima tenemos muchos centros comerciales de venta
de diferentes productos, entre estos tenemos carteras y bolsas fabricadas con cuero
sintético (PU), también tenemos al mas grande emporio comercial Gamarra ubicado
en el distrito de la Victoria, mercado de carteras y calzado en “Caquetd” y

“Amazonas”.

También, vemos en nuestro mercado muchas empresas con inversion
extranjera que buscan ser lideres. El Peru es un pais reconocido por la calidad de su

confeccion en sus prendas de vestir confeccionadas de cuero.

2.1.2.5.Mercado distribuidor.
El mercado distribuidor con los que contaremos seran los distribuidores de

nuestro producto y los puntos de ventas.

Nuestro producto estd pensado para ser distribuido en lugares donde
acostumbra comprar nuestro cliente objetivo como, por ejemplo: Mercado “El

Mundo de las Maletas” en San Miguel, Mercado “Asociacion de comerciantes de



Amazonas” en Cercado de Lima, Centro comercial “Polvos Azules” Cercado de
Lima, Mercado mayorista de calzado, maletas y carteras “Caquetd” en el Rimac,

Emporio comercial de Gamarra en Cercado de Lima, etc.

También, contaremos con la venta on-line donde el cliente podra encontrar

modelos exclusivos, y lanzamientos de nuevos modelos.

El mercado distribuidor est& conformado por los comerciantes de bolsos

y carteras para damas.

2.2.Analisis del Micro Entorno
Segun Porter (2009) “Comprender las fuerzas que moldean la competencia en un sector es

punto de partida para desarrollar una estrategia” (p. 58).

Para poder emprender nuestro negocio, es importante investigar las fuerzas competitivas
que determinaran las estrategias a emplear. Es por ello que a continuacion describimos y

analizaremos dichas fuerzas segun el sector econémico en que esta incluido nuestro producto.
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Figura 12. Las cinco fuerzas segun Porter, respecto del presente proyecto.

Fuente: Elaboracion Propia.

2.2.1. Competidores actuales: Nivel de Competitividad (Baja).

Clasificamos a nuestro producto en el mercado de competencia imperfecta,
especificamente en el mercado de competencia monopolistica, esto debido a que se trata
de un producto de consumo masivo, pero que cuenta con una diferenciacion debido a que
tiene un disefio funcional que actualmente no existe en el mercado. Adicionalmente se
tiene libre ingreso y salida del mercado, para ingresar con nuestro producto en el mercado

que pertenecen a este sector manufacturero no fabril de bienes de consumo.

e La diferenciacion del producto nos permitira posicionarnos como marca y a su

vez, ganarnos una buena impresion y reconocimiento en dicho sector.
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Actualmente, no existe ningun otro producto en el mercado con las caracteristicas
de nuestro producto, por lo cual podemos decir que no tenemos un competidor
directo, Sin embargo, hay la posibilidad de que los competidores potenciales
quieran copiar nuestro producto y es por ello que realizara las gestiones de la
patente y ademas de seguir contantemente las tendencias de moda y disefio
manteniendo principalmente las caracteristicas propias y diferenciadoras de

nuestro producto en el mercado.

Si bien es cierto, no tenemos competidores actuales, es importante conocer el entorno
actual de los competidores del sector en general; es por ello que a continuacion se

describen algunos de los competidores indirectos mas importantes:

Mypes en Per(: Segun, Jessica Luna, gerente general de la Sociedad de comercio
Exterior del Pert — COMEX, (2016). “83,1% del total de micro y pequefias empresas del
pais son informales”. De lo citado podemos decir que hoy en dia existe una gran cantidad
de empresas informales, entre estas tenemos a las Mypes dedicadas a la fabricacion de
carteras. Sin embargo, estas no tienen ninguna diferenciacion en el mercado porque siguen
un patrén funcional muy comin y simple. Los mercados fisicos de estas Mypes son
principalmente, mercado de Caquetd, Centro comercial “Mundo de las maletas”, el Centro
comercial “Polvos azules”, mercado “Amazonas” en Cercado de Lima, emporio comercial

de Gamarra.

Empresas que comercializan carteras: Estas empresas tercerizan la produccion de las
carteras o importan carteras y venden las venden en tiendas de su propia marca, a traves
de paginas web, redes sociales y/o venta por catalogo, entre estas empresas tenemos

principalmente:
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BELCORP S.A.: La empresa tiene una marca de ropa, carteras de cuero sintético y
accesorios de la marca CYZONE, las carteras se venden en tiendas Ilamadas Belcenter,
actualmente cuanta con 9 tiendas en Lima, ubicadas en tiendas por departamentos en los
distritos de San Juan de Lurigancho, Independencia, Jesis Maria, Surco entre otros. Pero
principalmente la venta la realiza por catélogos fisicos y virtuales a través de

intermediarios, es decir las consultoras de la marca que conformar una red de venta.

También existen otras marcas de carteras de material sintético y que son de
importacion, como son Tiza (Linea econémica con material sintético), Amphora, Avent,
Guess, Marquis, Index, Crepier, entre otras. Estas marcas se venden en tiendas por
departamento como son Saga Falabella, Ripley, Oeshle y también tienen tiendas en Mall
a nivel nacional entre ellos tenemos al Jockey Plaza, Mega Plaza, Plaza Norte, Real Plaza,

etc.

2.2.2. Fuerza negociones de los clientes (Alta)

En este mercado los clientes tienen una amplia gama de productos a su disposicién,
gran variedad y disefios diferentes, es por ello que los precios son acordes a lo que
establece el mercado segun libre juego de la oferta y la demanda. Sin embargo,
consideremos que al introducir nuestro producto con el particular disefio funcional los
clientes estarian dispuestos a pagar el precio razonable considerando un producto con las

caracteristicas de calidad, disefio y principalmente diferenciado.

Es por ello que los niveles de venta se incrementaran a medida que el producto se
introduzca en el mercado, y por ende se incrementaria la demanda de nuestro particular
producto, es por ello que tendriamos un crecimiento acelerado de la produccion para cubrir

en el tiempo estimado la inversion en el proyecto.
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Adicionalmente, las estrategias de expansion de mercado progresivo permitirian
Ilegar a otros puntos a nivel nacional, con lo cual nos posicionariamos en los consumidores

con una marca que se adapta a las necesidades de nuestro publico objetivo.

2.2.3. Fuerza negociadora de los proveedores.

Materiales: (Alta)

En el mercado la gran variedad de materiales importados de paises como China, nos
benefician en cuanto a precio del principal material que es el cuero sintético y otros
materiales que abundan en el mercado por lo que es muy factible que la negociacion con

los proveedores.

Maquinaria: (Baja)

En cuanto a la maquinaria, para adquirir la maquinaria se precisa contar con
maquinaria de tecnologia avanzada para un acabado muy prolijo, en su mayoria los
proveedores que ofrecen este tipo de maquinaria son importadores por lo que sus precios
son altos en comparacién con maquinas de coser para tela. Ademas, son escasos los
importadores que traen maquinaria de Gltima generacion muchos de estos importadores

traen la maquinaria a pedido aumentando asi los costos de adquisicion de los mismos.

2.2.4. Amenaza de productos sustitutos (Alta).

Hay muchos productos parecidos que podrian satisfacer la demanda de nuestro
publico objetivo, pero estos productos no son realmente practicos, hay carteras que vienen
con muchos compartimentos pero que en realidad no son especificamente para maquillaje
(compartimento para laptop, celular, lapiceros). También existen accesorios como los

neceseres, que son simples bolsas como cartucheras, que no permiten tener en orden los
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diferentes elementos de maquillaje que las mujeres utilizan, lo cual trae como resultado el

deterioro del maquillaje, desorden, poca limpieza y ocupan espacio de mas en la cartera.

Es por ello que el producto de nuestro proyecto no tendria ningln sustituto que
cumpla a cabalidad con las caracteristicas de organizador y espejo acorde al tamafio de la
cartera. En el mercado hay muchas carteras que contienen pequefios espejos que realmente
no son del todo précticos, es por ello que nuestro producto por esta cualidad adicional se
diferencia a comparacion de otras marcas. Es decir, es como si tuviéramos un pequefio

tocador de cartera, muy practico diferenciado.

2.2.5. Competidores potenciales: Barrera de Entradas (Media)

Diferenciacion del producto: Si bien es cierto tenemos un producto diferenciado con
el que vamos a posicionar nuestra marca, es posible que muchos de los competidores del
sector copien el disefio funcional que nos caracteriza. Sin embargo, se contrarrestara esto
con la patente y también lo que debemos buscar es la permanencia en el mercado

enfocandonos en los disefos, calidad y marketing.

En la industria de la moda, las tendencias de marcas extranjeras son las que sirven
de modelo para los productores de carteras en nuestro pais, motivo por el cual debemos

adaptar nuestro disefio funcional a estas tendencias dinamicas de la moda.

Falta de experiencia en la industria: EI desconocimiento de nuestra marca por parte
de los consumidores, es la principal razon por la que debemos enfocarnos en el mercadeo
de la marca resaltando las cualidades particulares del producto y una vez que tengamos
ello, los clientes buscaran nuestra marca en el mercado. Y no solo por el disefio

diferenciado sino también por la calidad y belleza de los disefios.
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Acceso a proveedores: Iniciar un proyecto trae consigo una serie de dificultades,
entre ellos conocer a nuestros proveedores y ganar una reputacion de “buen pagador”, para
ello se requiere experiencia y hacerse camino en una industria con muchos competidores,
debido a esto consideramos que est en una barrera que debemos lograr derribar a medida
que nos vamos adentrando en esta nueva experiencia y se debe realizar con una adecuada

estructura en politica de pago a los proveedores y de negociacion con los mismos.

Alta inversion y financiamiento: Una de las barreras que una empresa que recién esta
incursionando debe afrontar es el financiamiento, pero es importante mencionar que hoy
en dia las empresas cuentan con la facilidad de acceder al sistema crediticio gracias a
entidades financieras como las cajas rurales. Edpymes, cooperativas de ahorro y crédito,
bancos. Por otro lado, es posible solicitar préstamos por cada socio que va a conformar la
empresa y esto depende de su historial crediticio, por lo que en muchos casos es algo méas

complicado la financiacion del proyecto.

Para poder decidir mejor con que entidad financiera se trabajara, las empresas
también cuentan con canales de informacion que ayudaran a la decision. Por ejemplo,
tenemos la pagina web: https://comparabien.com/ a través de esta web podemos revisar
hacer comparaciones para decidir con qué entidad podemos trabajar. Asi mismo las
empresas que inician actividades también deben buscar un desenvolvimiento lo més
correcto posible en el plano financiero y en el mercado, para ganar un buen historial y asi

puedan acceder a tener créditos mayores.
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Capitulo III : Plan Estratégico

3.1.Vision y mision de la empresa.
La definicion de vision y mision refiere Rivera (1991), “La visidon se refiere a una
situacion futura, una condicion que es mejor que la actualmente existente, mientras que la

mision se refiere normalmente al presente, aunque pueda permanecer en el tiempo”. (p.2)

Por ello hemos referido la vision y mision de la siguiente manera.

Vision
Ser reconocida como la empresa lider en el mercado de carteras a nivel nacional para el

ano 2022.

Misién
Desarrollar productos de alta calidad con disefio funcional siguiendo la tendencia en el
mercado, utilizando insumos de calidad, para asi poder satisfacer la necesidad de los clientes y

generar valor para nuestros accionistas.

3.2.Analisis FODA.

Segun Ramirez (2009), el analisis FODA da la posibilidad a las organizaciones de poder
obtener un perfil de la operacion de estas, en un espacio de tiempo establecido, a partir del uso
de datos y posterior a ello disefiar estrategias e implementarlas para mejorar la competitividad
de la organizacion. Se puede aplicar a cualquier organizacion. Asimismo, esta herramienta

favorece el desarrollo y permite implementar una planeacion formal. (p. 54).
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Fortalezas

o

(@]

F1 Producto Unico en el mercado.

F2 Conocimientos técnicos de la produccién y comercializacion de nuestros
productos.

F3 Contar con estandares de calidad que aseguren la calidad de nuestros
productos.

F4 Contamos con un &rea de disefio y desarrollo

Oportunidades

(@]

O1 Crecimiento poblacional de mujeres entre el rango de edades de 19 a 45 afios
al 2025.

02 Crecimiento del E-commerce en el pais.

O3 Incremento poblacional en mujeres laboralmente activa con acceso a
adquisidores de articulos de belleza y moda.

O4 Proyeccion de crecimiento de 1.5% en la industria manufactura en el sector

no primario para este afio.
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Debilidades
o D1 Inicialmente falta de disponibilidad de efectivo y liquidez.
o D2 Empresa nueva en el mercado, desconocida por el cliente.

o D3 No se tiene tiendas para venta presencial de nuestros productos

Amenazas
o Al Variabilidad en el precio de insumos, en especial el cuero sintético
importando, producto de mercado internacional.
o A2 Competencia desleal por parte del mercado informal.
o A3 Riesgo de copia de nuestros productos o similares.
o A4 Moda y tendencias cambiantes.

o ADb Estabilidad econémica y politica del Pais.
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Tabla 8

Matriz FODA
Fortalezas Oportunidades
F1 Producto unico en el mercado. O1 Crecimiento poblacional de mujeres entre el rango de edades de
F2 Conocimientos técnicos de la produccion y comercializacion de |19 a 45 afios al 2025.
Matriz EODA nuestros productos. 02 Crecimiento del E-commerce en el pais.

F3 Contar con estandares de calidad que aseguren la calidad de
nuestros producto}s.
F4 Contamos con un area de disefio y desarrollo

O3 Incremento poblacional en mujeres laboralmente activa con
acceso a adquisidores de articulos de belleza y moda

O4 Proyeccion de crecimiento de 1.5% en la industria manufactura
en el sector no primario para este afio.

Debilidades

Estrategias FO

Estrategias DO

D1 Inicialmente falta de disponibilidad de efectivo y liquidez.

D2 Empresa nueva en el mercado, desconocida por el
cliente.

D3 No se tiene tiendas para venta presencial de nuestros
productos

F101 Desarrollar una campafia de marketing agresivo destacando la
funcionalidad de nuestro producto seleccionando los canales
adecuados para llegar a nuestro pdblico objetivo.

F302 Desarrollar un catalogo virtual para compras y consumos por
internet.

D101 Plan de investigacion de mercado para conocer y anticipanos
a los gustos y tendencias de moda.

D202 Desarrollar campafias por medios de plataformas virtuales.
D103 Gestion de financiamiento de largo plazo para inversion
D303 Apertura de una tienda para compra presencial del piblico,
planificada para el segundo segundo afio de funcionamiento

Amenazas

Estrategias FA

Estrategias DA

Al Variabilidad en el precio de insumos, en especial el
cuero sintético importando, producto de mercado
internacional.

A2 Competencia desleal por parte del mercado informal.
A3 Riesgo de copia de nuestros productos o similares.
A4 Moda y tendencias cambiantes.

A5 Estabilidad econoémica y politica del Pais.

F2AL1 Fidelizacion de nuestros proveedores y terceros.
F4A4 Desarrollar planes periddicos de capacitaciones en tendencias
de moda.

D1A1 Busqueda de proveedores locales.
D2A2 Elaborar campafias alineadas a comprar productos con
calidad garantizada.
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3.3.0bjetivos.
Segun Coutler (2010) define los objetivos de la siguiente manera “Son los resultados o
propositos deseados. Estos guian las decisiones de la administracion y forman los criterios contra

los cuales se miden los resultados. Es por esto que con frecuencia se les conoce como las bases de

la planeacion”. (p.146)
Por lo siguiente a continuacion detallamos los objetivos:

e Incrementar nuestras ventas brutas en un 20% para el afio 2019.

e Conseguir posicionamiento en la mente de los clientes, como una marca con disefios

funcionales para el afio 2019.

« Incrementar la participacion del mercado de carteras en el Perd del 15%, para el tercer afio

de funcionamiento.
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Capitulo IV : Estudio de mercado

4.1.Investigacion de mercado

La investigacion de mercado se describe con las acciones de “reunir, planificar, analizar y
comunicar de manera sistematica, los datos relevantes para la situacién de mercado especifica que
afronta una organizacion”. Kotler y Hayes, Pag. 98, 2004). Asi es que para nuestro proyecto hemos
reunido informacion de APEIM-NSE-2017, las tablas de dicho la distribucién de los NSE (Niveles
Socio Econémicos) han sido calculadas en base a encuestas realizadas por INEI (Instituto Nacional
de Estadistica e Informética). Dicha informacion pertenece al Gltimo calculo de NSE de mediados
del presente afio 2017.

La informacion obtenida de dichas tablas es de gran importancia, ya que nos permite obtener
una imagen de la realidad del mercado en funcidn a ciertos pardmetros como son NSE por edad,
sexo, etc. Es decir, podemos seleccionar nuestro publico objetivo de un conjunto de valores
ponderados los cuales nos dan idea lo més cerca de la realidad de muestro mercado objetivo el
cual nos ayudara a reconocer las oportunidades y problemas que existen en el mercado, tal como
se indica en la siguiente frase: “La recopilacion de informacién. Esta informacion facilita la
identificacion, definicién de oportunidades y problemas de mercado, asi como el desarrollo y la
evaluacion de acciones”. (Hair, J, p. 29, 2010).

Una vez que tenemos reconocido nuestro mercado objetivo, procedemos a realizar las
encuestas, entrevistas a profundidad, Focus Group. Todo ello para acercarnos en lo posible a los
requerimientos de nuestros potenciales compradores y también plantear estrategias de penetracion
de mercado, definiendo nuestro producto, determinando el precio, el lugar mas idoneo en el que

ofreceremos nuestro producto y como sera nuestro plan de posicionamiento en el mercado.
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Objetivos Generales del Estudio

Nuestro objetivo es conocer nuestra brecha de demanda en el mercado, conocer quiénes
serian nuestros clientes potenciales. Asimismo, conocer cuanto es lo que estarian dispuestos a

pagar por el producto ofrecido.

Objetivos Especificos
Los objetivos especificos de nuestro producto son:

- Conocer las estructuras sociales demogréficas de nuestros clientes potenciales.

- Analizar e identificar la conducta de compras de los potenciales consumidores.

- ldentificar expectativas de aceptacion de nuestro producto.

- Conocer a través de nuestro estudio cuantitativo, si huestro producto tendra aceptacion

en el mercado.

- Conocer el rango de precio en el que estarian dispuestas a pagar.

4.1.1. Criterios de segmentacion
Geogréfico
El departamento de Lima Metropolitana alberga a 10 millones 190 mil 922 personas
segun el INEI (2017) vy los distritos a estudiar de acuerdo con la distribucién de zonas
APEIM por niveles 2017 — Lima Metropolitana, sera la Zona 1 que comprende los distritos
de Puente Piedra, Comas, Carabayllo y la Zona 2 que comprende los distritos Los Olivos,

Independencia y San Martin de Porres.
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Figura 13 Reconocimiento del porcentaje de manera vertical de las zonas de interés de nuestro

estudio.
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Figura 14 Reconocimiento del porcentaje de manera Horizontal de las zonas de interés de

nuestro estudio.
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Socioeconémico:

Determinamos nuestra segmentacion por NSE en los niveles C y D esto es debido a
que como podemos observar en la tabla 3 que son niveles que comprenden la mayor
poblacion de Lima Metropolitana. En los NSE C y D tenemos en total a 65.2% de la
poblacion, lo cual equivale a un total de 6644.5 miles de personas de un total de 10190.922
miles.

Tabla 9

Calculo de cantidad de personas segun porcentajes de tablas 1y 2

Niveles socio-econémicos

Zonas

TOTAL NSE A NSE B NSE C NSE D NSE E
Totgl porcentaje segin cuadro 100 44 245 422 23 59
horizontal
Total poblacién por NSE 10,191 448 2,497 4,301 2,344 601
Zona 1 (Puente Piedra, Comas, 1172 0 160 549 361 109
Carabayllo)
Zona 2 (Independencia, los Olivos, 1,436 35 404 718 279 7
S.M.P.)
Zona 3 (San juan de Lurigancho) 1,225 14 197 529 389 95
Z(_)na4_ (Cercado, Rimac, Brefia, La 947 26 295 413 190 24
Victoria)
Zona 5 (Ate, Chaclacayo,
Lurigancho, Sta. Anita, Sn. Luis, El 1,081 10 177 486 281 80
Agustino)
Zona 6 (Jesus Maria, Lince, Pueblo
Libre, Magdalena, San Miguel) 520 ” 310 103 30 1
Zona 7 (Miraflores, San Isidro, San
Borja, Surco, La Molina) 72l 249 335 82 45 1
Zona 8 (Surquillo, Barranco,
Chorrillos, San juan de Miraflores) 834 22 262 353 159 38
Zona 9 (Villa El Salvador, Villa
Maria del Triunfo, Lurin, 1,194 0 125 576 363 129
Pachacamac)
Zona 10 (Callao, Bellavista, La
Perla, La Punta, Carmen de la 1,046 16 225 477 230 96
Legua, Ventanilla
Otros 65 0 7 22 23 13

Fuente: Elaboracion propia
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Geogriéfico:

En nuestro criterio geografico hemos elegido las Zonas 1 y Zona 2 segin APEIM,
debido a que en estas Zonas tenemos nuevamente la mayor cantidad de personas, tenemos
variedad de centros comerciales(mercados, tiendas por departamento, supermercados),
estaremos cerca de nuestros proveedores(Centro comercial Caquetd), los costos de alquiler
de las zonas aledarias tienen costos accesibles para emprender nuestro proyecto, son Zonas
que cuentan con todos los servicios basicos, ademas de calles pavimentadas para acceso
vehiculos de transporte asi como servicios publicos particular y estatal asi como el
Metropolitano. En referencia al indice de criminalidad podemos decir que de los 6 distritos
que vamos a tener como publico objetivo solo uno (San Martin de Porres), cuenta con indice
de criminalidad alto segun se puede ver en la tabla 5. EL publico objetivo de dicho distrito
segn veremos mas adelante en nuestras encuestas, realizan sus compras también en los
centros comerciales indicados anteriormente por lo cual no seria una amenaza que ponga en

riesgo nuestro proyecto.

Tabla 10

Calculo de cantidad de personas de las zonas 1y 2

ZONAS POR DISTRITOS
POBLACION POR ZONAS ELEGIDAS ( En miles)

Poblacion en miles

Zonas Distritos de las zonas evaluadas NSEC NSED TOTAL
Zona 1 Puente Piedra, Comas, Carabayllo 541.87 360.96 902.83
Zona 2 Independencia, los olivos, San Martin de Porres 718.2 271.89  990.09

Total poblacién Zona 1y Zona 2 1260.07 632.85 1892.92
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Tabla 11

Distritos con mas delitos denunciados en Lima

N° DE
ORDEN DISTRITOS DENUNCIAS
1 San Juan de Lurigancho 1783
2 La Victoria 1240
3 San Martin de Porres 995
4 Cercado de Lima 840
5 Surco 586

La tabla muestra los 5 distritos con mas denuncias por delito de robo. Las cifras se
recopilaron por la Regidn-Policial Lima en el primer semestre de 2017.

Recuperado de http:// http://www.sjl.pe/noticias/noticia.asp?id=10743

Demograéfico:

Edad: Estamos considerando a las personas cuyas edades estan en entre 18 y 55 afios
ya que estas personas estan en edad de trabajar y por ello son clientes potenciales.

Tabla 12

Cantidad de poblacién de acuerdo con el sector socioeconémico y en el

rango de edades de 18 a 55 afios

DEMOGRAFIA - EDAD

Hombres y Mujeres de 18-55 afios
POBLACION EN

EDAD MILES TOTAL
18-25 173 86 259
26-30 98 49 147
31-35 87 46 133
36-45 181 90 271
46-55 147 68 215
TOTAL 687 339 1,026

Fuente: APEIM (2017)
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A continuacion, realizamos un ultimo célculo para determinar a las personas de los NSE C
y D de las Zonas 1y 2, cuyas edades estan entre 18 y 55 afios y son mujeres, ya que estas
personas son las mujeres que segin nuestra encuesta son la mayoria de personas dispuestas
a comprar nuestro producto. Segun los célculos hemos determinado que la cantidad de

personas que cumplen nuestros criterios de segmentacion son 525.6 miles de personas.

Tabla 13
Porcentaje de habitantes de acuerdo con el sector socioeconémico y en el rango de edades

de 18 a 55 afios y de sexo femenino.

DEMOGRAFIA - EDAD Y SEXO
Demografia por zonas evaluadas

SEXO NSE C NSE D TOTAL
Hombre 335 165 500
Mujer 352 174 526

TOTAL 687 339 1,026

Fuente: APEIM (2017)

Psicografico:

Para el criterio de segmentacion psicogréafico, consideramos que nuestros principales
consumidores seran mujeres, dichas mujeres son personas que trabajan o estudian y que
estdn buscando constantemente realizarse, son aquellas mujeres que les gusta estar
arregladas por lo que les gusta salir de compras y buscan para su vida diaria productos que

se adapten a un estilo activo y préactico.
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Las mujeres modernas segun indica Arellano, R. (2016):

“Son mujeres que trabajan o estudian fuera y buscan su realizacion personal como

mujer y como mama. Se mantienen siempre arregladas y buscan que la sociedad reconozca

sus logros. Buscan actualizarse, reniegan del machismo y compran productos de marca

comprobada”.

Como podemos ver en la siguiente figura las mujeres modernas conforman el 27% del total

de la poblacidn.

( e -

54%

MODERNOS 55% 56%
W 8% 5%

TRADICIONALES

WSOFISTICADOS = PROGRESISTAS = MODERNAS = CONSERVADORAS = FORMALES = AUSTEROS

Figura 15. Cuadro de resultados

Fuente: Takehara, J. (2015)
Recuperado de: https://codigo.pe/tag/arellano-marketing/

Tabla 14

Cantidad y el porcentaje de mujeres con el estilo de vida moderno

PSICOGRAFICO
Segmentacion psicografica de mujeres modernas segun Arellano
Poblacm.n Porcentaje Total
total en miles
Mujeres modernas 2,608 27% 704

Fuente Arellano
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4.1.2. Marco muestral
Universo / Poblacién
Nuestra Poblacidn son Mujeres que viven en los distritos de Puente Piedra, Comas,
Carabayllo que comprende la Zona 1; los distritos de Los Olivos, Independencia y San
Martin de Porres que comprende Zona 2.
Muijeres del Nivel Socioeconémico C y D, que se encuentren en el rango de edades
de 18 a 40 afios y con un estilo de vida moderno, que les gusta estar presentables y estar

actualizadas con las nuevas tendencias del mercado (moda).

4.1.3. Entrevistas a profundidad

A continuacion, se presentas las 3 encuestas realizadas:

INFORME DE ENTREVISTA 1

ENTREVISTA CON : Carlos Llerena Pulido

EMPRESA : BELCORP PERU S.A.C.

CARGO : Jefe ingenieria, Gerente de Corp. Ingenieria de envases.

ENTREVISTADO : Nancy Rios

FECHA - martes, 19 de septiembre de 2017
HORA :11:10

DURACION : 20 min.

PEDIDA POR : Ricardo Sotomayor

MOTIVO DE LA ENTREVISTA: Relacion con proveedores en el mercado de carteras
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ANTECEDENTES  : La empresa Belcorp tiene una linea de carteras y accesorios de la

marca CYZONE.

DESARROLLO DE LA ENTREVISTA:

Relacién de la empresa con sus proveedores: Segun nos comenté el Sr. Carlos Llerena, la
empresa Belcorp importa carteras de China, este proceso se describe los siguientes pasos;
Lo primero es realizar el disefio y solicitar una muestra, una vez realizado los ensayos por
parte del proveedor, esta cartera también es sometida a las validaciones y contrastaciones de
parte de Belcorp. Ya superado este proceso se procede a hacer el pedido. Las importaciones
de estas carteras se realizan a través de IMCOTERM FOB, de esta manera es la empresa
BELCORP quien se encarga de nacionalizar la mercaderia comprada de China.

Entre los factores que determinan la eleccion de los proveedores no solo se toma en cuenta
la calidad del producto, sino también la capacidad del proveedor de abastecer y aceptar las
politicas de pago de la empresa. Ademas de condiciones estdndar para la produccion de
carteras.

Los materiales que se usan son PVC, semi PU, estos materiales son sometidos a controles
de materiales para la verificacion de durabilidad, abastecimiento del material para
determinado lote. Por otro lado, en cuando a los precios nos dio un ejemplo de que si ellos
lo venden a 100 soles el costo puede llegar a ser de 75 soles aproximadamente por lo que se
observa que el margen de ganancia es de un 25% aproximadamente.

En cuanto al comportamiento del mercado en la realidad nacional podemos decir que, segun
la experiencia del entrevistado, que si bien no hay un crecimiento acelerado se podria

considerar que hay un mantenimiento sostenible de este producto en el mercado.
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INFORME DE ENTREVISTA 2

ENTREVISTA CON : Manuel Delgado Camacho

EMPRESA : BELCORP PERU S.A.C.

CARGO : Gerente Corporativo - Analista Tecnologia Bl

ENTREVISTADO : Nancy Rios

FECHA > viernes, 22 de septiembre de 2017

HORA :1:30

DURACION : 30 min.

LUGAR . Instalaciones de empresa Belcorp Per( SAC - Av. Pardo y Aliaga

652 - San Isidro - Lima
PEDIDA POR : Nancy Rios
MOTIVO DE LA ENTREVISTA: Que rol cumple MBA en la toma de decisiones de una
empresa orientada al rubro de productos de belleza, ropa y accesorios.
ANTECEDENTES  : Laempresa Belcorp tiene una pagina web y también realiza ventas
a través de catalogos y consultoras a nivel nacional ademas que posee siete tiendas llamadas

Belcenters.

DESARROLLO DE LA ENTREVISTA:

El entrevistado, nos explicé cdmo se aplica la inteligencia del negocio para que la empresa
pueda pronosticar sus ventas controlar su inventario de una manera mas precisa y que las
areas como son: el area de marketing, finanzas entre otras puedan trabajar con datos que les
permitan tomar decisiones en base a algoritmos de los sistemas basados en informacion

histdrica de ventas en la empresa.
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Belcorp realiza 14 campaias al afo, dichas campafas son estructuradas en base a la
proyeccion de ventas nos indico que tiene dos tipos de técticas para mostrar sus productos
que son téctica agresiva y no agresiva. Las tacticas agresivas son para los productos de
lanzamientos en las cuales utilizan promociones y ofertas, ademaés de planificar como se va

realizar las estrategias de marketing.

INFORME DE ENTREVISTA 3

ENTREVISTA CON : Grace Rojas Oliva

EMPRESA : VENTCORP PERU S.A.C. - SOKSO CATALOGOS
CARGO : Jefe de investigacion y Desarrollo.

ENTREVISTADOR : Javier Rojas

FECHA - martes, 18 de septiembre de 2017

HORA :12:00

DURACION : 20 min.

LUGAR . Instalaciones de empresa Ventcorp Peri SAC - Av. Petit Thouars

Nro. 1575 (Alt. Cdra. 15 Av. Arequipa) — Lince - Lima
PEDIDA POR : Ricardo Sotomayor
MOTIVO DE LA ENTREVISTA: Relacién con distribuidores en el mercado de carteras

ANTECEDENTES  : Laempresa Ventcorp tiene lineas de ropa, zapatos y carteras.

DESARROLLO DE LA ENTREVISTA:
Relacion de la empresa con sus distribuidores: Segin nos comento la Srta. Grace Rojas, la

empresa Ventcorp fabrica carteras con su propia marca y compra carteras a proveedores
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locales para impulsar las ventas de proveedores nacionales. El proceso consiste en la
solicitud del pedido a los proveedores, los cuales entregan los productos en el centro de
distribucion de la empresa, pasando por control de calidad de la empresa para verificar que
los productos cumplan con las especificaciones técnicas que se han estipulado en los
contratos.

Las politicas de pago que la empresa maneja son a 90 dias, sin embargo, dan facilidades de
financiamiento para los pequefios empresarios. El costo de un producto deberia ser de
S/70.00, para que este pueda ser vendido en S/100.00 — S/120.00, ya que manejan porcentaje
de ganancias a la directora de zonas, asesoras de catalogo y el margen de ganancia en si de
la empresa.

La entrevistada nos indicé que el mercado esta en crecimiento y que actualmente estan

en la etapa de crecimiento y logrando participacion del mercado.

4.1.4, Focus Group

Focus Group

Para el desarrollo de los Focus Group, nuestro equipo de investigadores concert6 una
reunién con personas que habitan en las zonas que podrian comprar nuestra muestra; Los
Olivos (zona 2), San Martin (zona 2), Independencia (zona 2), Puente Piedra (zona 1),
Carabayllo (zona 1), Comas (zona 1), personas entre 20 a 35 afios de edad con gustos y
preferencias similares; con tendencia a lucir moderna e estéticamente presentable y en
algunos con gustos por tendencia a moda.

Se les brinda un rotulo con los respectivos nombres de cada participante; iniciamos

con una técnica de apertura de reunion con ruptura de hielo para dar confianza a las
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participantes y también establecimiento de algunas reglas, nuestra moderadora se presenta

y explica el objetivo de la reunion.

- No existe respuesta mala.

- Todas las repuestas son validas y entra al analisis del investigador.

- Solicitar permiso para capturar imagenes.

- Participacion ordenada y transparente para cada integrante.

- No dejarse influenciar por otras personas y/o respuestas.

- Presentacion de cada uno de los participantes, indicando nombre, edad,

ocupacién, estado civil y distrito.

El objetivo del moderador es identificar las caracteristicas del comportamiento de las
participantes, en un dialogo suelto y distendido; esperando poder captar algin cambio a la
hora de entrar a conversar en el tema de fondo, direccionando a los participantes a dar sus
opiniones naturalmente.

Nuestro trabajo se base en investigacion cualitativa, esperando ayude y permita tener
un conocimiento mas detallado del comportamiento de nuestros encuestados. Esperamos
tener considerable informacidn con el objetivo de poder tomar mejores decisiones con base
al desarrollo del lanzamiento del producto. También tenemos la expectativa de conocer la
aceptacion del color y sabor del producto, asi misma preferencia de ubicacion del producto
(Plaza), conocer la expectativa de los participantes con respecto al Precio, e identificar
alguna preferencia con respecto a promociones futuras para el lanzamiento de nuestro

producto.
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Conclusiones del Focus Group son las siguientes:

Producto:

A la mayoria de participantes les agrado el concepto de carta con tocador incorporado.
Los participantes afirman en su mayoria que si el producto es lanzado al mercado
estarian dispuestas a adquirirlo.

A la mayoria participantes le llamo y gusto el concepto de orden en la cartera
funcional.

La mayoria de palpitantes indicaron que existen actualmente en el mercado materiales
sustituyentes al espejo, con el objetivo de evitar algun dafio por rotura del mismo.

La mayoria de las participantes indico que a cartera deberia traer un gancho que
permita colgar (suspender) la cartera en mesas o escritorios, este accesorio deberia ir

atado o amarrado al interior de la cartera para que no se pierda.

La mayoria de participantes indican que los cierres, botones y accesorios deberian de
ser de metal que no se oxide.

La mayoria de participantes opinan que la cartera deberia traer una luz led al interior.
La mayoria de participantes indican que la cartera deberia traer al interior un gancho,
sujetador o liga para sujetar una botella de agua personal (5000ml).

La mayoria de participantes indican que la cartera deberia contar con una porta llave.

Promocion:

La mayoria de participantes indica que la compra pueda realizar por via On-line.

70



Alguna participante sugiere que la pagina web tenga un chat emergente que sugiera al
comprador sobre ofertas y modelos, esto en caso el comprado sea un enamorado,
novio, amigo 0 esposo que desea obsequiar y no conoce de gustos femeninos.

Las participantes coinciden que las carteras deberian promocionarse también en ferias
de moda en Gamarra, Plaza Norte.

Las participantes indican que la cartera deberia traer un obsequio por su compra, por
ejemplo, bolsa de tela, Ilavero, sencillera, porta-cartera.

Las participantes indican que por la compra de una cartera deberia haber un cupon de
descuento para la proxima compra.

Plaza:

Las participantes sugieren que la marca deberia contar con una tienda de la marca
DONNA en centros comerciales, por ejemplo: plaza norte, mega plaza, real plaza
(pro).

Las participantes sugieren que la marca deberia encontrase también en tiendas por
departamento (retail).

Las participantes sugieren que también deberiamos abrir tiendas Donna en emporios
comerciales como Gamarra, Cercado de Lima y JesUs Maria, ya que estos centros son

visitados también por nuestras participantes.

Precio:

Los participantes sugieren que un rango de precio para la cartera con tocador es entre

70y 100 soles.
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4.1.5. Encuestas

. Método de Encuesta

La Metodologia de nuestras encuestas serd del método no experimental, cuya
principal caracteristica es recoger informacion sin manipulacion debido a que,
nuestro equipo o investigador no tiene control directo de las manifestaciones
obtenidas.

Utilizaremos tipo de muestreo no probabilistico, donde determinamos que no
todos los elementos del universo tienen la misma probabilidad de ser escogido,
desarrollaremos nuestro muestreo con la clasificacion por juicio, debido a que el
investigador tendra el criterio de seleccionar los elementos mas representativos de la

poblacion.

La informacion se ha obtenido de una muestra que es la representacion de
nuestra poblacién, la encuesta se aplicd de manera virtual con la herramienta Google
docs, para lo cual se envid a los encuestados el siguiente enlace:
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSelt tSArO3TInE37TzL7H48JIngDp-

dCWdADNzEysItaSFV_Mw/viewform?usp=sf_link.

Utilizaremos tipo de muestreo no probabilistico, donde determinamos que no
todos los elementos del universo tienen la misma probabilidad de ser escogido,
desarrollaremos nuestro muestreo con la clasificacion por juicio, debido a que el
investigador tendré el criterio de seleccionar los elementos mas representativos de la

poblacién.
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. Tamaro de la Muestra

El tamafio de la muestra con la que trabajaremos, esta conformada de la del
nivel de confianza de la poblacién o confiabilidad de las estimaciones, dispersion de
la variable a estudiar o del grado de variacion y del error de estimacion. Asi mismo,
también el nivel confiabilidad o de confianza serd fijado por nuestro equipo de

investigadores, el cual sera del 97,5 %.

e -
i:
Poblacién desconocida (infinita)

n

n= Z -N-p-g
F(N-D+Z'-p-q

Poblacién conocida (finita)

Figura 16. Dos formulas.

Fuente: Recuperado de http://choptdog.blogspot.pe/2015_09 01 archive.html.

Mostramos las dos formulas para determinar nuestra muestra para realizar las
encuestas, en la parte superior tenemos a la formula para una poblacion infinita
(>100,000 personas) y la siguiente para una poblacion finita (<100,000 personas).
Para ello, definimos cada variable, en donde obtenemos:

Donde

n = Tamafio de la muestra

N = (Tamafio de la poblacion especifica)

72 = 97,5%, (el valor de confianza z es 1.96%)

e = 5% (de margen de error)

p = 50% (ocurrencia favorable del fenémeno).

g = 50% (ocurrencia desfavorable del fendmeno).
73


http://choptdog.blogspot.pe/2015_09_01_archive.html

. Calculo de la muestra

ZONA NORTE (Representado por los distritos de: Puente Piedra, Comas,

Carabayllo, Los Olivos, San Martin de Porras e Independencia).

La siguiente tabla nos permite identificar la cantidad de persona a encuestar.

Tabla 15

Calculo de la cantidad de personas a encuestar.

Mercado Potencial: 525 600 18 - 55 afios
Valor indicado por cada variable

p q e z n
0.5 0.5 0.05 1.96 ?
n= 196"2*05*0.5 = 384
0.05"2

Fuente: Elaboracion propia

Nota: De acuerdo a nuestro mercado potencial de la zona norte que corresponde a 525
600 personas, pasamos a ejecutar en la formula finita y obtenemos como resultado que

nuestra muestra para encuestar es de 384 personas.

° Elaboracién del formato del cuestionario de la Encuesta

Encuesta de estudio de mercado - Cartera de cuero sintético con tocador 2017

1.- ;Sexo?

b) Hombre

c) Prefiero no decirlo
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2.- Con respecto a su estado laboral
a) Solo Estudio
b) Solo trabajo
c) Estudioy trabajo

d) No estudio ni trabajo

3.- ¢ Qué edad tienes?
a) Entre 18 - 25 afios
b) Entre 26 - 30 afios
c) Entre 31 - 35 afios
d) Entre 36 - 45 afios
e) Entre 46 - 55 afios

f) De 56 afios a més

4.- ¢ En qué distrito vive?
a) Puente Piedra
b) Comas
c) Carabayllo
d) Independencia
e) Los Olivos

f) San Martin de Porras

5.- ¢Usted usa maquillaje?
a) Siempre
b) A veces

¢) Nunca
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6.- Si respondiste que si en la pregunta anterior, ¢ Con que frecuencia te maquillas?
a) Diariamente
b) Entre semana (L-V)
¢) Fines de semana
d) En ocasiones especiales
7.- ¢Portas tu maquillaje cuando estas fuera de casa?
a) Siempre
b) A veces
¢) Nunca
8.- Cuando portas tu maquillaje, ¢Ddnde lo llevas?
a) En un neceser
b) En cualquier bolsillo o compartimento de mi cartera.
9.- ¢ Te pasa que sales de casa apuraday no te queda mas remedio que maquillarte de camino
al trabajo, centro de estudios, etc.
a) Alguna vez me ha pasado
b) Regularmente me pasa porque salgo apresurada
c) Nunca. Siempre que me maquillo, lo hago antes de salir de casa
10.- Si sueles retocarte el maquillaje? ¢ Con qué frecuencia lo haces?
a) No me retoco el maquillaje
b) Solo 1 vez
) 2 0 3 veces al dia
d) Més de 3 veces al dia
11.- ¢ Cuantas carteras tienes?

a) No uso carteras
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b)Dela5
c) De6al0
a) De 11 a més
12.- ¢ Con que frecuencia usas carteras?
a) Siempre
b) Casi siempre
c) Pocas veces
d) Nunca
13.- ¢Con que frecuencia compras carteras?
a) No compro carteras
b) De 2 a 5 veces al afio
c) De 6 a 10 veces al afio
d) Més de 10 veces al afio
14.- ;Cual es la principal razén por la cual cambias de cartera?
a) Porque la que tienes ya paso de moda
b) Porque necesito una cartera para combinar con un nuevo atuendo
c) Porque me encantan las carteras

d) Porque la anterior, ya esta deteriorada

15.- ¢ Cuales son los lugares donde suele ir a comprar carteras?
a) Tiendas por departamento
b) Tiendas de la misma marca de cartera
c) Compra por catalogo (fisico o internet)

d) Amazonas
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e) Supermercados

f) Polvos Azules

g) Mercado central (Tomas Valle)

h) Polvos rosados

i) Cercado de Lima

j) Gamarra

k) Caqueta

I) Mercado por mi casa

II) Otro
16.- ¢ Cudles son los aspectos mas importantes que tomas en cuenta al comprar una
cartera?

a) Precio

b) Disefio

c) Calidad

d) Funcionalidad

e) Material

f) Color

g) otros

17.- ¢ Cual(es) de esta(s) marca(s) de carteras en cuero sintético prefieres?
a) Tiza

b) Amphora

c) Crepier

d) Cyzone
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e) Maquis
) Guess
g) Basement
h) Tommy Hilfiger
i) Elle
j) Otros
18- Cuando compras carteras, ¢Solo compras carteras de marca reconocidas?
a) Si, busco una marca en especial

b) No, puedo comprar cualquier marca asi no sea reconocida

19- ;Comprarias una cartera que incluya tocador de maquillaje? (Obligatorio)
a) Si
b) No
20 - ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por una cartera de cuero sintético que incluya
tocador de maquillaje (moneda: soles)
a) Entre 70 — 99,99
b) Entre 100 — 129,99
c) Entre 130 — 159,99
d) Entre 160 — 189,99
21 - ¢ Que deberia tener tu cartera ideal?
a) Varios compartimentos
b) Tocador para maquillaje
c) Un espejo

d) Asa regulable
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e) Que sea espaciosa

f) Que no sea muy grande

g) Fécil de limpiar

h) Otros

Presentacion de los resultados de la encuesta
1.- ¢ Sexo?
& Mujer

@ Hombre
@ Prefiero no decirlo

2.- Con respecto a su estado laboral

@ Solo estudio

@ Solo trabajo

@ Estudio y trabajo

@ Mo estudio, ni trabajo
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3.- ¢ Qué edad tienes?

<
N, 12.1%
AN

4.- ¢ En que distrito vive?

12.3%

5.- ¢Usted usa maquillaje?

@ Entre 13-25 afios
@ Entre 26-30 afios
@ Entre 31-35 afios
@ Entre 36-45 afios
@ Entre 46-55 afios
@ De 56 afios a mas

@ Fuente Piedra

@ Comas

O Carabayllo

@ Independencia

@ Los Olivos

@ San Martin de Porres

@ Siempre
® Aveces
@ MNunca
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6.- Si respondiste que si en la pregunta anterior, ¢ Con que frecuencia te maquillas?

@ Diariamente

@ Entre semana (L-V)
 Fines de semana

@ En ocasiones especiales
@ Mo aplica

7.- ¢Portas tu maquillaje cuando estas fuera de casa?

@ Siempre
@ Aveces
@ Munca

8.- Cuando portas tu maquillaje ¢ Donde lo llevas?

@ Enun neceser

@ En cualquier bolsillo o compartimento
de mi cariera

@ Mo uso maguillaje
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9.- Te pasa que sales de casa apurada y no te queda méas remedio que maquillarte de camino

al trabajo, centro de estudios, etc.

@ Alguna vez me ha pasado

@ Regularmente me pasa, porque salgo
apresurada

@& Munca. Siempre que me maguillo, lo
hago antes de salir de casa

@ Mo aplica

10.- Si sueles retocarte el maquillaje. ¢Con qué frecuencia lo haces?

@ Mo me retoco el maquillaje
& Solo 1 vez

0 203veces sl dia

@& Mas de 3 veces al dia

@ Mo aplica

11.- ;Cuantas carteras tienes?

& Mo uso carteras
$Ceias
@ De6ald

. @ De 11 amas
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12.- ¢Con que frecuencia usas carteras?

@ Siempre

@ Casi siempre
O Pocas veces
@ Munca

13.- ¢ Con que frecuencia compras carteras?

@ Mo compro carteras

@ D& 235 veces al afo
& De 6 a 10 veces al afio
@ Mas de 10 veces al afio

14.- ;Cuél es la principal razén por la cual cambias de cartera? (se puede marcar mas de

una opcién)

Otra razén
Se deterioro una cartera
Me encantan las carteras

Por mi nuevo atuendo

Nueva Moda

o

20 40 60 80 100 120 140 160 180 200
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15.- ¢Cuales son los lugares donde suele ir a comprar carteras? (se puede marcar mas de

una opcion)

Otro

Mercado por mi casa

Caqueta

Gamarra

Cercado de Lima

Polvos rosados

Mercado central (Tomas Valle)
Polvos Azules

Supermercados

Amazonas

Compra por catalogo (fisico o internet)

Tiendas de la misma marca de cartera

Tiendas por departamento

o

50 100 150 200 250

16.- ¢ Cuédles son los aspectos mas importantes que tomas en cuenta al comprar una cartera?

(se puede marcar mas de una opcion)

Otro

Color
Material
Funcionalidad
Calidad

Disefio

Precio

o

50 100 150 200 250 300 350
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17- Cuéndo compras carteras, ¢Solo compras carteras de marca reconocidas?

0 0.1 0.2 0.3 0.4 0.5 0.6 0.7 0.8

m No, puedo comprar cualquier marca asi no sea reconocida M Si, busco alguna marca en especial

18.- ¢ Cual(es) de estas marcas(s) de carteras en cuero sintético prefieres?

Otros

Elle

Tommy Hilfiger
Basement
Guess

Maquis
Cyzone
Crepier
Amphora

Tiza

00% 05% 10% 15% 20% 25%
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19- ;Comprarias una cartera que incluya tocador de maquillaje? (Obligatorio)

® si
& Mo

20- ¢En qué mes(es) del aflo comprarias las carteras detalladas a continuaciéon?
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Agosto  Set Oct Nov Dic
Estudiante 80 135 220 248 292 185 382 247 314 219 263 384
Trabajo 75 122 214 233 354 170 379 239 311 223 265 387

Fiesta 15 85 29 26 83 30 118 38 43 47 125 259

21 - ¢Cuéanto estaria dispuesto a pagar por una cartera de cuero sintético que incluya

tocador de maquillaje (moneda: soles)

@ Entre 70 - 99.99

@ Entre 100 - 129.99
@ Entre 130 - 159.99
@ Entre 160 - 189.99
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22 - ¢ Que deberia tener tu cartera ideal? (se puede marcar méas de una opcién)

Otros

Facil de limpiar

Que no sea muy grande
Que sea espaciosa

Asa regulable

Un espejo

Tocador para maquillaje

Varios compartimentos

50 100 150 200 250 300

o

Conclusiones de la encuesta:
Producto:

Para las encuestadas la prioridad al momento de escoger una cartera es el disefio y la

calidad.

e Es muy importante que el producto cuente con varios compartimientos, seguido de un

lugar exclusivo para el maquillaje y el espacio de la cartera.
e Alrededor del 93 % de las personas encuestadas compraria el producto.

e EI 70 % de las personas encuestadas pueden comprar cualquier marca de cartera,

siempre y cuando cumpla sus exigencias.

Plaza:

Las participantes realizan sus compras de cartera mayoritariamente en las tiendas por

departamentos, tiendas de la marca y en el Mercado Central de Tomas Valle.
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Precio:
e Aproximadamente un 60 % de las personas encuestadas sugieren que un rango de

precio entre 70 y 100 soles.

4.2. Demanda y oferta
4.2.1. Estimacion del mercado potencial.

El mercado potencial estd conformado por el conjunto de consumidores a los cuales
puede llegar nuestra cartera. Van a representar todas las personas que podrian necesitar
nuestra cartera que queremos a ofrecer.

Nuestro mercado potencial son todas las mujeres de Lima Metropolitana, que viven
especificamente de las Zonas 1 (Puente Piedra, Comas, Carabayllo) y la Zona 2 (Los Olivos,
Independencia, San Martin de Porres), que tienen entre 19 -55 afios de edad, que pertenecen

al nivel socioeconémico C y D que tengan estilo de vida moderno.

Tabla 16

Poblacién por zona elegida

Mercado Potencia - Afo
2018

Cantidad de
usuarios Zonaly 2

Fuente: Elaboracién propia

525600

Las mujeres que viven los distritos de Puente Piedra, Comas, Carabayllo, Los Olivos,
Independencia y San Martin de Porres, de 18-55 afios de edad, que pertenecen a los NSE C

y D son 525600.
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4.2.2. Estimacion del mercado disponible.

El mercado disponible (MD) representa una parte del mercado potencial (MP), esta
conformado por todos los consumidores que tienen la necesidad especifica de comprar el
producto que se va a ofrecer. Sin embargo, esto no quiere decir que estos conjuntos de
personas vayan a comprar el producto, ya que puede haber distintas situaciones en las que
una parte compre Yy la otra parte no.

Nuestro mercado disponible se determina con la informacion de la pregunta N° 12
de la encuesta que se realiz6 de modo virtual, donde preguntamos lo siguiente ;Con qué
frecuencia usas carteras?, de donde obtuvimos que el 97.6% usa carteras.

Formula de Mercado Disponible

MD= MP * % de mujeres que utilizan carteras

MD =525 600 * 97.6%

MD= 512985

Tabla 17

Mercado Disponible

P-12 Con qué frecuencia usted usa

carteras?

Siempre 65%
Casi siempre 29%
Pocas veces 4%
TOTAL 98%
Mercado Disponible 512985.00

Fuente: Elaboracion propia
La cantidad de consumidores que tienen la necesidad de comprar nuestro producto

son 512 985 personas.
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4.2.3. Estimacion del mercado efectivo.

El mercado efectivo (ME), representa parte del mercado disponible (MD), est4
conformado por las consumidoras que ademas de tener una necesidad especifica, también
cuentan con la intencion de comprar el producto que vamos a ofrecer.

Para poder determinar nuestro mercado efectivo hemos obtenido informacion de la
pregunta N° 19 de la encuesta que se realizé6 de modo virtual, donde preguntamos lo
siguiente: ;Compraria usted una cartera que incluya tocador?, de donde obtuvimos que el
93.1 % compraria una cartera con tocador.

Foérmula de Mercado Efectivo

ME= MD * % de mujeres que comprarian una cartera con tocador

ME =512 985 * 93.1%

ME =477 589

Tabla 18

Mercado Efectivo

P-19 Compraria usted una cartera que incluya

tocador?

Si 93%
TOTAL 93%
Mercado Disponible 477589.00

Fuente: Elaboracion propia
La cantidad de clientes que tienen la intencion de comprar nuestro producto son
477589 personas.
4.2.4, Estimacion del mercado objetivo.
El mercado objetivo (MO), representa parte del mercado efectivo (ME), son las
personas que se fijan como meta a ser alcanzada por el negocio. Se van a realizar todas las

acciones de marketing para lograr captar a estas personas.
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Para poder estimar el mercado objetivo, se usé dos variables: La primera seré la Tasa
de Desercion, (perder clientes) y la segunda es la Penetracion de Mercado.

Para la tasa de desercion estamos utilizando es de 10%, la cual significaria que de
cada 100 clientes (100/10 =10), en el periodo de 1 afio nos abandonan 10, con lo cual en 10
afios habriamos perdido todos los clientes de esos 100.

Asimismo, aplicamos la tasa de penetracion de mercado o cuota del mismo, la cual

estamos siendo conservadores y aspiramos a tener una tasa de 3.5% conservador.

Foérmula de Mercado Obijetivo

MO = (ME - % ME Tasa de Desercion) * % Tasa de Penetracion de Mercado
MO = [477 589 — (10%*477 589)] * 3.5%

MO =429 831 *3.5%

MO =15 044

Tabla 19

Mercado Objetivo

Calculo del Mercado Obijetivo / Afio 2018

Cantidad de usuarios 477589
Tasa de desercion "-10%
Total de usuarios desp.aplicar tasa 429831
Penetracion de mercado 3.50%
Total clientes 15044

Fuente: Elaboracion propia
Nuestro negocio de carteras esta proyectado en que atenderemos una demanda de

15044 personas.
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4.2.5. Frecuencia de compra.
La frecuencia de compra del producto que estamos ofreciendo, est alineada a la
pregunta N°13 de la encuesta que realizamos, donde podemos concluir que més del 94%

compra carteras al menos 2 veces al afo.

4.2.6. Cuantificacion anual de la demanda.
Para la cuantificacion de la demanda se considerard una proyeccion conservadora.
Por lo tanto, en funcién de la frecuencia de compra se estima que del nimero de personas
de nuestro mercado compraran al menos una cartera de nuestra empresa.
Tabla 20

Cuantificacion Anual

Cuantificacion anual de la demanda / Ao 2018

Mercado objetivo (Zona 1y 2) 15,044
Frecuencia compra anual 1
Cuantificacion Anual 15,044

Fuente. Elaboracion propia

4.2.7. Estacionalidad.
Nuestro producto no posee estacionalidad totalmente definida, ya que la cartera es
un complemento importante en el atuendo femenino que se puede comprar en cualquier
época del afio, pero es importante considerar que en fechas como el dia de la madre, fiestas

patrias y fiestas de fin afio; la demanda es mayor.

Es por ello que estamos considerando la siguiente pregunta: ;En qué mes(es) del afio

comprarias las carteras detalladas a continuacion?

93



Tabla 21

Resultado estacionalidad por tipo de cartera

P-20 En qué mes(es) del afio comprarias las carteras detalladas a continuacion?

Detalle Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Estudiante 80 135 220 248 292 185 382 247 314 219 263 384
Trabajadora 75 122 214 233 354 170 379 239 311 223 265 387
Fiesta 15 85 29 26 83 30 118 38 43 47 125 259
TOTAL 170 342 463 507 729 385 879 524 668 489 653 1,030

Tabla 22

Ponderado estacionalidad por tipo de cartera

PONDERADO CANTIDAD DE CARTERAS POR MODELO

Detalle Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct  Nov Dic
Estudiante 47% 39% 48% 49% 40% 48% 43% 47% 47% 45% 40% @ 37%
Trabajadora  44% 36% 46% 46% 49% 44% 43% 46% 47% 46% 41%  38%
Fiesta 9%  25% 6% 5% 11% 8% 13% 7% 6% 10% 19% 25%
TOTAL 100% 100% 100% 100% 100% 100% 99% 100% 100% 101% 100% 100%

Fuente: Elaboracion propia

4.2.8. Programa de ventas en unidades y valorizado.
Para el programa de ventas, se considerard nuestra demanda proyectada y los
siguientes precios de venta promedio: Estudiante S. / 120,00, Trabajadora S. / 110,00 y

Fiesta S./100,00.
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Tabla 23

Demanda primer Afio

Ventas Afio 2018

Unidades de carteras

e Estudiante Trabajadora Fiesta Total
Febrero 297 268 61 626
Marzo 291 263 60 614
Abril 298 269 61 628
Mayo 298 270 62 630
Junio 294 266 61 621
Julio 446 403 92 941
Agosto 443 400 91 934
Septiembre 446 403 92 941
Octubre 446 403 92 941
Noviembre 592 535 122 1,249
Diciembre 585 528 121 1,234
Total 9359
Tabla 24

Ventas primer Afio

Mes Total por mes
Febrero 57,435
Marzo 56,238
Abril 57,589
Mayo 57,710
Junio 56,950
Julio 86,302

Agosto 85,615




Septiembre 86,269

Octubre 86,236
Noviembre 114,555
Diciembre 113,140
Total 858,129

4.3.Mezcla de marketing.

En el siguiente punto del informe se elaboraran y validaran las estrategias de
mercadeo a emplear, tomando en consideracion los resultados obtenidos por la investigacion
de mercado realizado mediante encuestas, focus group y entrevista.

La mezcla de marketing comprende a las variables de mercadeo sobre las cuales la
organizacion puede influir para el logro de vuestros objetivos, Koethler y Armstrong (2012)
nos indican lo siguiente acerca de marketing mix: “Conjunto de herramientas tacticas de
marketing (Producto, Precio, Plaza y Promocidon) que la empresa combina para producir la
respuesta deseada en el mercado meta.”

La mezcla coordinada de las variables de mercado e influenciables por la organizacion puede
impactar positivamente en el incremento de beneficios para la compafiia, el manejo eficiente
de la informacion en cuanto a producto, precio, plaza y promocién brinda un recurso

potencial para conocer mejor a nuestros clientes y competidores.

4.3.1. Producto.

El producto por confeccionar por la Empresa OMF S.A.C., es una cartera la cual

tendra un tocador integrado que va a permitir a las mujeres poder guardar y ordenar
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sus articulos de maquillaje, permitiendo cuidar el maquillaje para que no se

deteriore.

Se cuenta con tres lineas de producto:

Estudiante: Segun los resultados obtenidos de las encuestas, se aprecia que
una gran mayoria de mujeres que asisten a su centro de estudio usan carteras
grandes para transportar Gtiles de estudio (libros, cuadernos, agendas,
laptops) y que demas tiene la necesidad de contar con un tocador
organizador de magquillaje. Dimensiones: Alto34cm x Ancho25cm X

Espesor10cm.

Trabajadora: Los resultados obtenidos de las encuestas, apreciamos que
una gran mayoria de mujeres laboran y usan cartera para transportar utilices de
trabajo (folletos, agendas, celulares) y que demas tiene la necedad de contar con
un tocador organizador de maquillaje. Dimensiones: Alto 34cm x Ancho20cm x

Espesor10cm.

Fiesta: Los resultados obtenidos de la encuesta, nos indica que la mayoria
de mujeres que salen a fiesta o reuniones tienen la necesidad de contar con
un tocador organizador de maquillaje para ser usado de manera oportuna en
el compromiso que dispongan. Dimensiones: Alto27cm x Anchol7cm X

Espesor3cm.

Tocador: Compartimiento adicional que llevan nuestras carteras que sirve para

contener de forma ordenada y segura cosméticos, esta cuenta con compartimientos,

espejo, cierre.
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Colores: Los colores y combinacion de los mismos seran acorde a las tendencias

de moda, se realizaran en colores enteros y combinaciones de colores y texturas.

Disefio: Contamos con un departamento de disefio, el cual tiene como principal
funcion monitorear la tendencia en moda, con lo que respecta el mercado de
carteras, asi mismo elaborar los moldes de los nuevos disefios en carteras que van

a ser lanzados al mercado.

Calidad: La calidad del producto es vital en toda la cadena productiva, por lo que
inicia desde la compra de insumos, durante el proceso sera responsabilidad del jefe
de produccion (Especialista en el proceso) para lo cual contard con un
procedimiento establecido y normalizado para el seguimiento y control de nuestros
productos, asi como capacitar a los operarios y habilitadores respecto a los

estandares de calidad establecidos.

e Enel proceso de fabricacion: Ancho de puntadas de la costura, ubicacion
de hojéales, ubicacion de cierres, ubicacion de compartimientos y otros.
Inspeccion de la costura a medida que se realiza el proceso de fabricacion,

como direccion de hilos.

e En el producto terminado: Inspeccién en costura final, inspeccion del

acabado, etiquetado y empaque del producto.
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Materia Prima: La materia principal empleada para la fabricacion de nuestras
carteras es el cuero sintético (PU) exportado de Colombia, con un forro tela interior
para mayor resistencia y durabilidad. Es importante sefialar que nuestros
proveedores que nos brindaran la materia prima e insumos seran homologados.
Forro de poliéster: Material utilizado para forros de carteras.

Forro interno impermeable: Material que nos permite aislar el interior de nuestro
producto ante cualquier contacto con la humedad.

Ornamentos: Estos son las argollas para las asas de la cartera, reguladores,
broches. Todos estos en metal galvanizado dorado.

Almacén: En los interiores del local contaremos con un ambiente controlado para
guardar y almacenas los materiales a usar para la fabricacion de la cartera.

Marca del producto: El nombre de nuestra marca es “Donna” creado para que
reflejar calidad, exclusividad para vestir, disefios segin moda, estilo formal e
informal, brinda distincion a la persona que la lleva puesta y sobre todo el orden y
confort al momento de trasladar el maquillaje y maquillarse. La palara Donna
proviene del idioma italiano y que en espaiiol significa mujer.

Slogan: Hemos elegido “Orden y Moda” como conjunto de palabras para plasmar
nuestra imagen en la mente del consumidor.

Fuente elegida para el Isologo “Donna”, es Matura MT Script Capitals.

Fuente elegida para el slogan “Orden y moda”, es Bradley Hand ITC.

'ONIN

Ovrdewn Y Moda

Figura 17. Isologo y slogan

Fuente: Elaboracion propia
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Ficha técnica por linea de producto:

: //\‘) onna FICHA TECNICA DE CARTERA DONNA
Preparado por: Jefe de produccion Fecha: 30/09/2017
Aprobado por: Gerencia general Version: 01-2017

NOMBRE DEL PRODUCTO
Cartera

DENOMINACION TECNICA DEL PRODUCTO
Cartera con tocador integrado
MODELO DEL PRODUCTO
Modelo estudiantil

Cliu: 1512: Fabricacién de maletas, bolsos de mano y articulos similares, y de
Cadigo: M Exox-0001
UNIDAD DE MEDIDA
Unidad

DESCRIPCION GENERAL

La cartera DONNA tiene las siguientes caracteristicas fisica: Se trata de una cartera que posee
compartimentos especialmente disefiados para portar cada producto de belleza, este disefio particular
cuenta con 3 cierres para compartimentos generales como son copartimento para objetos comunes,
compartimento para organizador de maquillaje y un compartimento tambien con cierre para guardar
obletos como lapicez de maquillaje. Tiene 4 bolsillos cuadrados en el organizador, y un espejo de 18
cm. x 10 cm. de material Metacrilato, el cual tiene las caracteristicas reflejantes de un espejo de vidrio
pero que es altamente resistente a rayaduras o quiebre del mismo. Otra caracteristica es que tiene asa
de material PU y Ornamentos en metal galvanizado dorado.

Medidas: 34cmx5ecmx10cm
Colores: Varios
Material: Cuero sintético PU, forro de poliester saten, Espejo

Capacidad maxima:
CUIDADOS DEL PRODUCTO

Limpiar la superficie con pafios humedo.
Evitar el contacto de las piezas metalicas con liquidos(Agua, Alcohol).
Guardar en bolsa de tela, en lugares frescos y secos.

DETALLEDE MATERIALES
Tipo Descripcion Unidades Cantidad
. . Poliuretano m2 0.90
Materia Prima

Tela (forro) m2 1.50
Jebe Liquido mi 85.00
Hilo m 5.00
Cierre u 3.00
Insumos Broches u 1.00
Argollas u 2.00
Regulador de Asa u 1.00
Cadena m 0.00
Espejo m2 0.02
Insumos para empaque Etiquetas ! 100
Bolsas u 1.00

Firma: Firma:

Jefe de produccion Cerencia general
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é /Y oOnm o FICHA TECNICA DE CARTERA DONNA

Preparado por: Jefe de produccion Fecha: 30/09/2017
Aprobado por: Gerencia general Version: 01-2017
NOMBRE DEL PRODUCTO
Cartera

DENOMINACION TECNICA DEL PRODUCTO
Cartera con tocador integrado

MODELO DEL PRODUCTO
Modelo Trabajadora
Cllu: 1512: Fabricacién de maletas, bolsos de mano y articulos similares, y de
Cédigo: MT00:-0001
UNIDAD DE MEDIDA
Unidad

DESCRIPCION GENERAL

La cartera DONNA tiene las siguientes caracteristicas fisica: Se trata de una cartera que posee
compartimentos especialmente disefiados para portar cada producto de belleza, este disefio particular
cuenta con 3 cierres para compartimentos generales como son copartimento para objetos comunes,
compartimento para organizador de maquillaje y un compartimento tambien con cierre para guardar
obletos como lapicez de maquillaje. Tiene 4 bolsillos cuadrados en el organizador, y un espejo de 18
cm. x 10 cm. de material Metacrilato, el cual tiene las caracteristicas reflejantes de un espejo de vidrio
pero que es altamente resistente a rayaduras o quiebre del mismo. Otra caracteristica es que tiene asa
de material PU y Ornamentos en metal galvanizado dorado.

Medidas: 34cmx20cmx10cm
Colores: Varios
Material: Cuero sintético PU, forro de poliester saten, Espejo

Capacidad maxima:
CUIDADOS DEL PRODUCTO

Limpiar la superficie con pafios humedo.
Evitar el contacto de las piezas metalicas con liquidos(Agua, Alcohol).
Guardar en bolsa de tela, en lugares frescos y secos.

DETALLE DE MATERIALES
Tipo Descripcion Unidades Cantidad
. . Poliuretano m2 0.88
Materia Prima

Tela (forro) m2 1.20
Jebe Liquido ml 85.00
Hilo m 5.00
Cierre u 3.00
Insumos Broches u 1.00
Argollas u 2.00
Regulador de Asa u 1.00
Cadena m 0.00
Espejo m2 0.02
Insumos para empaque Etiquetas u 100
Bolsas u 1.00

Firma: Firma:

Jefe de produccién Cerencia general
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é /Y oOnm o FICHA TECNICA DE CARTERA DONNA

Preparado por: Jefe de produccion Fecha: 30/09/2017
Aprobado por: Gerencia general Version: 01-2017
NOMBRE DEL PRODUCTO
Cartera

DENOMINACION TECNICA DEL PRODUCTO
Cartera con tocador integrado

MODELO DEL PRODUCTO
Modelo Fiesta
Cllu: 1512: Fabricacién de maletas, bolsos de mano y articulos similares, y de
Cédigo: M PFx000¢-0001
UNIDAD DE MEDIDA
Unidad

DESCRIPCION GENERAL

La cartera DONNA tiene las siguientes caracteristicas fisica: Se trata de una cartera que posee
compartimentos especialmente disefiados para portar cada producto de belleza, este disefio particular
cuenta con 2 cierres para compartimentos generales como son copartimento para objetos comunes,
compartimento para organizador de maquillaje y un compartimento tambien con cierre para guardar
obletos como lapicez de maquillaje. Tiene 1 bolsillos cuadrados en el organizador, y un espejo de 9 cm.
x10 cm. de material Metacrilato, el cual tiene las caracteristicas reflejantes de un espejo de vidrio pero
que es altamente resistente a rayaduras o quiebre del mismo. Otra caracteristica es que tiene asa de
material PU y Ornamentos en metal galvanizado dorado.

Medidas: 27cmxi7cmx3cm
Colores: Varios
Material: Cuero sintético PU, forro de poliester saten, Espejo

Capacidad maxima:
CUIDADOS DEL PRODUCTO

Limpiar la superficie con pafios humedo.
Evitar el contacto de las piezas metalicas con liquidos(Agua, Alcohol).
Guardar en bolsa de tela, en lugares frescos y secos.

DETALLE DE MATERIALES
Tipo Descripcion Unidades Cantidad
. . Poliuretano m2 0.30
Materia Prima

Tela (forro) m2 0.45
Jebe Liquido ml 50.00
Hilo m 3.00
Cierre u 2.00
Insumos Broches u 1.00
Argollas u 2.00
Regulador de Asa u 0.00
Cadena m 1.00
Espejo m2 0.01
Insumos para empaque Etiquetas u 100
Bolsas u 1.00

Firma: Firma:

Jefe de produccién Cerencia general
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Figura 18. Cartera Donna

Fuente: Elaboracion propia

4.3.2. Precio

El precio, es la variable que produce ingresos dentro del marketing mix, las otras
variables producen costos. El precio es la variable mas flexible ya que se puede modificar
rapidamente en comparacién con el producto y plaza.

El valor del precio permite al cliente inmediatamente tomar la decision de compra;
sin embargo, muchas veces el valor agregado que se le da al producto permite incrementarlo,
de modo que el precio es flexible y elastico para el consumidor.

La elasticidad en el precio se refiere a la forma en que los precios cambian en funcién

con la demanda, o la forma en que la demanda cambia en funcion del precio. La elasticidad
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precio también puede referirse a la cantidad de dinero que cada consumidor individual esta
dispuesto a pagar por algo.

Las personas con menores ingresos tienden a tener una menor elasticidad precio
porque tienen menos dinero para gastar. Una persona con ingresos mas altos tiene una mayor
elasticidad precio, porque se pueden permitir gastar mas dinero.

El producto esté dirigido a los niveles socioecondémicos C y D, entre las edades de
18 hasta 55 afios y cuentan con poder adquisitivo para pagar el precio promedio de una
cartera fabricada con cueros sustentico PU.

Los criterios para la fijacion del precio han sido los siguientes:

e Referencia del precio de los competidores o sustitutos.

e Valor agregado del producto.

e  Presupuesto y objetivo de utilidades deseado.

e Costo directo e indirecto de fabricacion, almacenamiento y distribucion.

e Presupuesto y objetivo de utilidades deseado.

Cabe resaltar que los precios son previamente revisados y validados en conjunto por
los departamentos de administracion, produccién y marketing.
Precios de la competencia de acuerdo con los precios encontrados en el mercado,

detallamos los precios de nuestra competencia.
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Tabla 25

Precios de la competencia

Competencia Costo G‘Sr;
Crepier 150-250
Belcorp 70-80
Tizza 150-180
Amphora 140-160

Fuente: Elaboracion propia

Estrategias de Precios:

Precio ético, segun los datos obtenidos de las encuestas realizadas, la percepcion es
que el producto a lanzar debe tener un precio promedio acorde al del mercado actual.

Se utilizara una estrategia para fijacion de un valor de precio psicoldgico, como es la
determinacion de precio en numeros impares.

Negociaciéon de precio justo y beneficio reciproco con empresas de venta por
catalogo.

Descuento periodico, vender el producto con una reduccién del precio en tiempos
y/o lugares especificos, esta es una practica que se realiza para captar nuevos clientes en
fechas y/o épocas determinadas, como, por ejemplo: Inicio de clases, fiestas patrias, dia de
la madre, dia de la secretaria, dia del trabajador, navidad, fecha de cobro de CTS, fiestas de
promocion.

Descuento aleatorio, vendiendo el producto a un precio inferior a lo habitual en el
mercado, pero en este caso en un momento y un lugar desconocido, para captar nuevos

clientes.
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Condiciones de Pago:

Para realizar el pago por adquisicién del producto se ha de definir diferentes formas
y politicas para el pago al contado o crédito de la siguiente manera:

Descuentos segln volumen: Se realizaran descuentos por la compra de grandes

volumenes en producto para nuestros distribuidores.

4.3.3. Plaza (Canal de distribucion)

Para nuestro negocio vamos a elegir el canal directo de distribucion, que segun
Veldsquez (2012), nos dice que es los canales de distribucion directa no tiene niveles de
intermediarios, en este tipo de canal los fabricantes venden directamente los productos a los
consumidores. (p.46)

Nuestro producto va a ser distribuido en la zona de Lima Norte (los distritos de Los
Olivos, San Martin de Porres, Independencia, Puente Piedra, Comas).

Se contara con un servicio de delivery tercerizado, para poder atender los pedidos de
nuestros clientes que sean requeridos por nuestros canales de venta online.

Canal Directo (Productor - consumidor): Es tipo de canal no incluye un nivel de
intermediarios en su distribucion por lo que como productores desempefiaremos varias
funciones que respectan a mercadotecnia tales como comercializacién, transporte,
almacenaje y aceptacién de riesgos sin la ayuda de intermediarios.

Canal Distribuidor (Productor — Mayorista — Minorista — Consumidor): Este tipo
de canal incluye intermediarios como XOXO para la comercializacion por catadlogo de

nuestra cartera.
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Estrategias de Plaza o Canal de Distribucion:

Después de evaluar las encuestas realizadas, la percepcion es que se tiene una buena
ubicacion ya que las tiendas estan ubicadas en los distritos de los Olivos, Comas y Puente
Piedra, pero nos siguieren también que en los centros comerciales mas reconocidos y
visitados de la zona norte.

Donna ofrece a sus clientes una tienda ubicada en una zona muy importante del cono
norte, con proyeccion a ofertar a pequefias tiendas independientes.

Donna ofrece entrega a domicilio a través de las motocicletas es factible debido a
que el proyecto tiene como mercado objetivo la zona norte de lima, sectores
socioeconémicos C y D.

Donna ofrece un tiempo de entrega de la cartera luego de su disefio y posterior
confeccion serd de 7 dias, siempre y cuando el cliente ya haya cancelado el total o un 65%

de la compra.

4.3.4. Promocién

Es comunicar y persuadir al cliente sobre nuestra empresa y el producto que se esta
ofreciendo. La mezcla de promocion comprende a Promocion de ventas, Fuerza de Ventas,

Publicada y Relaciones Publicas.

4.3.4.1.Campaiia de lanzamiento

Para introducir nuestro producto al mercado es necesario realizar una
publicidad agresiva que nos permita no sélo crear expectativa dentro de nuestros
clientes, sino que tambien ayude a posicionarnos desde el comienzo como una marca
fuerte y original que se caracterice por su diferenciacion, para luego disminuirla poco

a poco y luego mantener un programa constante de mercadeo en todo el afio.
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Para ello, utilizaremos estrategias Pull, como impulsor a nuestro servicio,
ya que sol contemplaremos acciones dirigidas a comunicar al cliente que adquiera
nuestro producto para lograr esta publicidad contaremos con:

Redes Sociales: Creando nuestra pagina en Facebook empresarial, acercando el
producto para interactuar de manera directa con nuestros consumidores atreves de la compra
a Facebook de una campafia de Like por CPC (Coste por Clic) para asi poder:

e Promocionar tus publicaciones, ddndole mayor visibilidad para asi conseguir

mas interacciones.

e Promocionar tu pagina, consiguiendo mas likes y fans en la misma.

e Atraer personas a tu sitio web, para lograr llevar trafico a un sitio web externo

a Facebook.

e Aumentar las conversiones en tu sitio web, aumentando el numero de
acciones que el usuario puede hacer para poder comprar o poder elegir un

producto.

Pagina web: Permitira a los clientes conocer la empresa, productos ofertados,
promociones y nimeros para contacto donde el cliente podra solicitar servicios, efectuar
transacciones, contactarse con un asesor en linea y/o auto gestionar sus consultas.

Ferias de moda: Participacion de nuestro producto en diferentes ferias de moda
dirigidos a nuestros sectores objetivos para promocionar nuestros productos.

Anuncio publicitario: En medida que la empresa crezca evaluaremos la compra de

anuncio en medios como: revistas, diarios, radio, etc.
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Volantes: Es una forma masiva de realizar publicidad, los volantes seran repartidos
en los emporios comerciales zona norte de lima como Mega Plaza, Plaza Norte, Real Plaza,
Royal Plaza, etc.

Retroalimentacion para publicidad: La publicidad y ofertas son un complemento
clave para fortalecer las ventas, para esto es necesario realizar el feedback con el consumidor
final, efectuando encuestas on-line para comprender y satisfacer las necesidades de nuestros
clientes.

4.3.4.2.Promocién para todos los afios

Se entregaran obsequios como llaveros o monederos a los clientes que adquieran mas
de dos carteras en una misma compra.

Lanzamiento de camparias para fechas importantes como, inicio a clases en
academias, institutos, universidades, ya que un sector importante de nuestro nicho de
mercado son las jovenes estudiantes y/o trabajadoras.

Aplicar promociones de descuentos y rebajas por temporada acuerdo a la demanda
de los productos y las temporadas del mercado como fechas especiales (san Valentin, dia
del trabajador, dia de la mujer, dia de la secretaria, dia de la madre, fiestas patrias, amor y
amistad, navidad, afio nuevo, etc.)

Premiar la fidelidad de nuestros clientes. Considerando el record de compras que se
lleve en nuestra base de datos y al numero de compras que este realice se aplicaran
descuentos y obsequios (llaveros).

Declaracion de Marketing Mix:

Ofrecemos una cartera funcional que incluye tocador, fabricada con el mejor cuero
sintético a un precio promedio de S/.110, accesible en comparacion con otros productos

similares en el mercado y llegando a nuestros clientes atreves de los diferentes canales de

109



contacto mas précticos y versétiles en la actualidad, y distinguiéndonos por ofrecer las

mejores promociones y descuentos por temporada y campafia, que haran que nuestros

clientes queden completamente convencidos de que Donna es su cartera ideal.

4.3.5. Presupuesto Plan de Marketing Mix

Para el presupuesto del Plan de marketing se ha considerado los gastos publicitarios

que incurra la empresa para darse a conocer y posicionarse en el mercado, lo cuales de

detallan en la siguiente tabla:

Tabla 26

Presupuesto mensual/anual publicidad

Actividades

Cantidad

Costo

Ene-
18

Feb-
18

Mar- Abr-
18 18

May-
18

Jun- Jul- Ago-
18 18 18

Set- Oct-
18 18

Nov-
18

Dic-
18

Disefio de
pagina web
Costo de
dominio
Disefio de
Logoy
Volante
Impresion de
volantes
segun disefio

Reparto de
volantes

Publicidad en
Instagram c/3
pers.pop.
Campafia like
en facebook
Campafa
likes en
Instagram
Campafa
ranking en
web

Anuncio
publicitario
iluminado

Elaboracion
de
merchandising
(Llaveros de
cuero)
sampling (1%
dela
produccion)
Asesoria de
marketing

1

12

10,000

10

60

10,000

98

12

2,000

50

120

0.14

50

300

700

500

1,500

4,000

1,500

2,000

50

500

100

4,500

500

1,500

264

1,500

50

500

280

100

2,700

700

500

1,500

4,000

4,000

257

1,500

50 50

140

50

1,800

500

1,500 1,500

2,000

274 287

1,500 1,500

50

140

50

4,500

500

4,000

2,000

275

1,500

50 50 50

140

50

2,000

380 357 360

1,500 1,500 1,500

50 50

1,500 1,500

368 391

1,500 1,500

50

1,500

4,000

456

1,500

50

280

100

4,500

500

1,500

4,000

329

1,500

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 27

Presupuesto anual de publicidad

2018 2019 2020 2021 2022
Publicidad proyectadaal 209%, 25% (2 11, gy 68 99,153 123,941 154,927 201,405
afios) y 30%
IGV 18% 14873 17,848 22,309 27,887 36,253
TOTAL 97,501 117,001 146,251 182,814 237,658

Fuente: Elaboracion propia

Cabe resaltar que la publicidad por internet se basa en un sistema de pagos por Click,
mediante el cual se contrata un paquete mensual con el que los usuarios podran acceder a
nuestros anuncios en internet con el buscador de Google.

Cabe resaltar, que el plan de Marketing expuesto esta sujeto a los cambios que refleje

el mercado a través de los mecanismos de seguimiento establecidos
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Capitulo V : Estudio legal y organizacional

5.1.Estudio legal
5.1.1. Forma societaria

a. Actividades.

La razon social que hemos elegido para la empresa es OMF SAC, principalmente

por las caracteristicas que contiene la Sociedad Andnima Cerrada, la cual estd amparada

en la Ley N°26887 (Ley General de Sociedades) en el Titulo I, Articulo N°234, la cual

la define de la siguiente manera: “La sociedad andnima puede sujetarse al régimen de la

sociedad anénima cerrada cuando tiene no mas de veinte accionistas y no tiene acciones

inscritas en el Registro publico del mercado de Valores. No se puede solicitar la

inscripcion en dicho registro de las acciones de una sociedad anénima cerrada”.

OMF SAC va a contar con la participacion de cinco (5) accionistas, los cuales se

van a distribuir igualitariamente el capital, el cual sera representado en acciones. A

continuacion, mostramos el detalle en la siguiente tabla:

Tabla 28

Porcentaje de participacion de los accionistas

APORTES DE SOCIOS

Socios

Participacion

%
R_los Reyes Nancy 20%
Pilar
Rojas Oliva Javier 20%
S(_)tomayor Jaime 20%
Ricardo
Vas_quez Gutierrez 20%
Karim
Verastegui Leon 0
Alejandro 20%

Fuente: Elaboracién OMF SAC
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Nota: Aqui podemos observar la distribucién igualitaria de la empresa, con respecto a la

participacion de los socios.

Proceso para la constitucion de la empresa:

1. Se realiza el tramite del Certificado de Busqueda Mercantil, en las
oficinas de SUNARP (Supertindencia Nacional de los Registros Publicos), el cual tiene

como objetivo la verificacion de si existe 0 no otra empresa con la misma denominacion.

2. Seguidamente se debe preparar dos (2) copias del proyecto de minuta,
en originales y se presenta en la oficina de Asesoramiento de Empresas, para el cual se
adjunta el Certificado de Busqueda Mercantil con la copia simple del DNI de todos los
socios. De ser casados alguno de los socios, deberan presentar también las copias de DNI

de sus cényuges.

3. Para los casos en los cuales se aporta el capital en bienes, los conyuges
de los socios van a tener que firmar obligatoriamente el proyecto de Minuta. Por otro
lado, si realizan una parte o el total del aporte de capital en efectivo, se debera hacer el
depdsito en una cuenta corriente, cuyo titular sea la empresa, en el Banco con el que se
prefiera trabajar. EI comprobante o Boucher de depoésito deberd ser entregado en la
Oficina de Asesoramiento, para que sea adjuntada. Seguidamente la Minuta sera enviada
al notario publico, y él elevara la minuta a Escritura Publica y la derivard a la SUNARP,

previo al pago de los derechos notariales y registrales que correspondan para el caso.
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4. Luego se tiene que ir a la SUNAT para obtener el RUC de la empresa,
Ilevando la escritura (tal y como te la entregd la Notaria), con una copia simple del DNI

del representante legal, recibo de luz y/o agua del local donde va a funcionar la empresa,

5. Por ultimo, se debera hacer una solicitud a la Municipalidad para que se
otorgue la autorizacion de funcionamiento del local, esta autorizacion podra ser una

Licencia de Funcionamiento permanente o provisional.

b. Valorizacion.

Tabla 29

Valorizacién del proceso de sociedad de una empresa

Descripcion de Valorizacion Costo S/

Constitucion de la empresa

Elaboracion de minuta 120
Reserva de nombre SUNARP 20
Derecho de acuerdo al capital social 500
Inscripcion en SUNARP 44
Legalizacion de libros 25
TOTAL 709

Nota: La presenta tabla muestra los gastos detallados para poder formar una empresa.

5.1.2. Registro de marcas y patentes

a. Actividades.

La marca va a servir para identificar y reconocer un producto o servicio que ha

sido producido por una persona o empresa.
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Para proteger al producto necesitaremos de un derecho registral o registro, ya que
con esto evitaremos que alguien copie nuestro producto. El lugar en donde se tramitara
la marca “Donna” serd en la Direccidon de Signos Distintivos del Instituto Nacional de

Defensa al Consumidor y a la Propiedad Intelectual (INDECOPI).

La vigencia de este registro es de 10 afios renovables por periodos iguales.

El trdmite del registro dura aproximadamente 120 dias, y dura desde que se
presenta de la solicitud en INDECOPI hasta que se expide el Certificado o Titulo de
Propiedad, el cual solo se da si es que no hay inconvenientes en el trdmite. Los requisitos

primordiales para que se pueda registrar la marca “Donna” son los siguientes:

1. Setiene que realizar un pago para poder realizar el tramite, el cual tendra un costo
que equivalente al 13.90% de la Unidad Impositiva Tributaria (UIT). La cantidad
de S/ 562.95 Soles seré cancelado en la caja del INDECOPI.

2. En ventanilla, se debera presentar el formato Unico de solicitud, en el cual se
consignan los datos que identifican al solicitante. Se deberé adjuntar los poderes
que correspondan, si fuese necesario.

3. Indicar cual es el signo que se quiere registrar. Ademas, si los tuviera, se debera
presentar la descripcion de los elementos graficos del signo y adjuntar la
reproduccion las cuales seran cinco (5) reproducciones de 5x5 cm a color, si estos
se desean salvaguardar.

4. Sefialar con claridad cuéles van a ser los servicios, productos o actividades
economicas a registrar, también se debe indicar cuél es la clase en la que

requerimos el registro.
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5. Cuando la Solicitud de Registro sea aceptada, acercarse a la Oficina del Diario
Oficial “El Peruano” para solicitar la publicacion de la misma (el costo va a ser
asumido por quien lo esté solicitando). Si el signo que se esté solicitando tiene un
logotipo, envase o envoltura, este deberd ir adjunto en un tamafio de 3x3 cm.
Patentes

La patente es un titulo que da el estado a través de INDECOPI, el cual protege
la invencion durante un tiempo determinado y en este caso dentro del territorio peruano.
Hay 3 formas de poder proteger una invencion, a través de patente de invencion,
patente de modelo de utilidad y el secreto industrial. En nuestro pais, la duracién de un
patente de invencion se da por un periodo de 20 afios, y para el caso de modelo de utilidad
10 afos. Para los 2 casos, el periodo de duracion comienza desde la fecha en que es
aprobada la solicitud de registro de patente, previo pago de S/. 324.00
Para que se pueda obtener una patente bajo la modalidad de modelos de utilidad:
Ser un producto novedoso, debe tener un nivel inventivo, debe ser un producto
debe ser Util y deberia se debe presentar a través de una descripcion clara y completa de
la invencion.
Segin INDECOPI, los pasos para poder registrar una patente de Modelo de

Utilidad son los siguientes:

1. El invento debe ser presentado en la plataforma de Inventos y Nueva
Tecnologia
2. Los documentos a presentar son: tres copias de la solicitud de registro de

patente a previamente llenadas con la informacion requerida por Indecopi,

3. Adjuntar fotografias del invento, en diferentes angulos.
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4. Una vez aprobado y/o aceptado el producto se realiza el pago del arancel
por modelo utilidad

5. La patente, bajo este concepto, tiene una vigencia de 10 afios.

6. En un plazo de treinta (30) dias habiles de haber sido recibida la orden
de aviso, se debera realiza la publicacion en El Peruano que es el en el diario oficial.
Asimismo, dentro de los tres (3) meses que ha sido realizada la publicacion, se tiene que

acreditar el pago del reintegro del examen de fondo.

Tabla 30

Valorizacién de marca y patente

ACTIVO Und. %0 Total
INTANGIBLE '
Registro del
Producto
Registro de Marca 1 563 563
Registro de Patente 1 324 324
Sub-total 887

Fuente: Elaboracion propia

Nota: La presenta tabla muestra los gastos para patentar y registra la marca.

5.1.3. Licenciasy autorizaciones

a. Actividades.

En el distrito de Los Olivos, para poder realizar el procedimiento de solicitud de
la licencia de funcionamiento, va a ser de suma necesidad los siguientes requisitos segun
la Ley Marco 28976, Ordenanza 159 — MDA

Se debe presentar el formato de solicitud de Licencia de Funcionamiento, el cual

tendra caracter de Declaracion Jurada (DJ), que incluye:
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El nimero de DNI o carné de extranjeria de quien solicita, de ser persona natural
0 el RUC tratdndose de personas juridicas.

La copia simple del DNI o Carné de Extranjeria del representante legal en caso
de personas juridicas, u otros entes colectivos.

Se debe presentar la vigencia de poderes del representante legal, en caso de
personas juridicas u otros entes colectivos.

La Declaracion Jurada (DJ) de Observancia de las Condiciones de Seguridad o la
Inspeccidn Técnica de Seguridad en Defensa Civil de Detalle o Multidisciplinaria.

Una copia simple de la autorizacion del sector respectiva para el caso de aquellas
actividades que conforme a Ley requieran previamente al otorgamiento de Licencia de
Funcionamiento. ElI cumplimiento de este requisito estara sujeto a las disposiciones
establecidas por el Decreto Supremo a que se refiere el articulo 31° de la presente
Ordenanza. Luego de la aprobacion de todo lo solicitado se otorgard la licencia
correspondiente.

El valor de la licencia de funcionamiento dependera del grupo al cual pertenezca

la empresa, para el caso del distrito de Los Olivos, los dividen en 3 grupos:

Grupo 1: Lo conforman todos los establecimientos con un &rea de hasta cien metros
cuadrados (100 m2) y con capacidad de almacenamiento no mayor al treinta  por
ciento (30%) del &rea total del local. Tiene exclusiones como los giros de pub, licorerias,
discoteca, bar, casinos, juegos de azar, maquinas tragamonedas, ferreterias o giros afines

a los mismos.
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Grupo 2: Todos los establecimientos con un &rea mayor a los cien metros cuadrados

(100 m2), hasta los quinientos metros cuadrados (500m2). Incluyen las

exclusiones del grupo 1, y que no superen un area de 500 m2.

GRUPO 3: Todos los establecimientos con un &rea mayor a los quinientos metros

cuadrados (500m2).

Valor de la licencia:

GRUPO 1: 3.306% de la UIT (S/. 119,00)
GRUPO 2: 3.750% de la UIT (S/. 135,00)
GRUPO 3: 1.389% de la UIT (S/. 50,00)

Tabla 31

Valorizaciones

Und Precio
ACTIVO INTANGIBLE ' Unit.
Licencia de Funcionamiento 1 135

Fuente: Elaboracion Propia
5.1.4. Legislacion laboral

a. Actividades.

Nuestra empresa OMF SAC, se encontrara dentro del Régimen de la Ley General

de, Sociedades ubicandose en con la denominacion de “Pequefia Empresa”.

La clasificacion de “Pequena Empresa”, segiin Sunat nos indica que es porque el

numero de empleados que se tendran seran de 1 hasta 100 trabajadores. Al mismo tiempo

las ventas anuales no van a sobrepasar el monto tope permitido que equivale a 1,700 UIT.
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Caracteristica del régimen, segun Superintendencia Nacional de Fiscalizacion

Laboral (SUNAFIL):

El trabajador tiene derecho al sueldo minimo.

Bajo este régimen el trabajador va a tener derecho a un dia (24 horas) de descanso minimo a la
semana, que sera otorgado en principio los dias domingos, la remuneracion del dia de descanso
va a ser en proporcion a la de los dias laborables y serdn abonados junto con el pago del sueldo
del trabajador.

El trabajador tendra el derecho de un tiempo de vacaciones anuales, con un minimo de 15 dias
calendario. Existe la posibilidad de reduccion a 7 dias recibiendo la respectiva compensacion
econdmica.

Asimismo, los trabajadores tendran derecho a recibir 2 gratificaciones, una en Fiestas Patrias
(Julio) y la otra por Navidad (diciembre), las cuales van a equivaler a una remuneracion.

Los trabajadores seréan afiliados al Régimen Contributivo de ESSALUD — TUO. Asimismo, de
ser el caso, también tienen derecho a un Seguro Complementario de Trabajo de Riesgo (SCTR)
el costo serd asumido por su empleador.

Proteccién contra el despido arbitrario, en el cual se pagaria al trabajador 20 remuneraciones
diarias por cada afio completo de servicios, con un maximo de 120 remuneraciones diarias.
La compensacién por tiempo de servicio (CTS) equivale a medio sueldo, se va a depositar dos
(2) veces al afio, la primera vez en el mes de mayo y la segunda en noviembre, de dicho abono

el trabajador podra disponer.

Segun la Ley de Utilidades:
El pago de utilidades que se les da a los trabajadores serd siempre y cuando la empresa tenga
mas de veinte (20) empleados, de ser asi se abonara en un plazo de 30 dias despues de que se
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haya hecho la declaracion jurada de la renta anual de la empresa. EI monto que se va a repartir
entre los empleados va a ser equivalente al 10% de las utilidades de la empresa y se va a dividir
el 50% entre la cantidad total de empleados en planilla y el otro 50% seré en proporcion al
sueldo que perciben y a las horas que han trabajado cada uno de los empleados que se

encuentran en planilla.

Segun la Ley de Productividad y La Competitividad Laboral, DL N°728, y D.S N° 003-97-TR
La modalidad de contratacion que se determina para nuestra empresa va a ser bajo el contrato
de necesidades de mercado en el cual el tiempo es de seis (6) meses hasta de cinco (5) afos la
contratacion del empleado y este va a estar sujeto a tres (3) meses de prueba donde el empleador

va a tener la potestad de rescindir el contrato durante ese periodo de creerlo necesario.

5.1.5. Legislacion tributaria

a. Actividades.

OMF S.A.C. por ley va a estar obligada al pago del impuesto a la renta en tercera
categoria, la cual va gravar las rentas derivadas de actividades industriales, comerciales
servicios o0 negocios. Para el siguiente afio (2018), la Tasa Impositiva Tributaria, se va a
mantener en 27% Y para el siguiente afio (2019) en adelante dicha tasa se va a reducir al
26 % de acuerdo a lo que se establecid en la Ley que promueve la activacion econdémica

que fue publicada en el afio pasado (2016).

El pago del impuesto se va a pagar en los tres (3) primeros meses del afio

siguiente. Asimismo, se realizaran pagos por adelantados todos los fines de mes. En caso
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de que los pagos excedan el total del impuesto que se tiene que pagar, el saldo quedaré a

favor de la empresa como crédito fiscal.

Para el caso del Impuesto General a las ventas (IGV) esta se va a pagar mes a
mes, dentro de los primeros dias del siguiente mes, para ello la SUNAT ha establecido
un calendario, que esta programado segun el Gltimo digito del RUC, de haber ocasiones
en los cuales el IGV que se han pagado por las compras, excedan al IGV que corresponde
a las ventas, se obtiene ese saldo a favor de la empresa que es el crédito fiscal el cual se

podré utilizar para el pago del impuesto.

5.1.6. Otros aspectos legales

a. Actividades

Segin SUNAT, las MYPES podran acogerse al IGV justo, y nos indican lo
siguiente sobre esto:
El IGV Justo va a permitir a las MYPES que logren ventas anuales hasta 1700
UIT, tengan el beneficio de prorrogar el pago del IGV correspondiente de un periodo
tributario hasta por tres (3) meses, bajo las siguientes condiciones:
- Mypes que vendan bienes, presten servicios y/o ejecuten contratos de
construccion.
No podran acogerse a la prérroga del IGV:
- Las MYPES con deudas exigibles coactivamente mayores a 1 UIT.
- Las MYPES cuyo titular o socios hayan sido condenados por delito
tributario.

- Quienes se encuentren en proceso concursal.
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- Las MYPES que no hayan pagado o declarado el IGV y Renta de los 12

periodos anteriores a la fecha de acogimiento a la prorroga del pago.

Régimen MYPE Tributario:
Segn SUNAT, las personas naturales o juridicas cuyos ingresos no superen los

1700 UIT pueden acogerse a este régimen.

Las excepciones para este régimen son:

- Quienes estén vinculados directa o indirectamente en funcion al capital con
otras personas naturales o juridicas, y en conjunto todos los ingresos netos
anuales sean superiores a 1700 UIT.

- Empresas constituidas en el exterior.

- Quienes hayan obtenido ingresos anuales netos superiores a 1700

- UIT en el gjercicio anterior.

Para poder ser incluido se debera cumplir con los siguientes requisitos:

- De haber iniciado actividades, podran acogerse con la declaracién jurada
mensual del mes en el cual se inici6 actividades, efectuada dentro de la fecha
de vencimiento.

- Si es que provienen del NRUS, se podran acoger en cualquier mes del
gjercicio gravable, a través de la presentacion de la declaracion jurada que

corresponda.
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- Si es que provienen del RER, se podran acoger en cualquier mes del ejercicio
gravable, a través de la presentacion de la declaracién jurada que
corresponda.

- Si es que provienen del Régimen General, podran afectarse a través de la

declaracion del mes de enero del ejercicio gravable posterior.

Impuestos a pagar
- Los pagos a cuenta se determinan de la siguiente manera
- Los que sus ingresos netos mensuales sean hasta 300 UIT, el pago a cuenta
correspondiente seria 1%.
- Los gue sus ingresos netos mensuales sean superiores a 300 UIT hasta 1700
UIT, los pagos a cuenta seran coeficiente 0 1.5%.

Asimismo, se tiene que presentar la Declaracién Jurada Anual, para poder
determinar el IR (Impuesto a la renta), de acuerdo a las tasas progresivas y acumulativas
que se van a aplicar a la renta neta.

El cddigo para poder tributar es el 3121
De igual manera, se tiene que presentar declaracion jurada anual, para que se
pueda determinar el impuesto a la renta de acuerdo con la tasa progresiva y acumulativa
que se aplican a la renta neta de la siguiente manera:
- Renta anual hasta quince (15) UIT, la tasa es del 10%.
- Renta anual superior a quince (15) UIT, la tasa es del 29.50%.

Los sujetos del Régimen MYPE Tributarios (RMT) van a determinar la renta neta

de acuerdo a las disposiciones del RG (Régimen General), que esta contenida en la Ley

del Impuesto a la Renta y las normas reglamentarias, por lo que tienen gastos deducibles.
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Los Libros Contables se definen de la siguiente manera:
Los que tengan ingresos netos hasta 300 UIT, deberan tener: Registro de ventas,
compras y Libro diario de formato simplificado.
Los que superen las 300 UIT hasta 1700 UIT, deberan llevar libros y registros

contables segun lo que disponga SUNAT.

5.1.7. Resumen del capitulo
Cuadro valorizado de todos los puntos previos, distribuido por las areas de

Administracion, Ventas y Operaciones / Produccién.

Tabla 32

Resumen de valorizacion

Descripcion de Valorizacion Costo S/

Constitucién de la empresa

Elaboracion de minuta 120
Reserva de nombre SUNARP 20
Derecho de acuerdo al capital social 500
Inscripcion en SUNARP 44
Legalizacion de libros 25
Licencias y Autorizaciones

Licencia de Funcionamiento 135
Marcas y Patentes

Registro de Marcas 563
Registro de Patentes 324
Total 1,731

Fuente: Elaboracion propia

Nota. En la presente tabla, se observa la valorizacion total para poder constituir la empresa.
5.2.  Estudio organizacional

5.2.1. Organigrama funcional.
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El equipo de accionistas estara conformado por sus cinco socios fundadores y se
denominara Junta general de accionistas y tendran derecho a votar segin su porcentaje

de participacion.

ORGANIGRAMA FUNCIONAL: OMF S.A.C.

JUNTA GENERAL DE
ACCIONISTAS

I
GERENCIA
GENERAL
I
[ I ]

DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO
DE LOGISTICA DE PRODUCCION COMERCIAL

Figura 19. Organizacional funcional de OMF SAC.

Fuente: Elaboracion Propia

La empresa contara con empleados directos cuya vinculacion es por némina,

segin como se indica en la siguiente tabla:

Tabla 33

Personal Operativo

PERSONAL 2018

Ma

SUEL Enell Feb Ma Abr Jun Jul- Ago Set- Oct Nov Dic-

PUESTO DO 8 -18 r-18 -18 {8 -18 17 -18 17 -18  -18 18

Personal de 2,500 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

Gerencia

Gerente General 2,500 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Personal Logistica 1,500 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Responsable 1,500 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
logistica
personal 5,600 8 8 8 8 8 8 8 8 8 9 9 9
Produccion
Jefe de produccion 1,800 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Disefiador 1,100 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Costureros 1,000 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4
Habilitadores de 850 2 5 2 2 5 2 5 2 5 2 5 2
costura
Habilitadores de 850 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
acabado
Personal de Ventas 1,500 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Responsable de 1,500 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
ventas
Total Personal 11 11 11 11 11 11 11 11 11 12 12 12
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Fuente: Elaboracion propia

5.2.2. Servicios tercerizados.

Los servicios de contabilidad, corte y transporte de mercaderia se van a tercerizar. Se

detalla a continuacion los servicios indicados.

Tabla 34

Servicio Tercerizados

SERVICIOS GERENCIA/DEPARTAMENTO
Contabilidad Gerencia General

Corte Departamento de Produccién
Transport'e de Departamento de Logistica
mercaderia

Fuente: Elaboracion propia

5.2.3. Descripcion de puestos de trabajo.

Con el fin de tener en claro las responsabilidades de cada personal, se ha realizado
un manual de operacion y funciones por cada puesto de la empresa, lo cual
determinaré que no se dupliquen funciones de cada colaborador.

A continuacion se detallan los cargos con sus respectivas caracteristicas.
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Manual de Operacion y funciones de la empresa - OMF SAC.

Titulo del cargo:

Gerente general

Gerencia / Departamento / Seccion:

Gerencia General

Perfil:

Profesional Administrador o Ingeniero Industrial con conocimientos de procesos de manufactura.
Experiencia:

Experiencia comprobada de 3 afios como minimo en el rubro de a indicado.

Sumilla resumen del cargo:

- Representar a la empresa velando por el cumplimiento de los objetivos establecidos por la direccion
desarrollando las estrategias necesarias e informar los resultados de estas a los accionistas.
Funciones especificas del cargo:

Planificar, organizar, controlar, dirigir y coordinar todas las actividades de la empresa.

Representar a la sociedad y apersonarse en su nombre y representacion ante las autoridades judiciales,
administrativas, laborales, municipales, politicas y policiales, en cualquier lugar de la Republica o en el
extranjero.

Aprobar proyectos, procesos, acciones de todos los departamentos. Acuerda los financiamientos con los bancos.
Gestion del talento humano y realizar evaluaciones periédicas acerca del cumplimiento de las funciones de los
diferentes departamentos.

Organizar el régimen interno de la sociedad, usar el sello de la misma, expedir la correspondencia y cuidar que
la contabilidad esté al dia.

Celebrar y firmar los contratos y obligaciones de la sociedad, dentro de los criterios autorizados por el Estatuto
y el Directorio de la sociedad. Delegar su celebracion, desconcentrar la realizacion de las licitaciones o
concursos, contratar a personal que desempefie cargos de nivel directivo.

Dirigir las relaciones laborales, con la facultad para delegar funciones en esa materia y ejercer la facultad
nominadora dentro de la Sociedad, teniendo en cuenta el nimero de personas que la conforman.

Reporta a: Supervisa a: Coordina con:

Junta General de accionistas Departamentos de la empresa Contabilidad

Titulo del cargo:

Responsable de logistica

Gerencia / Departamento / Seccion:

Departamento de logistica

Perfil:

Profesional Administrador o Ingeniero Industrial con conocimientos de procesos de manufactura.
Experiencia:

Experiencia comprobada de 2 afios como minimo en el rubro de a indicado.

Sumilla resumen del cargo:

- Planifica, dirige o coordina los procesos de la cadena de suministro para garantizar la calidad, el bajo coste y
la eficacia del movimiento y almacenaje de las mercancias.

Funciones especificas del cargo:

Proveer la cantidad de materias que necesita la f4brica para producir.

Hacer el inventario para planificar la cantidad que se habra de comprar.

Controlar que los materiales e insumos lleguen a la empresa a tiempo y en buen estado.
Organizar el almacenaje de la produccion. Realiza control de inventario.

Gestiona el envio de materia prima para que el proveedor tercero realice el corte segun los patrones de disefio.
Asi mismo, que se realice el corte acorde a los moldes y se encarga de que este servicio se realice en el tiempo
acordado, asi como el traslado de estos al departamento de produccién.

Participar de las reuniones realizadas por las subgerencia o gerencia general cuando se le requiera.

Reporta a: Supervisa a: Coordina con:
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Gerente general Departamento de Produccion y Comercial

Titulo del cargo:

Jefe de produccion

Gerencia / Departamento / Seccion:

Departamento de produccidn

Perfil:

Profesional o técnico en procesos de manufactura de cuero o productos similares.
Experiencia:

Experiencia comprobada de 2 afios como minimo en el rubro de manufactura indicado.
Sumilla resumen del cargo:

- Es responsable de los procesos productivos de la empresa.

Funciones especificas del cargo:

Gestionar, planificar, ejecutar, verificar y tomar las acciones necesarias en los procesos de produccion.
Supervisar al personal a su cargo.

Realizar planes para optimizar los procesos de produccion.

Controla la calidad de la produccién.

Evaluar peridédicamente los resultados operativos y tomar las decisiones en forma oportuna, con el propoésito de
alcanzar un éptimo aprovechamiento del personal productivo y de los recursos materiales puestos a su
disposicién.

Participar de las reuniones realizadas por la gerencia general cuando se le requiera.

Gestiona el control de plan de produccién para solicitar el material necesario al departamento de logistica.

Reporta a: Supervisa a: Coordina con:

Gerente general Personal de las secciones de produccion Departamento de Logistica y Comercial

Titulo del cargo:

Responsable de ventas

Gerencia / Departamento / Seccion:

Departamento comercial

Perfil:

Profesional o técnico en Marketing, administracion.

Experiencia:

Experiencia comprobada de 2 afios como minimo en el rubro de manufactura indicado.
Sumilla resumen del cargo:

- Es responsable de los procesos comerciales.

Funciones especificas del cargo:

Recepcionar los productos terminados y distribuir los productos a los clientes, ya sea por mayor o menor.
Llevar el control de las ventas y sus respectivos informes.

Controlar el stock de la mercaderia.

Gestiona el cobro de las ventas.

Realiza visita a los clientes mayoristas para vender la mercaderia.

Solicitar a la gerencia de produccion la mercaderia a pedidos del cliente.

Reporta a: Supervisa a: Coordina con:
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Gerente general Departamento de Logistica y Produccion

Titulo del cargo:

Disefiador

Gerencia / Departamento / Seccion:

Departamento de produccién

Perfil:

Disefiador de modas

Experiencia:

Experiencia comprobada de 2 afios como minimo en el rubro de a indicado.
Sumilla resumen del cargo:

- Se encarga del patronaje de las carteras.

Funciones especificas del cargo:

Crear nuevos disefios de carteras, siguiendo las tendencias, colores y texturas.

Realizar los patrones de moldes, en programa AUDACE, para el aprovechamiento adecuado de la materia prima.

Realizar muestras basicas que le permitiran a su gerencia decidir su produccion.

Realizar modificaciones de moldes a solicitud del departamento de produccion.

Seguir los estandares de calidad en el disefio impuestos por su departamento.

Disefia e imprime el patron de corte para realizar la produccion a escala.

Guardar secreto profesional de los disefios creados dentro de la empresa.

Reporta a: Supervisa a: Coordina con:
Departamento de produccion - --

Titulo del cargo:

Costurero

Gerencia / Departamento / Seccion:

Departamento de produccion

Perfil:

Costurero

Experiencia:

Experiencia comprobada de 2 afios como minimo en el rubro de a indicado.
Sumilla resumen del cargo:

- Realiza la confeccion de las carteras.

Funciones especificas del cargo:

Usar la maquinaria de manera adecuada, utilizando los implementos de seguridad y procesos 6ptimos.

Cumplir las normas de convivencia y buenas practicas laborales para mantener un ambiente laboral adecuado.

Confeccionar la prenda siguiendo los procedimientos de calidad.

Mantener limpio su area de trabajo, cuidando el higiene y limpieza de la maquinaria asignada.

Cumplir con los plazos de produccion.

Apoyar en la revision y arreglo de carteras con algin defecto que no hayan sido detectados por el habilitador.

Reporta a: Supervisa a: Coordina con:
Departamento de produccion -- Habilitador de costura
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Titulo del cargo:

Habilitador de costura

Gerencia / Departamento / Seccion:
Departamento de produccion

Perfil:

Habilitador

Experiencia:

Con/Sin experiencia

Sumilla resumen del cargo:

- Asiste al costurero en el proceso de produccion.
Funciones especificas del cargo:
Recepcionar, contar y organizar el corte.

Cumplir las normas de convivencia y buenas practicas laborales para mantener un ambiente laboral adecuado.

Mantener limpio el ambiente de produccion, asi como mantener el orden de las herramientas o Utiles en el
proceso de produccion.

Asistir al costurero, separando las piezas confeccionadas en serie, y ordenarlos correctamente.

Colocar los broches, voltear piezas, y otros procesos manuales de la produccién.

Revisar la costura y calidad durante el proceso de produccion.

Reporta a: Supervisa a: Coordina con:
Departamento de produccion -- Costurero

Titulo del cargo:

Habilitador de acabados

Gerencia / Departamento / Seccién:
Departamento de produccion

Perfil:

Habilitador

Experiencia:

Con/Sin experiencia

Sumilla resumen del cargo:

- Encargado del proceso de acabado de las carteras.
Funciones especificas del cargo:

Llevar los productos terminados al area de acabados.

Revisar la calidad en la costura del producto terminado.

Limpia los productos de hilos sobrantes.

Realiza el pegado de piezas finales, como son placas, ornamentos finales, etc.

Coloca etiquetas y empaque de las carteras

Mantener limpio el ambiente de acabados, asi como mantener el orden de los materiales, control de materiales.

Reporta a: Supervisa a: Coordina con:
Departamento de produccion - -
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5.2.4. Descripcion de actividades de los servicios tercerizados.

Los servicios que se van a tercerizar son:

Contabilidad: Este servicio se encargara ademas de la contabilidad — tributaria
en revisar los gastos para plantear estrategias de ahorro en lo concerniente a tributos
ademas elaborara todos los reportes financieros — econémicos necesarios para la

toma de decisiones en la empresa.

Corte: Con el fin de ahorrar costos en la compra de maquinaria especializada para
este proceso, se ha decidido tercerizar este servicio, ya que hoy en dia existen gran
cantidad de proveedores que realizan el servicio, lo que si se debe considerar es la
gestion de transporte de las materia prima y entrega de patrones del modelo a

confeccionar, esta gestion sera coordinada por el responsable de logistica.

Transporte de mercaderia: EL transporte de las materias primas, compras y entrega
de pedidos a los clientes. Se ha previsto tener un proveedor que realice este trabajo,
por temas de tiempo y costos al no contar con una movilidad propia, ademas de la

seguridad de trasladar la mercaderia.

La empresa considera, que al inicio del negocio se debe optimizar los gastos y es

por ello que preferimos tercerizar estos servicios por el momento.

5.2.5. Aspectos laborales.

a.  Forma de contratacion de puestos de trabajo. La forma de
contratacién de nuestros empleados sera por medio de un contrato de
prueba, que consta de tres meses. Donde esperamos que el trabajador se
involucre con sus funciones y se adapte al ambiente laboral.

b. Régimen laboral de puestos de trabajo.
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Tabla 35

Régimen puesto de trabajo

Tipo de contrato

Puesto Cantidad

Gerente General 1
Responsable logistica 1
Jefe de produccion 1
Disefiador 1
Costureros 3*
Habilitadores de costura 2
Habilitadores de acabado 1
Responsable de ventas 1

TOTAL PERSONAL 11

Contrato de naturaleza determinada
Contrato de naturaleza determinada
Contrato de naturaleza determinada
Contrato de naturaleza determinada
Contrato de naturaleza determinada
Contrato de naturaleza determinada
Contrato de naturaleza determinada
Contrato de naturaleza determinada

Fuente: Elaboracion Propia.
Nota: (*) A partir de octubre se contara con un costurero adicional.
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Tabla 36

Planilla para todos los afos del proyecto

PLANILLA 2018

Aportaciones

Provisién mensual

Sueldo  Asignacion CTS e . Gasto
PUESTO TIPO Cantidad Basico Familiar Essalud  SCTR Anual Gratificacion Vacaciones  pianilla
9% 1%  9.72% 18.17% 8330  \N02018
Administrador ~ ADM 30,000 1,020 2792 ) 3,016 5635 2850 45,048
Jefe de Logistica ~ ADM 18,000 1,020 1,712 ] 1,849 3.455 1,585 27.621
Jefe de
g MOl 21,600 1,020 2.036 226 2199 4,109 1,885 32,849
Produccién
Jefede Ventas  VTAS 18,000 1,020 1,712 ] 1,849 3.455 1,585 27.621
Vendedor VTAS ) ) i ) ) i ) i
Disefiador ADM 13.200 1,020 1,280 ) 1,383 2583 1,185 20,651
Costurero MOD 39,000 3,825 12735 17340 13,756 25 705 11,791 106,812
CHoitt’l'J'r';ador d  \op 20,400 2,040 4,039 411 4363 8,153 3,740 42,736
Habilitador de MOl 10,200 1,020 1,010 112 1,001 2038 935 16,294
acabado
170,400 11,985 27315 2089 29506 55,135 25291 319,632
Total S/

Fuente: Elaborado propia
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b. Gastos por servicios tercerizados para todos los afios del proyecto.
Tabla 37
Gastos por servicios
SERVICIOS CON TERCEROS - 2018 (SOLES)

Operarios
Descripeion ' / Pago Ene- Feb- Mar- Abr- May- Jun- Jul- Ago- Set- Oct- Nov- Dic-

Unidades  Mensual 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18

X mes
Limpieza y mantenimiento 1 900 900 900 900 900 900 900 900 900 900 900 900 900
Servicio de corte 1 2 761 653 666 666 709 997 992 998 1047 1323 1233 798
Transporte y Despacho 1 150 0 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150
Mantenimiento maquinas 1 1,800 1,800 1,800
Contador 1 2,000 0 0 0 2,000 2000 2000 2000 2000 2,000 2,000 2,000 2,000
SUBTOTAL 4852 1661 1,703 1,716 3,716 3,759 5847 4,042 4,048 4,097 4,373 4,283 5,648
IGV 18% 873 299 307 309 669 677 1,052 727 729 737 787 771 1,017
TOTAL 5725 1,960 2,009 2,025 4385 4,436 6900 4,769 4,777 4835 5160 5,054 6,665
SERVICIOS PUBLICOS Y ALQUILER DE LOCAL - 2017 (SOLES)

Operarios
Descripcion _ / Pago Ene- Feb- Mar- Abr- May- Jun- Jul- Ago- Set- Oct- Nov- Dic-

Unidades  Mensual 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18

X mes

Energia eléctrica 1 1,026 1,026 1,026 1,026 1,026 1,026 1,026 1,026 1,026 1,026 1,026 1,026 1,026
Servicio de Agua 1 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150
Teléfono e Internet 1 153 153 153 153 153 153 153 153 153 153 153 153 153
Alquiler de Local 1 2,966 2,966 2,966 2,966 2,966 2,966 2,966 2,966 2,966 2,966 2,966 2,966 2,966
SUBTOTAL 4,295 4,295 4295 4295 4,295 4295 4,295 4,295 4,295 4,295 4295 4,295 4295
IGV 18% 773 773 773 773 773 773 773 773 773 773 773 773 773
TOTAL 5,068 5,068 5,068 5,068 5068 5068 5068 5068 5068 5068 5068 5,068 5,068

Fuente: Elaboracién Propia
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C. Horario de trabajo de puestos de trabajo

Tabla 38

Horario de trabajo

. Total Total Total
Puesto Ingreso Salida Horas Dias Mes
Gerente General 08:00 17:00 8 5 40
Responsable logistica 08:00 17:00 8 5 40
Jefe de produccion 08:00 17:00 8 6 48
Disefiador 08:00 17:00 8 6 48
Costureros 08:00 17:00 8 6 48
Habilitadores de costura  08:00 17:00 8 6 48
Habilitadores de 08:00 17:00 g 6 48
acabado
Responsable de ventas 08:00 17:00 8 5 40

Fuente Elaboracion Propia
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Capitulo VI : Estudio técnico

6.1. Tamafo del proyecto

6.1.1. Capacidad instalada de maquinas y equipos

ESPECIFICACIONES DELOS EQUIPOS DE FUNCIONAMIENTO

PERSONAL DE GERENCIA

Gerencia

PERSONAL DEL D. LOGIST.

Logistica

PERSONAL DE D. PRODUC.

PERSONAL DEL D. COMERC.

Comercial

Figura 20 Uso de los Equipos segun personal de la empresa

EQUIPOS
Gerente general
Es critorio
Computadora
Impresora
Utiles de oficina
Sillas
Archivador
EQUIPOS
Responsable de logistica
Es critorio
Computadora
Utiles de oficina
Sillas
EQUIPOS
Jefe de produccion
Es critorio
Sillas
Computadora
Disefiador
Es critorio
Ploter
Computadora
Estante
Sillas
Mesa de patronaje
Utiles de oficina

Utiles de patronaje v disefio

Costureros
Habilitadores de costura
Mesas de habilitado
Tijeras / Des armadores
Alicates

Prensa industrial para ornamento

Maquinas de postes
Maquinas rectas
Habilitador de acabado
Mesa
Estante
Troqueles
Pistolas etiquetadoras
EQUIPOS
Agente de ventas
Es critorio
Computadora
Utiles de oficina
Sillas

ESPECIFICACIONES
Costo
Inventario
Inventario
Inventario
Inventario
Inventario
Inventario
ESPECIFICACIONES
Costo
Inventario
Inventario
Inventario
Inventario
ESPECIFICACIONES
Costo
Inventario
Inventario
Inventario
Costo
Inventario
Inventario
Inventario
Inventario
Inventario
Inventario
Inventario
Inventario
Costo
Costo
Inventario
Inventario
Inventario
Inventario
Inventario
Inventario
Costo
Inventario
Inventario
Inventario
Inventario
ESPECIFICACIONES
Costo
Inventario
Inventario
Inventario

Inventario
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OMF, adquiriré las siguientes maquinas para la elaboracion de las carteras:
e 04 maquinas de costura de poste.
e 02 méaquinas de costura recta.

Numero de carteras por semana.

e 1 costurero fabrica una cartera en 0.67 hora.

a. Calculos

Carteras diarias  Lineas de trabajo Horas de trabajo  Dias al mes Total
12 1 8 26 312
15 1 10 26 390

6.1.2. Tamaio Normal
Para calcular el tamafio normal tenemos que conocer la produccion de carteras
estimada.
Tabla 39

Programa de produccion mensual — 2018

Mes Produccién de Carteras-2018

Enero 725
Febrero 622
Marzo 635
Abril 635
Mayo 675
Junio 950
Julio 944
Agosto 951
Septiembre 997
Octubre 1260
Noviembre 1184
Diciembre 823

TOTAL 10401

Fuente: Elaboracién propia
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6.1.3. Tamafo Maximo

Es el nimero de produccion bajo condiciones 0ptimas, se considera trabajar 8

horas diarias, 26 dias a la semana, el nimero de méaquinas se detalla a continuacion:

Tabla 40

Capacidad Méxima — 2018

N,u mero de Carteras
Mes Maquinas de .
Poste Producidas
Enero 3 936
Febrero 3 936
Marzo 3 936
Abril 3 936
Mayo 3 936
Junio 3 936
Julio 3 936
Agosto 3 936
Septiembre 3 936
Octubre 4 1,248
Noviembre 4 1,248
Diciembre 4 1,248
TOTAL 12,168

Fuente: Elaboracion propia

6.1.4. Capacidad Ociosa
Tabla 41

Capacidad Ociosa — 2018

Tiempo en horas

L % Capacidad
Maguinaria Uso FJS(.) Laborales Utilizacion Ociosa
diario
Costura de Costqra /d_e 7 8 81% 19%
poste cuero sintético
Costura ~otra de Tela 3 8 37% 63%

recta

Fuente: Elaboracion propia

139



6.1.5. Porcentaje de utilizacion de la capacidad instalada.
Para obtener el porcentaje de utilizacion de la capacidad instalada se debe
comparar la capacidad maxima de produccion de carteras con la capacidad normal, a

continuacion, se muestra el porcentaje de utilizacion.

Tabla 42

Porcentaje de utilizacion del proyecto en unidades y porcentajes — 2018

2018
Produccion Total 10,400
Capacidad maxima 12,168
Porcentaje de utilizacion 85%

Fuente: Elaboracion propia
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6.2.Procesos

6.2.1. Diagrama de flujo de proceso de produccion.

FLUJO DE PROCESO DE PRODUCCION DE CARTERAS DONNA

Proveedor Disefio Almacén Produccion

r —»| Armado de forro |«
Inicio
Si
Tiene defecto?
No

No

Armado de piezas
de PU

Si
Tiene defecto?
No

Armado de asas

Si
Tiene defecto?
No

Ensamble total de |
cartera N

Si
Tiene defecto?
No

Etiquetado

Revisar Plan de Verificar Materia
Prima e insumos

A

Produccién

Si

A

Es Conforme?

Patronaje <

A 4

Impresion de
Moldes

—_—————— — — o

A

Servicio de corte y
Doblado

h 4

Embalaje

o
a

©
&£

Figura 21 Diagrama de Flujo

Fuente: Elaboracion propia
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DOP DE ELABORACION DE CARTERA DONNA o05/10/2017

CORTE POR MODELDS: Cue=ro PU, polisster de formo y espejo

Ve rificar corte
Separar y onganimr piezas
Cmrran
broches ——
oM ntos
Confeccionar, revisar producd Sn
Femai
e Hilos, residuos de cusro
Colomar espejo
Cortar hilos scbrantes
Hilo=

Cartera

—_—

Plams —_—

3_-\' Revisar y colocar placa
Et'lqu:hs .—}
° Etiquetar
Eolszs —
mESUM N ° Emibsolsar
O orens o 7
o Azrupar por modelos, color.
. azrzootiy: o
Contar, separar por pedido.
)
COMSINADA: 3
Cartera
TOTAE 19 L

Figura 22. DOP de la Cartera DONNA

Fuente: Elaboracion propia
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Descripcion de Actividades.
Diserio: Es el desarrollo del bosquejo de las partes de la cartera posteriormente
convertidos en moldes

Impresién de moldes: Todos los moldes disefiados son impresos en un plotter.

Corte: De acuerdo a los moldes se procede a cortar el Poliuretano y el pléstico
de refuerzo.

Armado: Los moldes son unidos de manera temporal, es importante este
proceso para disminuir imperfecciones en el proceso siguiente.

Costura: Union de las partes con hilo de polyester.

Acabado: Habilitacion de los ornamentos.

Embalaje: Habilitacion de la etiqueta y bolsa de tela.

6.2.2. Programa de produccion.
En el programa de produccion anual se esta considerando una produccion se
considera la temporada para planificar la cantidad de carteras segun la linea; estudiante,

trabajadora y fiesta.
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Tabla 43

Programa de produccion mensual — 2018

Produccion de
Mes

Carteras - 2018
Enero 725
Febrero 622
Marzo 635
Abril 635
Mayo 675
Junio 950
Julio 944
Agosto 951
Septiembre 997
Octubre 1,260
Noviembre 1,184
Diciembre 823
TOTAL 10,400

Fuente: Elaboracion propia
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6.2.3. Necesidad de materias primas e insumos.
A continuacion, se muestran los cuadros segun lineas de produccion, calculado

de acuerdo a las unidades de medida correspondientes.

Tabla 44

Necesidad de materias primas por unidad de cartera (Por modelo)

CARTERAS CANTIDAD REQUERIDA POR MODELO

Materia Prima Unidad Total Materia

Estudiante Trabajadora  Fiesta
Poliuretano m 0.9000 0.8750 0.3000

Tela (forro) m 1.5000 1.2000 0.4500
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 45

Necesidad de Insumos por unidad de cartera (Por modelo)

CARTERAS CANTIDAD REQUERIDA POR MODELO

Materia Prima Unidad Total Insumos

Estudiante Trabajadora  Fiesta

Cierre Und. 3 3 2
Espejo M2. 0.0180 0.0180 0.0090
Broches Und. 1 1 1
Argollas Und. 1 2 2
Regulador de Asa Und. 1 1 0
Hilo M. 5 5 3
Jebe liquido M. 85 85 50
Cadena und. 0 0 1

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 46

Necesidad de Insumos para empaque por unidad de cartera (Por modelo)

CARTERAS CANTIDAD REQUERIDA POR MODELO

Materia Prima Unidad Total Empaque
Estudiante Trabajadora  Fiesta
Etiqueta uUnd. 1 1 1
Bolsa uUnd. 1 1 1

Fuente: Elaboracion propia

Descripcion de materias primas e insumos:

e Cuero sintético (poliuretano): Es fabricado a partir de la union de dos

componentes; una lamina textil que tiene el fin principal de darle resistencia
fisica.

El otro componente es una lamina plastica (poliuretano) que tiene la
propiedad de asemejar su apariencia y tacto al cuero natural ademas adquiere
una caracteristica fisica como la impermeabilidad.

Es importante mencionar que la resistencia del cuero sintético es mayor a la
del cuero natural, no solo a esfuerzos fisicos, sino a deterioros originados por
la exposicion del sol, humedad y variaciones de temperatura.

Como también es una alternativa econdmica en referencia al cuero natural.

Figura 23. Cuero Sintético
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e Tela forro (Poliéster satén): necesario para el forro interior de la cartera, se

conoce en el mercado como forro de satén.

Figura 24. Tela para forro.

e Jebe liquido: Fabricado a partir de caucho natural sintético, sirve para realizar

el pegado de las partes.

Figura 25. Jebe liquido.

e Hilo: Los utilizados son de poliéster debido a sus propiedades fisicas de

mayor elasticidad.

Figura 26. Hilos
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eCierres: Las carteras Donna usaran cierres metélicos por ser de mayor

duracion.

Cierres Metalicos

Figura 27. Cierres

eBroches y ornamentos: Nuestras Carteras Donna usaran ornamentos Yy
broches de buena calidad, incidiendo en la uniformidad de color de todos los

ornamentos usados en una cartera

o= ) W2 7 O\

oz RS (U
1 | )
10 o TOEC

Figura 28. Ornamentos

e Espejo de Metacrilato: EI metacrilato es un plastico que a diferencia del
poliestireno y el policarbonato tiene una resistencia mayor a la intemperie y

el rayado ademas una mayor transparencia.
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Figura 29. Espejo de metacrilato.
El espejo de metacrilato usado en nuestros productos ha sido sometido a
ensayos de traccion segun (ISO 527-1:2012) “Plasticos. Determinacion de

las propiedades en traccion”

6.2.4. Programa de compras de materias primas e insumos.
La compra de materias primas e insumos se realizaran entre la segunda y
tercera semana del mes anterior a producir, la siguiente tabla muestra las necesidades por

mes de produccién.
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Tabla 47

Costo de materia prima e insumos

Materia Prima Unidad Costo
Poliuretano M2. 15
Tela (forro) M2. 4
Cierre Millar 700
Espejo Plancha 310
Broches Millar 800
Argollas Millar 500
Regulador de Asa Millar 500
Hilo Bobina 1371m 40
Jebe liquido GI(3.79I) 35
Cadena 100m 85
Etiqueta Millar 150
Bolsa Millar 150

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 48

CPEL CARRERAS UNIVERSITARIAS PARA
PERSONAS CON EXPERIENCIA LABORAL

Requerimiento de materia prima e insumos

PLAN DE COMPRAS MATERIA PRIMA, INSUMOS Y EMPAQUES - UNIDADES

Materia

Prima Unid 2018 2019 2020 2021 2022
E T F E T F E T F E T F E T F
Poliuretano m 3,084 2,708 212 2,325 1,750 160 2,934 2,651 628 3,611 3,262 745 4,679 4,227 966
Tela (forro) m 5,140 3,714 318 3,875 2,800 240 4,890 3,534 314 6,018 4,349 373 7,799 5,636 483
Cierre und 10,280 9,286 1414 11624 10,500 1,599 14671 13253 2,093 18,054 16,309 2,484 23,396 21,134 3,218
Espejo m2 62 56 6 70 63 7 88 80 9 108 98 11 140 127 14
Broches und 3,427 3,095 707 3,875 3,500 800 4,890 4,418 1,047 6,018 5436 1,242 7,799 7,045 1,609
Argollas und 6,853 6,191 1,414 7,749 7,000 1,599 9,781 8,835 2,093 12,036 10,873 2,484 15597 14,089 3,218
Regulador de Asa und 3,427 3,095 0 3,875 3,500 0 4,890 4,418 0 6,018 5,436 0 7,799 7,045 0
Hilo m 17,133 15477 2,121 19,373 17,500 2,399 24,452 22,088 3,140 30,090 27,181 3,725 38,993 35223 4,828
Jebe liquido ml 291,267 263,110 35,354 329,342 297,504 39,975 415679 375495 52,335 511,534 462,084 62,090 662,880 598,799 80,460
Cadena und 0 0 707 0 0 800 0 0 1,047 0 0 1242 0 0 1,609
Etiqueta und 3,427 3,095 707 3,875 3,500 800 4,890 4,418 1,047 6,018 5436 1,242 7,799 7,045 1,609
Bolsa und 3,427 3,095 707 3,875 3,500 800 4,890 4,418 1,047 6,018 5436 1,242 7,799 7,045 1,609

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 49
Compra de materia prima, insumos y embalaje valorizado.

CPEL CARRERAS UNIVERSITARIAS PARA
PERSONAS CON EXPERIENCIA LABORAL

PLAN DE COMPRAS DE MATERIA PRIMA, INSUMOS Y EMPAQUES EN SOLES

Materia
Prima

Poliuretano

Tela (forro)

Cierre
Espejo
Broches

Argollas

Regulador de
Asa

Hilo

Jebe liquido
Cadena
Etiqueta
Bolsa

Sub Total

IGV
TOTALS/.

Unida

d

m

und
m2
und

und

und

mi

und

und

Costo

15.00

3.50
0.70

106.67
0.80
0.50
0.50
0.03
0.01
0.85
0.15
1.50

18%

E
46,260

17,990

7,196
6,579
2,741
3,427
1,713
500
2,688
0

514
5,140

94,749

16,107
10,857

2018

T
40,627

13,001

6,500
5,943
2,476
3,095
1,548
452
2,429
0

464
4,643

81,179

13,800
94,979

3,182

1,114

990
679
566
707
0

62
326
601
106
1,061

9,393

1,597
10,990

E
34,872

13,561

8,137
7,439
3,100
3,875
1,937
565
3,040
0

581
5,812

82,919

14,096
97,015

2019

T
26,250

9,800

7,350
6,720
2,800
3,500
1,750
511
2,746
0

525
5,250

67,203

11,424
78,627

2,399

839

1,119
768
640
800

0

70
369
680
120
1,199

9,002

1,530
10,532

E
44,013

17,116

10,270
9,390
3,912
4,890
2,445

713
3,837
0

734
7,336

104,656

17,791
122,447

2020

T
39,758

12,369

9,277
8,482
3,534
4,418
2,209
644
3,466
0

663
6,626

91,446

15,546
106,992

F
9,420

1,099

1,465
1,005
837
1,047
0

92
483
890
157
1,570

18,065

3,071
21,136

E
54,162

21,063

12,638
11,555
4,814
6,018
3,009
878
4,721
0

903
9,027

128,789

21,894
150,683

2021

T
48,926

15,222

11,416
10,438
4,349
5,436
2,718
793
4,265
0

815
8,154

112,534

19,131
131,664

F
11,176

1,304

1,739
1,192
993
1,242
0

109
573
1,056
186
1,863

21,432

3,643
25,076

E
70,187

27,295

16,377
14,974
6,239
7,799
3,899
1,138
6,118
0
1,170
11,698

166,894

28,372
195,266

2022

T
63,402

19,725

14,794
13,526
5,636
7,045
3,522
1,028
5,527
0
1,057
10,567

145,829

24,791
170,619

F
14,483

1,690

2,253
1,545
1,287
1,609
0
141
743
1,368
241
2,414

27,773

4,721
32,495

Fuente: Elaboracién propia

152



CPEL CARRERAS UNIVERSITARIAS PARA
PERSONAS CON EXPERIENCIA LABORAL

6.2.5. Requerimiento de mano de obra directa.
Es primordial e importante la experiencia de los colaboradores del area de
produccion esta serd corroborada antes de ser contratados por OMF S.A.C. por tratarse

de un producto donde es muy importante la habilidad y talento del colaborador.

Sera politica de OMF S.A.C la actualizacion constante de nuestros colaboradores

en temas concernientes a materiales, insumos, maquinarias y técnicas; propias del rubro.

La jornada laboral serd de lunes a sabado con 8 horas diarias de trabajo, en
algunos meses se requerira laborar 10 horas diarias, las cuales seran remuneradas segun

ley.

Tabla 50

Requerimiento de mano de obra directa

Cantidad
Puesto

Jefe de produccion 1
Disefiador 1
Costureros 3*
Habilitadores de costura 2
Habilitadores de

1
acabado
TOTAL PERSONAL 8

Fuente: Elaboracién propia

(*) Desde el mes de octubre se contara con 4 costureros.
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CPEL CARRERAS UNIVERSITARIAS PARA
PERSONAS CON EXPERIENCIA LABORAL

6.3.Tecnologia para el proceso

En este punto del informe se listan y describen los bienes tangibles que la empresa utiliza
para el desarrollo de actividades productivas y administrativas. Asi como también se detalla el
de programa de mantenimiento, reposicion de utensilios y compra de maquinaria que la

empresa ha dispuesto.

6.3.1. Maquinarias
Todas las maquinarias adquiridas por la empresa y destinados a la produccion de
carteras, la selecciona de las mismas es primordial para el asegurar la excelente calidad

que ofrecemos a nuestros clientes.

Se puede definir como maquinaria a cierto artefacto compuesto de un conjunto de
mecanismos compuestos por piezas fijas y moviles que en funcionamiento nos permite

modificar la energia para realizar un determinado trabajo.

Maquinas de coser industriales: Estas pueden realizar muchas funciones, en
general son mucho mas pesadas que la de hogar y de mayor tamafio, algunas dependiendo
de su fabricacion suelen estar programadas para realizar funciones determinadas. Su
especialidad es coser sobre telas gruesas, cuero, cuero sintético en una gran cantidad y
en poco tiempo. La puntada caracteristica es la remallada. Este tipo de méaquina suele
usarse en talleres de empresas pequefias, medianas y taller para la confeccion de ropa de

cuero, bolsos, calzado, maletas, etc.
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Tabla 51
Maquinaria
VALOR
MAQUINARIA FUNCION CANTIDAD UNITARIO
S/

Ir\élstc;uma de coser, tipo Sirve para coser tela en superficie plana 2 1600
Maquina de coser, tipo Sirve para coser PU en superficies 4 3300
poste curvas, huevas o concavas
Esmeril amoladora de Para poder sacar filo a los utensilios de 1 200
banco corte
Prensa para ornamentos Sirve para colocar accesorios y/o 4 50

ornamentos en la cartera

TOTAL DE MAQUINAS 11

Fuente: Elaboracion propia

-~

N
ALyl
.“ i‘ E? Potencia de Motor: 500W

Marca: JUKI

Modelo: DLL 8100E

Maxima velocidad de costura: 5000 ppm
Frecuencia: Hz: 50/60

Voltaje: 220v

Procedencia: Taiwan

Peso: 54 kg

Ant. Hilos: 11

Cant. Agujas: 1

Modelo de aguja: (DBX1#11~#14)
Dimensiones de paquete: 68 x 34 x 64 cm

Figura 30. Maquina de coser, tipo recta
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Marca: BOMA

Modelo: DY-9920

Maéxima velocidad de costura: 2000 ppm
Frecuencia: Hz: 50/60

Voltaje: 220V

Procedencia: Taiwan (disefio Japonés)
Peso: 56 kg

Ant. Hilos: 1 1

Cant. Agujas: 1

Modelo de aguja: 134pcl70/12

Argo de puntada: 0.6-3.6mm
Dimensiones de paquete: 67 x 33 X 68 cm

Figura 31. Maquina de coser, tipo poste

Marca: DOWER

Modelo: Dowen Pagio 9992290
Maxima velocidad de costura: 5000 ppm
Frecuencia: Hz: 50/60

Voltaje: 220v

Potencia de Motor: 500W

Figura 32. Esmeril amoladora de banco

Prensa troquetadora manual con pedal, para
colocar remaches, botones, broches, placas.

Figura 33. Prensa de ornamentos
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6.3.2. Equipos
Todos los equipos seleccionados por la empresa y que contribuyan en la fabricacion
de nuestra cartera, estos pueden participar directa o indirectamente en el proceso.
Se puede definir equipos industriales como el conjunto de maquinarias, dispositivos

y utensilios usados para realizar una determina tarea o fin deseado.

Tabla 52
Equipos
VALOR
MAQUINARIA FUNCION CANTIDAD UNITARIO
S/
Sirve para mantener una temperatura
Equipos de aire ambiente en el taller y oficinas 1 1,200
acondicionado administrativas
Equipo de sistema Sirve para detectar un amague de 1 300
contra incendios incendio en caso de emergencia
Sirve para vigilar el interior y
Equipos de camaras de  exterior de las instalaciones en 1 1,200
seguridad tiempo real
TOTAL DE MAQUINAS 3

Fuente: Elaboracion propia.
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Marca: YORK
Modelo (Condensador/Evaporador):
Capacidad (Btu/h): 12,000-18,000-24,000
Caracteristicas Eléctricas: 220V-1Ph-60Hz
: | Eficiencia energética: 9.60 SEER
AYORK Lx  [Ceore oo
Mini-Split Air e kO

Peso: 15 kg y 40Kg

Figura 34. Equipos de aire condicionado

Sirena STROBO
Detectores de humo SD-4WP
p—— l ) Fotoeléctricos de 2 a 4 hilos 12VDC marca

swwene | Central de alarmas
‘; < > 2 2 2 a |Marca: MIRCON FA 1025t,1

Estaciones manuales de emergencia
— | SonidolRCON
i |8 * 3 rollos de cable multifilar de 04 hilos x
e o 1 bateria de 12 VLTS x 7 AMP

&

Disposttivos

Figura 35. Equipo de sistema contra incendio

i KIT DE VIDEO VIGILANCIA
i woo.... |01DVR de 04 Canales Analogico
02 Camaras para interior

) S
"@@@e = (& | |01 Camaras para exterior
' ‘gﬁ“@l”@“\ﬁg' . |04 Adaptadores de video

E-"‘ - @ & 04 Fuentes de 12V
''''' ~ = === ===]01 Disco Duro de 1TB

Figura 36. Equipo de camaras seguridad

6.3.3. Utensilios
Todos los utensilios utilizados por la empresa para la fabricacion de nuestras carteras,

mayormente usados en el proceso de armado y acabado.
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Se puede denominar como objetos fabricados para un determinado uso, en especial
si es un uso frecuente como el doméstico o artesanal, que generalmente se utilizan de forma

manualmente. Como los utensilios de pegado, corte, aseo, limpieza, etc.

Tabla 53

Utensilios

MAQUINARIA FUNCION CANTIDAD
Cuchilla de corte Para cortar sobrantes de PU, durante el 8
proceso de armado
Brocha Para expandir pegamento 11
Tijeras Para cortar sobrantes de hilos y otros 8
Escobilla Para limpiar superficies 6
Para precision en la actividad de armado
Lupa 5
y acabado
TOTAL DE UTENSILIOS 38

Fuente: Elaboracion propia.

6.3.4. Mobiliario

Se consideran todos los muebles adquiridos por la empresa que aseguren el

desarrollo de la operacion y administracion de nuestros procesos.

Se denomina mobiliario al conjunto de muebles, sillas, mesas que sirven para

facilitarnos las actividades cotidianas en oficinas, locales o talleres.

Segun la necesidad y su distribucion en layout tenemos los siguientes muebles:
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Tabla 54
Muebles
DETALLE FUNCION CANTIDAD
Estante Para guardar documentos, herramientas 4
0 materiales
Archivador Para archivar documentos 2
Escritorio Para colocar compu'gadora y mesa de 5
trabajo

Silla de oficina Uso de oficina 6
Sillas de trabajo Uso de costureros 6
Banco Para habilitadores 2
Mesa de almacén Para ordenar y revisar corte 1
Mesa de habilitado . .

Para organizar piezas de cartera 1
grande
Mesa Eie habilitado Para organizar piezas de forro 1
pequefia
Mesa dglacabado 0 Para inspeccion de calidad 1
inspeccion

TOTAL MUEBLES 29

Fuente: Elaboracién propia.

6.3.5. Utiles de oficina
Se consideran a todos los equipos necesarios para llevar a cabo tareas de oficina, Asi
mismo, todos aquellos materiales para impresion, Utiles para realizar documentos y utiles

para escritura.
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Tabla 55

Equipos de oficina

DETALLE FUNCION CANTIDAD
Con?pu'gadora de Trabajo de oficina 5
escritorio
Impresora multifuncional impresidn, scanner y copias
Impresor Plotter Disefio y moldes 1

TOTAL EQUIPOS DE OFICINA 48

Fuente: Elaboraciéon propia.

Tabla 56

Utiles de oficina

DETALLE Und. CIi/IAé\INTSILEJ):E
Papel fotocopia A-4 de 75 Grs. Millar 6
Tintas para Impresora multifuncional ~ Und. 48
Archivador de palanca grande Und. 97
Cuadernos Und. 6
Lapicera Azul Und. 6
Lapicero Rojo Und. 6
Lapicero Negro Und. 6
Lépiz N° 2 und. 5
Corrector liquido und. 6
Regla 30 cm transparente Und. 5
Plumén resaltador Und. 6
Borrador und. 5
Cinta adhesiva Und. 6
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Cinta embalaje Und.

6
Clips N° 1 Caja 5
Pegamento en barra x 20 grs. Und. 6
Grapas 23/6 x 1000 Caja 5

Fuente: Elaboraciéon propia.

6.3.6. Programa de mantenimiento de maquinarias y equipos.
6.3.7. Estrategia de Mantenimiento:
Para el mantenimiento de nuestra maquinaria y equipos, es realizar
un mantenimiento preventivo tercereado, a excepcion de las actividades
especificas de limpieza en el taller las cuales seran realizadas por el armador

y ayudante.

6.4.Responsabilidades:

La ejecucion y coordinacidn con personas interno y externo para
cumplimiento del programa de mantenimiento estara bajo la responsabilidad
de jefe de produccion y dicha efectividad se monitoreara con el indicador de
Disponibilidad de equipos, MTBF (tiempo promedio entre falla) y MTTR

(Tiempo promedio para la reparacion).
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6.4.1. Actividades Internas:
Para la ejecucion de programa se cuenta con actividades de limpieza
con una frecuencia mensual, las cuales seran realizadas por el personal de la

empresa.

6.4.2. Actividades Externas:

Para ejecucion de las actividades especificas propias de
mantenimiento que demanden mayor conocimiento de la tecnologia hemos
previsto tomar contrato post venta con las mismas compafiias que nos provee
de maquinaria y equipos, por un plazo de 1 afio a posterior evaluacion para

renovacion.

6.4.3. Evaluacion e Indicadores de Control de Mantenimiento:

Para monitorear la efectividad de la ejecucion del mismo hemos
decidido llevar controles en base a indicadores de clase como Disponibilidad
de equipos, MTBF (tiempo promedio entre falla) y MTTR (Tiempo promedio
para la reparacion). También se ha elaborado una ficha para que la Jefatura
de Produccion pueda controlar el cumplimiento de mantenimiento

preventivo.
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PROGRAMA DE MANTENIMIENTO ELABORADO POR: C. Marquina/R. Yacila
APROBADO POR : Alejandro Verastegui
MAQUINAS DE COSER
|9 § flelglalalalalalalalalals
ccégl&ggE DE:EE(';EL%” CTIVIDADES DE MANTENIMIEN] % é : § Sl Il Il Bl el Bl B
g 3

H 1 2 3 4 5 6 7 8 9 | 10| 11| 12

10000001 MAQUINA DE COSER TIPO RECTA
Limpieza completa 1 3 1 OPE! X | X | X I X | X P XXX XEXiXiX
Lubricacion 1 3 3 | MEC X X X
Mantto general MEC/ELEC 1 8 6 MEC X X
Cambio de piezas 1 16 12 | MEC X

10000006 MAQUINA DE COSER TIPO RECTA
Limpieza completa 1 3 1 OPE| X I X I X I XX XEX{XiXEX] XX
Lubricacion 1 3 3 MEC X X X
Mantto general MEC/ELEC 1 8 6 MEC X X
Cambio de piezas 1 16 12 | MEC X

10000002 MAQUINA DE COSER TIPO POSTE
Limpieza completa 1 05 1 fopEl X | X | XXX EX XX EXEXE XX
Lubricacion 1 03 3 MEC X X X
Mantto general MEC/ELEC 1 05 6 MEC X X
Cambio de piezas 1 05 12 | MEC X

10000003  (MAQUINA DE COSER TIPO POSTE
Limpieza completa 1 05 1 oPEl X I X I XXX XEXIXIXEX] XX
Lubricacion 1 03 3 MEC X X X
Mantto general MEC/ELEC 1 05 6 MEC X X
Cambio de piezas 1 05 12 | MEC X

10000004 MAQUINA DE COSER TIPO POSTE
Limpieza completa 1 05 1 opE| X | X I XXX | XEXIXIXEX]{ XX
Lubricacion 1 03 3 MEC X X X
Mantto general MEC/ELEC 1 05 6 MEC X X
Cambio de piezas 1 05 12 | MEC X

10000005 MAQUINA DE COSER TIPO POSTE
Limpieza completa 1 05 1 oPEl X | X I XXX XEX{XiXEX|{XiX
Lubricacion 1 0.3 3 MEC X X X
Mantto general MEC/ELEC 1 05 6 MEC X X
Cambio de piezas 1 05 | 12 | MEC X

DONNAI01001 VEO1
NOTA: Valido a partir del 01 de Enero de 2019

Figura 37. Plan de Mantenimiento Preventivo Anual para Maquinaria y Equipos.

Fuente: Elaboracion propia.
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Marca: | Modelo: | Serie: | Operacidn:

Operaric Responsable: Afio:

MESES
Actividad

EME | FEB | MAR | ABE. | MAY | JUN | JUL | AGO | 5EP | OCT | MOV | DIC

Limpieza

Lubricacicn

Mantenimiento
(eneral

Cambio de
piezas

Otros

Figura 38. Hoja de Control de Mantenimiento Preventivo.

Fuente: Elaboracion propia.
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6.4.4, Programa de reposicion de herramientas y utensilios por uso.
Programa:

La mayoria de utensilios que se usan para la fabricacion de carteras
son basicamente tijeras, cuchillas y brochas, siendo estos basicos y poco
complejo, por lo que se ha establecido que se debe realizar inspeccion del
estado de los utensilios antes de iniciar el turno, detectarse una anormalidad
se debe comunicar para cambio del mismo.

Responsabilidades:

El armador y ayudante son responsables de realiza antes la
inspeccion del estado de los utensilios. El jefe de produccion es el responsable
de coordinar la reposicién de utensilios.

Importancia:

Es importante realizar esta verificacion de estado de utensilios
porque una la descomposicién de los mismos significa una condicién sub-
estandar para el armador o ayudante, lo que podria ocasionar un accidente
al momento de operar estos utensilios.

Antecedentes:

El indice de accidentes laborales, segun el boletin estadistico
mensual de notificacion de accidentes de trabajo, incidentes peligroso y
enfermedades ocupaciones publicado el pasado junio del 2017 nos indica

que se registraron 1073 notificacidn, de las cuales el 95.3% corresponde a
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accidentes de trabajo. La actividad econdémica que tuvo mayor nimero de

notificaciones fue la industria manufacturera con el 22.9%.

Evaluacién e Indicares de Control:

Para un control y retroalimentacion del cumplimiento de objetivo

de lograr cero accidentes laborales, hemos decidi6 instalar los indicadores

de clase mundial indice de Frecuencia e indice de Gravedad.

6.4.5. Programa de compras posteriores (durante los afios de operacion) de

maquinarias, equipos, herramientas, utensilios, mobiliario por incremento de

ventas.

Los socios estiman que para el 2019 la Produccion incrementara en un 20%, por lo

cual se realizara la compra de una maquina de coser tipo poste.

6.5.Localizacion

A continuacion, presentamos una imagen del lugar donde se ubicara nuestro local

que funcionard como planta, almacén y oficinas. Jiron El Estafio n°5780, Los Olivos.

centra A : ES & Slle 4
VillaSol @ av. Cen @ @ Universidad :
> jel de Lara L Privada del Norte 3 5

Universidad
de Ciencias y
Humanidades

o MENAUTT
ELECTRIC SAC

o Colegio Estados

“0se_Tottus Los Olivos - .. © CEE Luis Braille

® Intema sac

Fuente: https://www.google.com.pe/maps/@-11.9635948,-77.0672133,17z?hl=es-419

Figura 39. Plano ubicacion local.
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6.6.Macro localizacion.

Las instalaciones de la empresa OMF SAC, en donde va a fabricar el producto se
encontrard ubicada en el distrito de los Olivos, a continuacidn, mostramos las variables que
se eligieron para poder determinar el distrito donde vamos a tener nuestra planta de
funcionamiento.

Tabla 57

Macro localizacién

San Martin de

VARIABLES PESO Los Olivos Porres Independencia
Escala Pond. Escala Pond. Escala Pond.
Acceso a proveedores 0.2 6 1.2 7 1.4 6 1.2
Seguridad 0.2 6 1.2 4 0.8 4 0.8
Acceso a vias principaes 0.18 6 1.08 6 1.08 6 1.08
Leyes y reglamentos 0.21 6 1.26 5 1.05 5 1.05
Precios 0.21 5 1.05 6 1.26 6 1.26
TOTAL 1 5.79 5.59 5.39
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 58
Calificacion
LEYENDA ESCALA
Pésima 1
Muy Mala 2
Mala 3
Regular 4
Buena S
Muy Buena 6
Excelente 7

Fuente: Elaboracion propia.
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6.7.  Micro localizacion.
Nuestro local se ubicara en el Jirdn Estafio 5780, perteneciente al distrito de Los

Olivos, y fue elegido por las variables que mostraremos a continuacion

Tabla 59

Micro localizacion

San Martin de

VARIABLES PESO Los Olivos Porres Independencia

Escala Pond. Escala Pond. Escala Pond.
Tamafio del local 0.22 7 1.54 5 1.10 4 0.88
Ee'fv"}ﬁ?;?"'dad de 0.20 7 1.40 7 1.40 7 1.40
Costo de alquiler 0.22 6 1.32 5 1.10 5 1.10
Accesibilidad 0.18 6 1.08 5 0.90 6 1.08
Seguridad zonal 0.18 6 1.08 6 1.08 5 0.90
TOTAL 1 6.42 5.58 5.36

Fuente: Elaboracion propia.
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Fuente: Elaboracién propia.

Figura 40. Layout de OMF S.A.C.

6.8.Responsabilidad social frente al entorno
El compromiso de Donna para con los diferentes grupos de interés es contribuir a la

sostenibilidad, de los de la siguiente manera:

Impacto ambiental: Los principales insumos para la elaboracion de nuestras carteras

son el cuero sintético PU, pegamentos, tintes, ornamentos, etc.
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Conscientes de esta situacion, en Donna buscamos aportar por cuidado del ambiente,
de tal modo, se trabaja de la mano con el &rea de produccion, para que todos los
insumos utilizados sean aprovechados al maximo desde la etapa disefio, en donde
nuestros los moldes reduzcan al minimo los espacios en el proceso de corte y se logre
la utilizacion optima y menor desperdicio posible, ademas que los insumos sean
adquiridos bajo normas legales y todas las medidas ambientales dadas segun ley.

Se cuenta con una estrategia de reciclaje para residuos y asi contribuir con el cuidado
del medio ambiente

Con la comunidad: En el primer afio fomentado la participacion en actividades de
celebracion de fiestas navidefias. En el tercer afio fomentado y participando de la
celebracion de fiestas patrias.

Analizar segln la rentabilidad obtenida por la compafiia al sexto afio, realizar talleres
de aprendizaje para las madres de vecindarios cercanos a nuestro taller, apoyando en
contratacion de profesionales para practicas y/o pasantias.

Con los proveedores: Buscando el mejor acuerdo, negociando precios Yy
cumplimiento los acuerdos en el servicio contratado, las empresas que briden el
servicio de corte del cuero sintético PU seran nuestros principales aliados, por la cual
esta relacién comercial es fundamental en el negocio.

Con los clientes: Brindar un producto de excelente calidad que logré satisfacer las
necesidades y exigencias de nuestros clientes, en cuanto a caracteristicas de disefio,

marca, materiales de primera calidad, durabilidad, textura y color adecuados, tiempos
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de entrega apropiados y dentro de los acordados, buena presentacion del empaque,
precio justo, etc.

Tomando en cuenta las opiniones de los clientes esto por medio de un buzén de
sugerencias en la pagina web y mail por correo electronico que se les enviara a los
clientes una vez adquieran el producto, para que estos brinden una calificacion servicio
y producto.

Con el Estado: Cumpliendo y respetando al 100% las leyes y normas institucionales,
Cumpliendo con las obligaciones tributarias de la empresa.

Con los Socios: Fomentado la rentabilidad de la inversion, por medio de las estrategias
empresariales, generando una gestion responsable y transparente, que les brinde la
confianza sobre los procesos y productos de nuestra empresa.

Por lo anterior, Donna, sera reconocida como una empresa socialmente responsable,
que contribuye al desarrollo de todos sus grupos de interés, al medio ambiente,

desarrollo econdémico y crecimiento del pais.

Presupuesto mensual primer afio para Responsabilidad Social

Actividades Cantidad Costo Dic.

Actividad de

Chocolatada por 1 3,000 3,000

fiesta Navidefia

Contratacion de

Show Navidefio
Total 4,000

Fuente: Elaboracion propia

1 1,000 1,000
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Presupuesto anual primer anual para Responsabilidad Social

Cantidad Costo 2018 2019 2020 2021 2022
Actividad de Chocolatada 5 3000 3000 3,000 3000 3000 3,000
por fiesta Navidefia
Contratacion de Show 5 1000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000
Navidefio
Integracion empresa
comunidad por fiestas 3 5,000 i i 5000 5,000 5,000
patrias
Responsabilidad Social Total 4,000 4,000 9,000 9,000 9,000
0,
GV 18% 250 720 1620 1620 1620
TOTAL 4720 4720 10620 10,620 10,620

Fuente: Elaboracion propia
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Capitulo VII : Estudio economico y financiero
7.1. Inversiones
La inversion, término que se entiende por la unién o vinculacién de recursos que
puede ser en efectivo, bienes muebles y/o inmuebles, recursos humanos, etc. con la expectativa
de obtener beneficios a futuro.
A continuacién, detallaremos la inversion necesaria que permitirad cuantificar el

proyecto en términos monetarios.

7.1.1. Inversion en Activo Fijo Depreciable.
7.1.1.1 Inversion en Activo Fijo Depreciable.
Los activos fijos depreciables en los que incurrira nuestra empresa son maquinarias
y equipos que permitiran realizar las actividades de produccion, administracion y

ventas de la empresa. Nuestra inversion inicial alcanza un total de S/ 43,290.00.

Las maquinarias se depreciaran en un periodo de 10 afios, los equipos de cémputo en

un periodo de 4 afios, muebles y equipos diversos también en 10 afios, (Ver tabla

65).
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Tabla 62
Activo Fijo
Valor Valor IGV Inversion
Activo Fijo Modelo Und. Unitario  Total
S/ Total S/
S/ S/.
OPERACIONES
Maquina de coser, tipo recta DLL 8100E - JUKI 1 1,600 1,600 288 1,888
Maquina de coser, tipo poste DY9920 - BOMA 3 3,300 9,900 1,782 11,682
. STGB 3715 -

Esmeril amoladora de banco STANLEY 1 200 200 36 236
Prensa para ornamentos MPL-300 (10HP) 4 50 200 36 236
Aiire acondicionado DRAF LLBA-6V-1000 1 1,200 1,200 216 1,416
Computadora All in one 21.5" Intel CO&'&TB 4GB 2 1,200 2400 432 2,832
Impresora plotter 1 3,500 3,500 630 4,130
Mesa de patronaje 1 350 350 63 413
Escritorio de oficina 2 180 360 65 425
Silla de oficina 2 150 300 54 354
Mesa de habilitado pequefia 1 300 300 54 354
Silla de trabajo 6 50 300 54 354
Estante organizador 2 280 560 101 661
Bancas para habilitado y acabado 3 40 120 22 142
Mesa de habilitado grande 1 650 650 117 767
Mesa de acabado e inspeccion 1 650 650 117 767
TOTAL ACTIVOS FIJOS -
PRODUCCION 22,590 4,066 26,656
ADMINISTRACION
Aire acondicionado DRAF LLBA-6V-1000 1 1,200 1,200 216 1,416
Sistema contra incendios MIRCONFA 1025T, 1 1 300 300 54 354
Equipo de cdmaras de seguridad JENNOV 1 1,200 1,200 216 1,416
Computadora Lenovo All in One Intel Core i3 1TB 4 GB
Lenovo 21 5" RAM 2 1200 2,400 432 2,832
Impresora Multifuncional L550 1 600 600 108 708
Escritorio de oficina 2 180 360 65 425
Silla de oficina 3 150 450 81 531
Estante organizador 2 280 560 101 661
Estante organizador 1 280 280 50 330
Estante archivador 2 250 500 90 590
Mesa de reuniones 1 400 400 72 472
TOTAL ACTIVOS FIJOS - 8,250 1,485 9.735

ADMINISTRACION
VENTAS
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Computadora portatil (Laptop) Intel i5 8GB RAM 1

1,200 1,200 216 1,416
Escritorio de oficina 1 180 180 32 212
Silla de oficina 1 150 150 27 177
TOTAL ACTIVOS FIJOS -
VENTAS 1,530 275 1,805
TOTAL INVERSION ACTIVO 32.370 5,827 38,197

FIJO
Elaboracion propia

7.1.1.2. Inversién en Activo Fijo no depreciable.
Esta inversion se implementard en las diferentes areas de la empresa y servira para
brindar recursos que facilitaran el trabajo del personal y el desempefio normal de la empresa,

(Ver tabla 66).

Tabla 63
Tabla de activo no depreciable
Rubro Unid Valor  Valor GV Inversion
Activo Fijo Unitario  Total Total

OPERACIONES
Dispensador cinta adhesiva 1 10 10 2 12
Portaclips 1 4 4 1 5
Engrapador 1 16 16 3 19
Perforador 1 16 16 3 19
Tijera 1 2 2 0 2
Papelera 2 13 26 5 30
TOTAL ACTIVOS FIJOS -
PRODUCCION "B 86
ADMINISTRACION
Dispensador cinta adhesiva 2 10 20 4 23
Portaclips 4 4 15 18
Engrapador 4 16 63 11 75
Perforador 4 16 65 12 77
Tijera 2 2 3 1 4
Papelera 2 13 26 5 30
TOTAL ACTIVOS FIJOS - 192 35 297

ADMINISTRACION
VENTAS
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Dispensador cinta adhesiva
Portaclips

Engrapador

Perforador

Tijera

Papelera

TOTAL ACTIVOS FIJOS -
VENTAS

P P NDNDNDDN

10

16
16

13

20

32
32

13

327

23

37
38

NOOoO O - B

15

386

Fuente: Elaboracion propia

7.1.2. Inversion en Activo Intangible.

Como en toda institucion, para cumplir con las normas y reglamentos establecidos para la

formacion de una empresa debemos realizar los tramites correspondientes ante las

instituciones del Estado y adquirir licencias que permitan el funcionamiento normal del

negocio, todos estos costos constituyen nuestros activos intangibles iniciales. (Ver Tabla

67).
Tabla 64

Activo Tangible

DESCRIPCION
Precio Sub Inversion

ACTIVO INTANGIBLE Y% Unit.  Total 'V Total
Licencias/Sofware
Licencia de 1 135 135 0 135
Funcionamiento
Sofware Office 10 24 238 43 281
Sub-total 373 43 416
Registro del Producto
Registro de Marca 1 563 563 0 563
Registro de Patente 1 324 324 0 324
Sub-total 887 0 887
TOTAL INTANGIBLE 1,260 43 1,303

Elaboracion propia

7.1.3. Inversion en Gastos Pre-Operativos.
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Para hacer el lanzamiento de nuestro producto se requiere incurrir en gastos que nos
promocionen, los cuales detallamos en la tabla 68.
Tabla 65

Gastos Pre Operativos

DESCRIPCION
GASTOS PRE Ung, Frede Sub gy Inversion
OPERATIVOS '
Constitucion, Registro de
Marca y lema comercial
Busqueda y reserva de nombre 1 20 20 0 20
Minuta de costitucion 1 120 120 22 142
Escritura Publica (derechos
notariales) 1 500 500 90 590
Inscripcion Registros Publicos 1 44 44 0 44
(derechos registrales)
Vigencia de poder 1 25 25 0 25
Copia literal certificada 1 25 25 0 25
Legalizacion de Libros/hojas
Contables 9 25 225 41 266
Busqueda fonética 1 31 31 0 31
Busqueda figurativa 1 38 38 0 38
Procedimiento de registro 1 535 535 0 535
Publicacién en El Peruano 1 171 171 31 202
Sub-total 1,734 183 1,917
Publicidad
Disefio de péagina web 1 2,000 2,000 360 2,360
Costo de dominio 1 600 600 108 708
Disefio de Logo y Volante 1 500 500 90 590
Ir_npr~e5|on_de volantes segun 1 480 480 86 566
disefio (millar)
Elaboracion Qe merchandising 1 4,000 4,000 720 4,720
(llaveros, lapiceros, etc)
Publicidad en Facebook 1 700 700 126 826
Alquiler del local (1 mes ago
adelantado y 2 meses de 1 2,966 2,966 534 3,500
garantia)
Sub-total 11,246 2,024 13,270

TOTAL GASTOS PRE
OPERATIVOS

Fuente: Elaboracion propia

12,980 2,207 15,187

7.1.4. Inversion en Inventarios Iniciales.
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La inversion en inventarios iniciales esta determinada por la compra de la materia prima e

insumos para la elaboracion de nuestro producto durante el primer afio.

En la tabla 69 detallamos la cantidad de materia prima y empaques que necesitamos

durante el primer afio reflejado en unidades, mientras que en la tabla 70 reflejamos el

cuadro valorizado en soles.
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Tabla 66

Materia Prima en unidades

CPEL CARRERAS UNIVERSITARIAS PARA
PERSONAS CON EXPERIENCIA LABORAL

Materia  Unid

. Ene-18 Feb-18 Mar-18
Prima  ad

Abr-18

May-18

Jun-18

Jul-18

Ago-18

Set-18

Oct-18 Now-18 Dic-18

Total
Materia
Prima

E T F E T F E T

FE
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F

E

T

F E T

F E T

F E T

FE

T

F E T F E T F E T

Poliretano m 216 190 15 18 163 13 190 166
Tela(foro] m 361 261 22 309 24 19 316 28
Cere wnd 722 652 99 619 59 8 63 5N
Epgo m 4 4 0 4 3 0 4 3
Broches wnd 241 207 50 206 186 43 2l 190
Argollss wnd 481 435 99 413 373 85 4L 30
Requladord wnd 241 207 0 206 186 0 21 190
Hilo mo 1203 1086 149 1032 932 128 108 95l
e liquido I 20443 18466 2,481 17,538 15,842 2,129 17,901 16,170
Cokna wd 0 0 50 0 0 & 0 0
Btieta wd 240 207 50 206 186 43 200 190
Bola  wnd 241 207 50 206 186 43 Al 190

13190
0 36
§1 63
0 4
g U
i
0 M
130 1,053

g 0
g
g U

166
8
5l

3
190
380
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%1

0
190
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13
0
8

0
&)
8

0

02
336
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4
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448
pylt

1
3
607

4
02
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130 1121 1012
2,173 17,898 16,167 2,172 19,051 17,209

&)

0

0

8w M

&)

24

02

1 %4 249
A 43 W
92 95 84
0 6 5
4 35 25
2 60 59
0 35 2
139 1576 1423
2,312 26,785 24,19
L |
46 35 2%
4 35 25

0 282 28
29 40 340
130 940 849
1 6 5
65 313 263
130 627 566
0 33 28
195 1567 1415
3,251 26,634 24,059
66 0 0
65 313 283
65 313 263

19 284 249
N 43 W
129 946 855
1 6 %
5 35 26
129 631 570
0 35 2%
104 1571 1425
3,233 26,810 24218
B0 0
5 315 2%
5 35 26

0 2%
29 4%
130993
1 6
b 331
130 662
0 3
195 1,65
354 8121
B0
65 3L
b 331

262
359
897
5
2%
598
299
1,495
25,408
0
299
29

20 36 30 26 b1 308 24 27 199
31627 43 39 %4 M % I M
137 1254 1133 173 1169 105 161 756 683
r ¢ 7 1 7 6 1 5 4
66 418 378 86 390 3| 80 2/ 28
137 8% 795 173 719 704 161 504 456
0 418 38 0 30 32 0 222 28
205 2090 1888 250 1948 1760 241 1261 1139
3414 35,531 32,006 4313 33,117 29,916 4,020 21,433 19,361
66 0 0 & 0 0 8 0 0
66 418 378 8 300 32 80 22 28
66 418 378 86 30 32 80 2/ 28

16 5790
23 8876
104 20193
0 1w
5 6949
104 1389
0 620
156 33437
2602 567,769
6%
5 6349
5 6949

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 67

Materia Prima valorizado
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Materia Unid

Prima  ad be18

Febr18

Mar-18

Abr-18

INVENTARIO FINAL MATERIA PRIMA - Soles

May-18

Jun-18

Jul-18
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Elaboracion propia
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7.1.5. Inversion en capital de trabajo (método déficit acumulado).
Siendo el capital de trabajo la minima cantidad que necesita la empresa para su
funcionamiento corriente, hemos determinado el flujo de caja proyectado que acumule
el déficit que se genera en cada mes, lo que Ilamamos el método de déficit acumulado.
En el flujo de caja proyectado de nuestra empresa, podemos observar que se presenta
el déficit acumulado en el mes de enero por un valor de S/40,181, teniendo en cuenta
gue nuestros ingresos seran a partir de febrero, por lo que desde ahi comienza a cubrir

los egresos, tal como se muestra en la tabla 71.
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Tabla 68

Capital de Trabajo - Déficit Acumulado

CAPITAL DE TRABAJO

CONCEPTO Ene-18 Feb-18 Mar-18 Abr-18 May-18 Jun-18 Jul-18  Ago-18 Set-18 Oct-18 Now-18 Dic-18
INGRESOS EN
EFECTIVO
TOTAL VENTAS 0 59,331 58,094 59,490 59,615 58,829 89,150 88,440 89,117 89,175 118,336 116,874
TOTAL COBRANZAS 0 57,435 56,238 57,589 57,710 56,950 86,302 85,615 86,269 86,326 114,555 113,140
TOTAL INGRESOS 0 57,435 56,238 57,589 57,710 56,950 86,302 85,615 86,269 86,326 114,555 113,140
EGRESOS EN
EFECTIVO
Materiales
M ateria Prima 7,681 11,200 13,754 13,399 13,886 17,048 18907 20,100 20,611 23,714 24,673 20,855
Uniformes 2,270 - - - - - - - - - - -
Utiles de oficina 615 615 615 615 615 615 615 615 615 615 615 615
Personal
Mano de obra directa 9,141 9,033 9,046 9,046 9,089 10,397 9,372 9,378 9,427 11,873 11,783 10,550
Mano de obra indirecta 2,820 2,820 2,820 2,820 2,820 2,820 2,820 2,820 2,820 2,820 2,820 2,820
Personal Administrativo 5355 5,355 5,355 5,355 5,355 5,355 5,355 5,355 5,355 5,355 5,355 5,355
Personal Ventas 1,585 1,585 1,585 1,585 1,585 1,585 1,585 1585 1,585 1,585 1,585 1,585
Gratificacion 0 0 0 0 0 0 25637 0 0 0 0 29,498
CTS 0 0 0 0 9,048 0 0 0 0 0 14,458 0
ESSALUD 2,094 2,094 2,094 2,094 2,094 2,232 2,094 2,094 2,094 2,777 2,777 2,777
SCTR 163 145 163 163 163 85 163 163 163 239 239 239
Servicios
Servicios de Terceros 1,199 1,248 1,264 3,624 3,675 6,139 4,008 4,016 4,074 4,399 4,293 5,904
Servicios Publicos 5,068 5,068 5,068 5,068 5,068 5,068 5,068 5,068 5,068 5,068 5,068 5,068
Promocion y Publicidad 9,786 18,179 6,522 6,408 15,169 2,200 2,173 4,738 3,940 3,967 8,723 14,870
Impuestos
Pago a cuenta de Impuesto a la Renta 0 276 271 277 278 274 415 412 415 415 551
Pago IGV - - - - - 2,191 3,669 8,641 8,139 8,198 7,305 11,355
Préstamos
Cuotas de préstamo 846 846 846 846 846 846 846 846 846 846 846 846
TOTAL EGRESOS 48,624 58,188 49,410 51,295 69,689 56,858 82586 65835 65150 71,872 90,957 112,889
SALDO DE CAJA (Ingresc  -48,624 -752 6,828 6,294 -11,979 92 3,716 19,780 21,120 14,454 23,598 251
Saldo Acumulado -48,624 -49,376 -42,548 -36,253 -48,233 -48,141 -44425 -24645 -3525 10,929 34,527 34,777

CAPITALDE TRABAJO ANUAL CrecVta  20% 25% 25% 30%

DETALLE 2018 2019 2020 2021 2022
Ventas 275,347 342,660 413,054 382,436 497,167
Capital Trabajo Necesario 49,376 59,251 74,064 92,580 120,354

Inversion en Capital de Tri  -49,376  -9,875  -14,813 -18,516 -27,774

Recuperacion de Capital de Trabajo 120,354

Fuente: Elaboracién propia
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En nuestra tabla 72 llamada Mddulo de IGV, presentamos el movimiento del IGV

durante el primer afio, el cual es resultado del IGV de los ingresos y egresos de nuestra

proyeccion.

Tabla 69

Madulo de IGV

Médulo de IGV - 2018

0 Enel8 Feb-18 Mar-18 Abr-18 May-18 Jun-18 Jul18 Ago-18 Set-18  Oct-18  Nov-18  Dic-18
GV Inversion -8,183
IGVRec. AF. S
16V Ingresos 9051 8862 0075 900 8974 1359 13491 13504 13603 18051 17828
IGVEgresos 523 SR 4N 4515 5T 5305 A%8 532 536 6298 66% 6497
16V por periodo 8183 523 329 460 4560 3167 3660 8641 8130 8108 75 11355 113
IGV Acumulado 8183 345 1026 55% 076
'GV"ew(Ez;:)e'””wde 0 0 0 0 0 2191 3660 86 8139 818 7305 1135 1133

Fuente: Elaboracién propia

7.1.7. Resumen de estructura de inversiones.

La inversion del Proyecto asciende a un total de S/.104, 762 que esta en Gastos pre

operativos, Activo fijo, Capital de trabajo y Activo intangible, tal como apreciamos en

latabla 73.
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Tabla 70

Estructura de Inversiones

ESTRUCTURA DE INVERSIONES 2018

Importe Importe Total o
TIPO DE INVERSION sin 1GV IGV con 1GV %o
Gastos Pre-Operativos 12,980 2,207 15,187 14%
Activo Fijo + Activo No depreciable 32,63 5,933 38,896 37%
Capital de Trabajo 49,376 i 49,376 47%
Activos Intangibles 1,260 43 1,303 1%
TOTALES (S/) 96,579 8,183 104,762 100%

Fuente: elaboracidn propia

7.2. Financiamiento

7.2.1.

Estructura de financiamiento.

El proyecto de Carteras Donna se ha financiado en 80% con aporte de los socios y 20%

de una financiera, en este caso con Mi Banco, en vista de que es dificil conseguir

financiamiento cuando una empresa es nueva en el mercado. Ver tabla 74.

El financiamiento de los socios esta distribuido entre los cinco socios a partes iguales

de 20% cada uno. Ver tabla 75.
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Estructura de Financiamiento

CPEL CARRERAS UNIVERSITARIAS PARA
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ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO 80% 20%
Importe Importe Aporte Aporte
TIPO DE INVERSION ) IGV Total con : %
sin IGV GV Propio Terceros
Activo Fijo Tangible 32,963 5,933 38,896 29,980 8,916 43%
Activo Intangible 1,260 43 1,303 1,303
Capital de Trabajo 49,376 ) 49,376 37,438 11,938 57%
Gastos Pre Operativos 12,980 2,207 15,187 15,187
TOTALES (S/) 96,579 8,183 104,762 83,909 20,854
80% 20%
Tabla 72
Aporte de socios
APORTES DE SOCIOS 83,909
. Participacion
Socios % Aporte
R_los Reyes Nancy 20% 16,782
Pilar
Rojas Oliva Javier 20% 16,782
S(_)tomayor Jaime 20% 16,782
Ricardo
Vas_quez Gutierrez 20% 16,782
Karim
Vergstegw Leon 20% 16,782
Alejandro
TOTALES (S/) 83,909
Fuente: Elaboracion propia
7.2.2. Financiamiento del activo fijo. Y Capital de Trabajo

Como se habia indicado anteriormente, el financiamiento de Mi Banco sera por un 20%

del total del proyecto, este importe se distribuira para el financiamiento de Activo Fijo
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en un 43% del préstamo y con el 57% restante se financiara el Capital de trabajo, como
se observa en la tabla 76 y la tabla 77 Cuadro de Amortizacion de la deuda.
Tabla 73

Financiamiento y Capital de Trabajo

ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO 80% 20%
Importe
TIPO DE INVERSION Importe IGV Totalcon ~ APorte Aporte %
sin IGV GV Propio Terceros

Activo Fijo Tangible 32,963 5,933 38,896 29,980 8,916 43%
Activo Intangible 1,260 43 1,303 1,303
Capital de Trabajo 49,376 - 49,376 37,438 11,938 57%
Gastos Pre Operativos 12,980 2,207 15,187 15,187
TOTALES (S/) 96,579 8,183 104,762 83,909 20,854

80% 20%

Fuente: Elaboracion propia
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Cuadro de Amortizacién de la Deuda

PRESTAMO

Concepto Valor
Financiamiento Bancario 20,854
NUmero de pagos mensuales 36
Tasa efectiva anual 30.00%
Tasa efectiva mensual 2.210%
Cuota 846

Ao 2018 Cuota 01 Cuota 02 Cuota 03 Cuota 04 Cuota 05 Cuota 06 Cuota 07 Cuota 08 Cuota 09 Cuota 10 Cuotall Cuota 12
Saldo inicial 20,854 20,469 20,075 19,673 19,262 18,841 18,412 17,973 17,524 17,065 16,596 16,117
Interés 461 452 444 435 426 416 407 397 387 377 367 356
Amortizacion 385 394 402 411 420 430 439 449 459 469 479 490
Cuota 846 846 846 846 846 846 846 846 846 846 846 846
Saldo final 20,469 20,075 19,673 19,262 18,841 18,412 17,973 17,524 17,065 16,596 16,117 15,627

Ao 2019 Cuota 13 Cuota 14 Cuota 15 Cuota 16 Cuota 17 Cuota 18 Cuota 19 Cuota 20 Cuota 21 Cuota 22 Cuota 23 Cuota 24
Saldo inicial 15,627 15,127 14,615 14,092 13,558 13,011 12,453 11,882 11,298 10,702 10,093 9,470
Interés 345 334 323 311 300 288 275 263 250 237 223 209
Amortizacion 501 512 523 535 546 558 571 583 596 610 623 637
Cuota 846 846 846 846 846 846 846 846 846 846 846 846
Saldo final 15,127 14,615 14,092 13,558 13,011 12,453 11,882 11,298 10,702 10,093 9,470 8,833

Afio 2020 Cuota 25 Cuota 26 Cuota 27 Cuota 28 Cuota 29 Cuota 30 Cuota 31 Cuota 32 Cuota 33 Cuota 34 Cuota 35 Cuota 36
Saldo inicial 8,833 8,182 7517 6,837 6,142 5432 4,706 3,964 3,205 2,430 1,638 828
Interés 195 181 166 151 136 120 104 88 1 54 36 18
Amortizacion 651 665 680 695 710 726 742 758 775 792 810 828
Cuota 846 846 846 846 846 846 846 846 846 846 846 846
Saldo final 8,182 7,517 6,837 6,142 5,432 4,706 3,964 3,205 2,430 1,638 828 0

Cuadro de Amortizacion dela deuda

Cuota Amortizacidn Interés Saldo Escudo Fiscal
0 20,854
1 10,153 5,227 4,926 15,627 1330
2 10,153 6,795 3,358 8,833 873
3 10,153 8,833 1,320 0 343

Fuente: Elaboracién propia

7.3.Ingresos anuales

7.3.1.

Ingresos por ventas.

Los ingresos por ventas estan distribuidos de acuerdo con los 3 modelos de carteras que

comercializaremos, teniendo cada uno un precio diferente. En la tabla 78 mostramos

las ventas generadas en el primer afio en unidades y soles.

188



Tabla 75

Ingresos por ventas
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VENTAS SOLES Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total
Estacionalidad 0.00% 6.70% 6.60% 6.70% 6.70% 6.60% 10.10% 10.00% 10.10% 10.10% 13.30% 13.20% 100%
Estudiante 0 15,680 15,353 15,722 15,755 15547 23560 23,373 23,551 23,5567 31,273 30,887 234,268
Trabajadora 0 12,573 12,310 12,606 12,633 12,466 18,891 18,741 18,884 18,897 25,076 24,766 187,843
Fiesta 0 3599 3524 3609 3,616 3,569 5,408 5,365 5,406 5,409 7,178 7,089 53,772
Socso Valor Venta 0 31,851 31,187 31,936 32,004 31,582 47,860 47,478 47,841 47,873 63,527 62,743 475,883
IGV 0 5733 5614 5749 5761 5,685 8,615 8,546 8,611 8,617 11,435 11,294 85,659
Socso Total con IGV 0 3758 36,801 37,685 37,764 37,267 56,474 56,024 56,453 56,490 74,962 74,036 561,542
Estudiante 0 898 8,798 9,009 9,028 8,909 13,501 13,393 13,496 13,505 17,921 17,699 134,243
Trabajadora 0 7434 7279 7,454 7,470 7,372 11,171 11,082 11,167 11,174 14,828 14,645 111,076
Fiesta 0 2010 198 2015 2,019 1,993 3,020 2,996 3,019 3,021 4,009 3,959 30,028
Cons. Final Valor Venta 0 18,429 18,045 18,479 18517 18,273 27,692 27471 27,681 27,699 36,757 36,303 275,347
IGV 0 3317 3248 3,326 3,333 3,289 4,984 4,945 4,983 4,986 6,616 6,535 49,563
Cons. Final Total ¢/ IGV 0 21,747 21,293 21,805 21,850 21563 32,676 32,416 32,664 32,685 43,373 42,838 324,910
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Asimismo, se muestra en la tabla 79 los ingresos por cada afio en unidades y en soles.
Tabla 76

Ventas por afio

UNIDADES
2018 2019 2020 2021 2022
Estacionalidad
Estudiante 3106.0 3727.0 4659.0 5824.0 7572.0
Trabajadora 2806.0 3367.0 4209.0 5261.0 6840.0
Fiesta 641.0 769.0 961.0 1202.0 1562.0
Socso Totales 6553.0 7864.0 9830.0 12287.0 15973.0
Estudiante 1331.0 1597.0 1997.0 2496.0 3245.0
Trabajadora 1202.0 1443.0 1804.0 2255.0 2931.0
Fiesta 275.0 330.0 412.0 515.0 670.0
Cons.Final Totales 2808.0 3370.0 4213.0 5266.0 6846.0
Totales 9361.0 11234.0 14043.0 17553.0 22819.0
NUEVOS SOLES
2018 2019 2020 2021 2022
Estacionalidad
Estudiante 2,342,68 281,134 351,430 439,287 571,074
Trabajadora 187,843 225,422 281,787 352,234 457,905
Fiesta 53,772 64,529 80,664 100,830 131,079
Socso Valor Venta 475,883 571,085 713,881 892,352 1,160,057
IGV 85,659 102,795 128,499 160,623 208,810
Socso Total con IGV 561,542 673,880 842,380 1,052,975 1,368,867
Estudiante 134,243 161,099 201,381 188,266 244,746
Trabajadora 111,076 145,526 166,627 150,958 196,245
Fiesta 30,028 36,036 45,046 43,213 56,177
Cons. Final Valor Venta 275,347 342,660 413,054 382,436 497,167
IGV 49,563 61,679 74,350 68,839 89,490
Cons. Final Total ¢/ IGV 324,910 404,339 487,404 451,275 586,657

Fuente: Elaboracion propia
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Como Donna llegara principalmente a Socso se esta considerando trabajar con Factoring por intermedio del Banco de Crédito a una tasa

anual de 23% a 90 dias, mientras que el consumidor final paga al contado. Ver tabla 80.

Tabla 77
Cobranzas
VENTAS SOLES Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total
Estacionalidad 000%  6.7% 6.6% 6.7% 6.7% 6.6% 10.1% 10.0% 10.1% 10.1% 13.3% 13.2% 100%
Estudiante 0 15680 15353 15,722 15,755 15,547 23,560 23,373 23,551 23,567 31,273 30,887 234,268
Trabajadora 0 12573 12310 12,606 12,633 12,466 18,801 18,741 18,884 18,897 25,076 24,766 187843
Fiesta 0 3,599 3,524 3,609 3,616 3,569 5,408 5,365 5,406 5,409 7,178 7,089 53,772
Socso Valor Venta 0 31851 31,187 31,936 32,004 31,582 47,860 47,478 47,841 47,873 63,527 62,743 475,883
IGV 0 5,733 5,614 5,749 5,761 5,685 8,615 8,546 8,611 8,617 11,435 11,204 85,659
Socso Total con IGV 0 37585 36801 37,685 37,764 37,267 56,474 56,024 56,453 56,490 74,962 74,036 561,542
Estudiante 0 8,985 8,798 9,009 9,028 8,909 13,501 13,393 13,496 13,505 17,921 17,699 134,243
Trabajadora 0 7,434 7,279 7,454 7,470 7,372 11,171 11,082 11,167 11,174 14,828 14,645 111,076
Fiesta 0 2,010 1,968 2,015 2,019 1,993 3,020 2,996 3,019 3,021 4,009 3,959 30,028
Sg;‘fa Final Valor 0 18429 18,045 18,479 18,517 18,273 27,692 27,471 27,681 27,699 36,757 36,303 275347
IGV 0 3,317 3,248 3,326 3,333 3,289 4,984 4,945 4,983 4,986 6,616 6,535 49,563
%’{}5 Final Total ¢/ 0 21,747 217293 21,805 21,850 21,563 32,676 32,416 32,664 32,685 43,373 42,838 324,910
COBRANZAS
Socso 100% Contado 0 37585 36,801 37,685 37,764 37,267 56,474 56,024 56,453 56,490 74,962 74,036 561,542
Neto Factoring 90 d. 0 35680 34,945 35,784 35,860 35,387 53,626 53,199 53,606 53,641 71,182 70,302 533,219
C.Final 0 21,747 21,293 21,805 21,850 21,563 32,676 32,416 32,664 32,685 43,373 42,838 324,910
coTBCF)emli AS 0 57435 56238 57,589 57,710 56,950 86,302 85,615 86,269 86326 114555 11,3140 886,452

Fuente: Elaboracién propia
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Igualmente se muestra las ventas y cobranzas de cada afio. Ver tabla 81
Tabla 78

Ventas y Cobranzas

VENTAS SOLES

T 2018 2019 2020 2021 2022
Estacionalidad
Estudiante 234,268 281,134 351,430 439,287 571,074
Trabajadora 187,843 225,422 281,787 352,234 457,905
Fiesta 53,772 64,529 80,664 100,830 131,079
Socso Valor Venta 475,883 571,085 713,881 892,352 1,160,057
IGV 85,659 102,795 128,499 160,623 208,810
Isgiio Total con 561,542 673,880 842,380 1,052,975 1,368,867
Estudiante 134,243 1610,99 201,381 188,266 244,746
Trabajadora 111,076 145,526 166,627 150,958 196,245
Fiesta 30,028 36,036 45,046 43,213 56,177
\C/:rr:tsa Final Valor 275,347 342,660 413,054 382436 497,167
IGV 49,563 61,679 74,350 68,839 89,490
%’{}S Final Total ¢/ 554 919 404,339 487,404 451,275 586,657
COBRANZAS 2018 2019 2020 2021 2022
Socso 100% 561,542 673,880 842380  1,052975 1,368,867
Contado
Neto Factoring 90 d. 533,219 639,891 799,893 999,866 1,299,826
C.Final 324,910 404,339 487,404 451,275 586,325
TOTAL
COBRANZAS 886,452 1,078,219 1,329,783 1,504,250 1,955,192

Fuente: Elaboracion propia

7.3.2. Recuperacién de capital de trabajo.

De acuerdo con el flujo de caja con el método de deficit acumulado se pudo determinar

el capital de trabajo necesario para el proyecto en cada afio, el cual se recuperara en el

Gltimo afio del proyecto. Ver tabla 82.
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Tabla 79

Recuperacion de Capital de Trabajo

CAPITAL DE TRABAJO ANUAL (\:/rtzc 20% 25%  25%  30%
DETALLE 2018 2019 2020 2021 2022
Ventas 275,347 342,660 413,054 382,436 497,167
Capital Trabajo Necesario 49,376 59,251 74,064 92,580 120,354
Inversion en Capital de -
Trabajo 49,376 -9,875 -14813 -18,516 -27,774
Recuperacion de Capital de Trabajo 120,354

Fuente: Elaboracion propia

7.3.3. Valor de Desecho Neto del activo fijo.

Los activos se recuperaran al final del proyecto una vez terminado su valor en libros,
se compara con el valor comercial para determinar el impuesto que corresponde pagar.
Ver tabla 83.

Tabla 80

Valor de desecho de activo fijo

Valor de Depreciacion Salda Valor Valor de Valor de
ACTIVO FI1JO L P Valor en . Desecho IGV Desecho
Adquisicion  Acumulada . Comercial

Libros Neto con IGV
Operaciones 22,590 12,495 10,095 4,164 5,706 708 6,413
Administracion 8,250 6,225 2,025 1,493 1,631 254 1,885
Ventas 1,530 1,365 165 230 213 39 252
(TSC/))T ALES 32,370 20085 12,285 5,386 7549 1,001 8,550

Fuente: Elaboracién propia
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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.
En la tabla 84 se muestra el presupuesto de materia prima, insumos y empaque
requeridos para la produccion de los 3 modelos de carteras, tanto en unidades como

en soles por cada afio.
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Plan de compras de materia prima
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'\g"’;tl‘:;;a U”('jda Costo 2018 2019 2020 2021 2022

| E T F E T F E T F E T F E T F
Poliuretano  m 1500 46260 40627 3182 34872 26250 2399 44013 39758 9420 54162 48926 11176 70,187 63402 14,483
Tela (forro))  m 350 17990 13001 1114 1351 9,800 839 17,116 12369 1009 21063 15222 1304 27,295 19725 1690
Cierre und 070 719 6500 90 8137 7350 1119 10270 9277 1465 12638 11416 1739 16377 14794 2,253
Espejo m2 10667 6579 5943 679 7439 6,720 768 9390 8482 1005 11555 10438 1,192 14974 13526 1545
Broches  und 080 2741 2476 566 3,100 2,800 640 3912 353 837 4814 4349 993 6239 5636 1,287
Argollas  und 050 3427 3095 707 3875 3,500 800 4800 4418 1047 6018 5436 1242 7799 7045 1600
Regulador ¢ und 050 1713 1548 0 19837 1750 0 2445 2209 0 3009 2718 0 389 352 0
Hilo m 0.03 500 452 62 565 511 70 713 644 92 878 793 109 1138 1028 141
Jebe liquide i 001 2683 2429 326 3040 2746 369 3837 3466 483 4721 4265 573 6118 5527 743
Cadena m 0.85 0 0 601 0 0 680 0 0 890 0 0 1056 0 0 1368
Etiqueta  und 0.15 514 464 106 581 525 120 734 663 157 903 815 186 1170 1057 241
Bolsa und 150 5140 4643 1061 582 5250 1199 7336 6626 1570 9027 8154 1863 11698 10567 2414
Sub Total 94749 81179 9393 829019 67,203 0,002 104,656 91446 18065 128789 112,534 21432 166804 145829 27,773
IGV 18% 17055 14612 1601 14925 12096 1620 18838 16460 3252 23182 20256 3,858 30,041 26249 4,999
|TOTAL SI. 111,804 95791 11084 97844 79299 10,622 123494 107,906 21317 151,971 132,790 25290 196934 172078 32,773

Fuente: Elaboracién propia
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La mano de obra directa esta compuesta por los colaboradores que trabajan

directamente en la planta, es decir los operarios y los habilitadores que trabajan

directamente con el producto. Ver tabla 85.
Tabla 82

Resumen de planilla

Afio Afo o Afo Afo
PUESTO TIPO 2018 2019 Afo 2020 2021 2022
Costurero MOD 10,6812 146,287 14,422 143,422 143,422
Habilitador de MOD 42,736 42,736 42,736 42,736 42,736
costura

Fuente: Elaboracion propia

7.4.1.3.Presupuesto de costos indirectos.

Dentro de los costos indirectos tenemos todos aquellos costos en los que incurre la

empresa y que son parte de la produccién del producto. Ver tabla 86.

Tabla 83

Gastos de Produccion

2018 2019 2020 2021 2022
Utiles oficina 2,525 2,576 2,628 2,681 2,735
Serv. Terc. & Basicos 48,695 54,666 64,359 76,917 97,807
MOl 49,143 49,143 52,629 52,629 52,629
Gasto pre-operativos 979 0 0 0 0
Depreciacion 26,19 2,619 2,619 2619 2,019
Inversion Act, no 73 0 0 0 0

depreciables

Fuente: Elaboracion propia

196



CPEL CARRERAS UNIVERSITARIAS PARA
PERSONAS CON EXPERIENCIA LABORAL

7.4.1.4.Presupuesto de gastos de administracion.

Los gastos de administracion estdn conformados por la remuneracion del personal
administrativo, parte de Gtiles de oficina, gastos por servicios de terceros, servicios
basicos que son distribuidos entra las areas de la empresa. Ver tabla 87.

Tabla 84

Gastos de Administracion

CIF 2018 2019 2020 2021 2022
Utiles oficina 2,525 2,576 2,628 2,681 2,735
Serv. Terc. & Basicos 35,724 37,969 42,007 47,102 54,945
Sueldos 87,784 87,784 105,210 105,210 105,210
Gasto pre-operativos 2,875 0 0 0 0
Depreciacion 1,455 1,455 1,455 1,455 405
Inversion Act. no depreciable 192 0 0 0 0
Total CIF 130,554 129,783 151,300 156,448 163,296

Fuente: Elaboracion propia

7.4.1.5.Presupuesto de gastos de ventas.

Al igual que los gastos administrativos, los gastos de ventas también estan
conformados por las remuneraciones, en este caso por los vendedores y el jefe de
ventas, la publicidad que juega un papel muy importante para dar a conocer nuestro
producto y gastos de terceros y basicos que se distribuyen entre las diferentes areas.

Ver tabla 88.
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Tabla 85

Gastos de Ventas

CIF 2018 2019 2020 2021 2022
Publicidad 82,628 99,153 123,941 154,927 201,405
Utiles oficina 982 1,001 1,022 1,043 1,064
Serv. Terc. & Basicos 12,012 13,630 16,213 19,042 23,044
Sueldos 16,294 16,294 33,459 33,459 33,459
Gasto pre-operativos 119 0 0 0 0
Depreciacion 333 333 333 333 33
Inversion Act. no depreciables 327 0 0 0 0
Total CIF 112,696 130,411 174,969 208,804 259,006

Fuente: Elaboracion propia

7.4.2. Egresos no desembolsables

7.4.2.1.Depreciacion.

En la siguiente tabla se muestra la depreciacion de los activos adquiridos durante el

proyecto, lo cual representa el desgaste de éstos a lo largo del tiempo. Ver tabla 89.

Tabla 86

Depreciacion de Activos Fijos

DETALLE 2018 2019 2020 2021 2022
Operaciones (CIF) 2,619 2,619 2619 2,619 2,019
Administracion 1,455 1,455 1455 1455 405
Ventas 333 333 333 333 33

TOTAL DEPRECIACION
ACTIVO FIJO

Fuente: Elaboracion propia

4,407 4,407 4,407 4,407 2,457
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7.4.2.2. Amortizacion de intangibles.

Amortizacion de Intangible

DESCRIPCION AMORTIZACIONES
Precio P
und. X i OPERACIONES ADMINISTRACION VENTAS
GASTOS PRE OPERATIVOS Unit. Vida e Anual  'MTPOTEe )

atil Anual % Importe % Dist Importe % Importe
Constitucion, Marcay lema
Busqueda y reserva de nombre 1 20 1 100% 20 0% 0 100% 20 0% 0
Minuta de costitucién 1 120 1 100% 120 0% 0 100% 120 0% 0
Escritura Publica (derechos notariales) 1 500 1 100% 500 0% 0 100% 500 0% 0
zgzg'c’;]co'gr:ezfsgt:ztl?s Publicos 1 44 1 100% 44 0% 0 100% “ 0% 0
Vigencia de poder 1 25 1 100% 25 0% 0 100% 25 0% 0
Copia literal certificada 1 25 1 100% 25 0% 0 100% 25 0% 0
pegalizecion de Libros/hojas 9 31 100% 225 0% 0 100% 25 0% 0
Busqueda fonética 1 31 1 100% 31 0% 0 100% 31 0% 0
Busqueda figurativa 1 38 1 100% 38 0% 0 100% 38 0% 0
Procedimiento de registro 1 535 1 100% 535 0% 0 100% 535 0% 0
Publicacion en El Peruano 1 171 1 100% 171 0% 0 100% 171 0% 0
Sub-total Publicidad 1,734 0 1,734 0
Disefio de pagina web 1 2,000 1 100% 2,000 0% 0 50% 1,000 50% 1,000
Costo de dominio 1 600 1 100% 600 0% 0 50% 300 50% 300
Disefio de Logo y Volante 1 500 1 100% 500 0% 0 0% 0  100% 500
zmm:f)'"“ de volantes segn disefio 1 480 1 100% 480 0% 0 0% 0 100% 480
ﬁ:zsg:gg“;;‘p‘:se%imehg‘d sing 1 4,000 1 100% 4,000 0% 0 0% 0 100% 4,000
Publicidad en Facebook 1 700 1 100% 700 0% 0 0% 0 100% 700
gg;:r:g dd;L'SC;LgtS"LZS;{ggntia) 1 2,966 1 100% 2,966 33% 979 34% 1,008 33% 979
Sub-total 11,246 979 2,308 7,959
gggék.ﬁcsozos PRE 0 0 12,980 0 979 4,042 0 7,959
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7.4.2.3.Gasto por activos fijos no depreciables.

Dentro de los gastos por activos no depreciables se encuentran aquellos articulos

que son necesarios para el buen desempefio y funcionamiento de la empresa. Ver

tabla 91
Tabla 88
Gastos Activos no depreciables
Rubro Unid Valor Valor GV Inversion
Activo Fijo Unitario  Total Total

OPERACIONES

Dispensador cinta adhesiva 1 10 10 2 12
Portaclips 1 4 4 1 5
Engrapador 1 16 16 3 19
Perforador 1 16 16 3 19
Tijera 1 2 2 0 2
Papelera 2 13 26 5 30
TOTAL ACTIVOS FIJOS -

PRODUCCION 73 13 86
ADMINISTRACION

Dispensador cinta adhesiva 2 10 20 4 23
Portaclips 4 4 15 3 18
Engrapador 4 16 63 11 75
Perforador 4 16 65 12 77
Tijera 2 2 3 1 4
Papelera 2 13 26 5 30
TOTAL ACTIVOS FIJOS -

ADMINISTRACION 192 3 221
VENTAS

Dispensador cinta adhesiva 2 10 20 4 23
Portaclips 2 4 8 1 9
Engrapador 2 16 32 6 37
Perforador 2 16 32 6 38
Tijera 1 2 2 0 2
Papelera 1 13 13 2 15
TOTAL ACTIVOS FIJOS -

VENTAS 327 59 386

Fuente: Elaboracion propia
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7.4.3. Costo de produccién unitario y costo total unitario.

En la tabla 92 detallamos el calculo del costo del producto por modelo de cartera para
cada afo del proyecto.

En general los costos son favorables para generar rentabilidad en la empresa, sin
embargo la rentabilidad entre ambos canales varia significativamente, esto debido a
que, para ingresar al mercado con el volumen de ventas calculado es necesario utilizar
nuestra distribucion mediante los catalogos de Socso, a quienes forzosamente se le
distribuye las carteras a un menor precio llegando a un margen minimo de hasta 24%,
lo cual no sucede con la venta al consumidor final, donde llegamos a un margen minimo

hasta de 70%. Ver tabla 92.
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Consumo de Materia Prima, Costo Unitario, Costo total

CONSUMO DE MATERIA PRIMA

2,018 2,019 2,020 2,021 2,022
E T F E T F E T F E T F E T F
(+) Inventario Inicial de M PL 0 0 0 28,070 24,236 5577 36,491 31,507 7,250 47,438 40,959 9,425 61,670 53,246 12,253
(+) Compras 94,749 81,179 9,393 82,919 67,203 9,002 104,656 91,446 18,065 128,789 112,534 21432 166,894 145829 27,773
(-) Inventario Finalde MPD  -28,070  -24,236 5577  -36,491  -31,507 7,250  -47,438  -40,959 9425 61670  -53,246  -12253  -80,170  -69,220  -15,929
Total Consumo de Mat 66,679 56,943 3,816 74,498 59,932 7,329 93,708 81,994 15,890 114,558 100,246 18,605 148,393 129,855 24,098
COSTO DE FABRICACION

Consumo de Materia Prir 66,679 56,943 3,816 74,498 59,932 7,329 93,708 81,994 15,890 114558 100,246 18,605 148,393 129,855 24,098
MOD 73,780 70,572 16,039 92,188 88,180 20,041 91,289 87,320 19,845 91,855 87,861 19,968 92,664 88,635 20,144

CIF 41,494 39,690 9,020 43,419 41,531 9,439 48,895 46,770 10,629 53,875 51,533 11,712 62,058 59,360 13,491
Total costo de fabricacii 187 954 167,205 28,875 210,104 189,643 36,808 233,803 216,084 46,365 260,287 239,640 50,285 303,115 277,850 57,733

COSTO DEPRODUCCION

(+) Inventario Inicial Product 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
(+) Costo de Fabricacion 181,954 167,205 28,875 210,104 189,643 36,808 233,803 216,084 46,365 260,287 239,640 50,285 303,115 277,850 57,733
(-) Inventario Final Productc 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total Costo de Producc 181,954 167,205 28,875 210,104 189,643 36,808 233,893 216,084 46,365 260,287 239,640 50,285 303,115 277,850 57,733
Unidades producidas 3,427 3,095 707 3,875 3,500 800 4,890 4,418 1,047 6,018 5,436 1,242 7,799 7,045 1,609
Costo unitario 53.10 54.02 40.84 54.23 54.18 46.04 47.83 48.91 44.30 43.25 44.08 40.49 38.87 39.44 35.88
Precio venta Socso 75.42 66.95 83.90 75.42 66.95 83.90 75.42 66.95 83.90 75.42 66.95 83.90 75.42 66.95 83.90
Precio Venta Consumidol  100.85 92.37 109.32 100.85 92.37 109.32 100.85 92.37 109.32 100.85 92.37 109.32 100.85 92.37 109.32

Fuente: Elaboracién propia
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7.4.4. Costos fijos y variables unitarios.
El siguiente cuadro detalla los costos variables y costos fijos para los cinco afios aplicando el
principio del devengado por cada uno. Asimismo, determinamos el costo variable unitario por
cada modelo de cartera, Ilegando a un costo variable unitario maximo de S/20.91, que se refleja
en el modelo de Estudiante, debido a que este modelo es mas grande y por ende requiere de

mayor materia prima e insumos para su produccién. Ver tabla 93.
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DETALLE

DETERMINACION DECOSTOS Y GASTOS FIJOS Y VARIABLES TOTALES

2,018 2,019 2,020 2,021 2,022

E T F E T F E T F E T F E T F
Unidades 3,427 3,095 707 3,875 3,500 800 4,890 4,418 1,047 6,018 5,436 1,242 7,799 7,045 1,609
COSTOS VARIABLES
Materia Prima 66,679 56,943 3,816 74,498 59,932 7,329 93,708 81,994 15890 114,558 100,246 18,605 148393 129,855 24,098
Mano de Obra 4,988 4771 1,084 5238 5,010 1,139 5,657 5411 1,230 6,222 5,952 1,353 7,031 6,725 1,528
_(Ifg_ls_ZEESVARIABLES 71667 61,714 4900 79,735 64,942 8,467 99,365 87405 17,120 120,780 106,198 19,957 155424 136,580 25,626
COSTOS VARIABLES UNIT 2091 19.94 6.93 20.58 18.55 10.59 20.32 19.79 16.36 20.07 19.53 16.07 19.93 19.39 15.92
COSTOS Y GASTOS
FIJOS
Mano de Obra 73,780 70,572 16,039 92,188 88,180 20,041 91,289 87,320 19,845 91,855 87,861 19,968 92,664 88,635 20,144
Costos Indirectos Fabricacion 41,494 39,690 9,020 43,419 41,531 9,439 48,895 46,770 10,629 53,875 51,533 11,712 62,058 59,360 13,491
Gastos Administrativos 60,055 57,444 13,055 59,700 57,105 12,978 69,598 66,572 15,130 71,966 68,837 15,645 75,116 71,850 16,330
Gastos de Ventas 51,840 49,586 11,270 59,989 57,381 13,041 80,486 76,986 17,497 96,050 91,874 20880 119,143 113,962 25,901
TOTAL COSTOS ¥ 227,169 217,292 49,385 255296 244196 55499 290,268 277,648 63,102 313,746 300,105 68,206 348981 333,808 75,865

GASTOS FIJOS

Fuente: Elaboracion propia

204



CPEL CARRERAS UNIVERSITARIAS PARA
PERSONAS CON EXPERIENCIA LABORAL

Capitulo VIII : Estados financieros proyectados

8.1.Premisas del Estado de Ganancias y Pérdidas y del Flujo de Caja.

Para elaborar los estados financieros del proyecto se ha considerado las siguientes premisas:

El proyecto se realiza teniendo en cuenta un horizonte de evaluacion de 5 afios.

Los importes estan en moneda funcional del pais, es decir en Soles.

Se considera para el afio 2018 el impuesto a la renta en 27% y para los afios siguientes
baja a 26%, segun Ley N° 30296 Ley que promueve la Reactivacion de la Economia.
La empresa comienza a producir desde el mes de enero de 2018, mientras que sus ventas
se inician en febrero de ese mismo afio.

La politica de cobranzas es de 90 dias a nuestro distribuidor Socso, que representa el
70% de nuestras ventas, sin embargo utilizaremos el Factoring con el Banco de Crédito
aunatasa de 23% TEA. Y al contado a nuestro consumidor final que representa el 30%.
La estructura de financiamiento esta conformada por 80% de aporte de los socios y 20%
financiado por Mi Banco a una tasa de interés de 30% TEA por 3 afos.

La inversion total es de S/ 104,762 (Un ciento cuatro mil setecientos sesenta dos con
00/100 soles)

El importe a financiar es de S/ 20,854 (Veinte mil ochocientos cincuenta y cuatro con
00/100 soles)

La empresa producira 3 modelos de cartera que son:

a) Modelo Estudiantil (E)
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b) Modelo Trabajadora (T)
¢) Modelo Fiesta (F)
- Los precios de los productos se mantendran constantes durante todo el proyecto.
- El incremento de afio a afio serd a razon de 20% el primer afio, "'®%° 25%, alcanzando

el quito afio un incremento de hasta 30% respecto al afio anterior.

8.2.Estado de Ganancias y Pérdidas sin gastos financieros.

La tabla 94 detalla el Estado de Resultados por cada afio sin considerar los gastos financieros,
lo cual refleja un incremento constante de la utilidad.
Tabla 91

Estado de Ganancias y Pérdidas

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS
Expresado en Soles - Sin Gasto Financiero

Total Ingresos (S/.) 751,230 913,745 1,126,935 1,274,788 1,657,224
Obsequios 5,141 2,948 10,413 9,103 11,601
Costo de Ventas -373,893  -435,410 -495,695 -549,192 -633,255
Utilidad Bruta 382,478 481,284 641,653 734,698 1,035,570
Gastos Administrativos -130,554  -129,783 -151,300 -156,448 -163,296
Gastos de Ventas -112,696  -130,411 -174,969 -208,804 -259,006
Sampling -5,141 -2,948 -10,413 -9,103 -11,601
Utilidad Operativa 134,087 218,141 304,971 360,343 601,668
Gastos Financieros 0 0 0 0 0
Utilidad antes de Impuestos 134,087 218,141 304,971 360,343 601,668
Impuesto a la Renta -36,204 -56,717 -79,292 -93,689 -156,434
Utilidad Neta 97,884 161,424 225,678 266,654 445,234

13% 18% 20% 21% 27%

Fuente: Elaboracién propia
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8.3.Estado de Ganancias y Pérdidas con gastos financieros y escudo fiscal.
La tabla 95 muestra el Estado de ganancias y Pérdidas en la que se incluye los gastos
financieros, reflejando igualmente un incremento constante en la rentabilidad, que llega hasta

el 30% en el dltimo afio del proyecto.

Tabla 92

Estados de ganancias y pérdidas con gastos financieros

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS
Expresado en Soles - Con Gasto Financiero

Total Ingresos (S/.) 751,230 913745 1,126,935 1274788 1,657,224
Obsequios 5,141 2,948 10,413 9,103 11,601
Costo de Ventas 373,803  -435410  -495695  -549.192  -633,255
Utilidad Bruta 382,478 481,284 641,653 734,698 1,035,570
Gastos Administrativos 130,554  -129,783  -151,300  -156.448  -163,296
Gastos de Ventas -112,696 -130,411 -174,969 -208,804 -259,006
Sampling 5,141 -2,948 -10,413 -9,103 -11,601
Utilidad Operativa 134,087 218141 304971 360,343 601,668
Gastos Financieros 33,249 37,347 43,807 53.109 69,042
Utilidad antes de Impuestos 100,838 180,794 261,164 307,234 670,709
Impuesto a la Renta -27,226 -47,006 -67,903 79,881  -174,384
Utilidad Neta 73,612 133,787 193261 227,353 496,325
10% 15% 17% 18% 30%

Fuente: Elaboracién propia
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8.4. Flujo de Caja Operativo.

En el flujo de caja proyectado, detallamos los ingresos y egresos basicos determinando el EBIT
del proyecto, luego descontamos los impuestos para luego agregar la depreciacion, obteniendo
de esta manera el Flujo de Caja Operativo del proyecto.

Se puede apreciar que en el primer afio el FCO representa el 4% respecto a los ingresos para

luego ir incrementandose afio a afio, teniendo un incremento constante a lo largo del proyecto.

Ver tabla 96.

Tabla 93

Flujo de Caja Operativo

Afio 2017  Afio 2018  Afio 2019 Ao 2020 Afio 2021  Afio 2022

Ingresos por Ventas 886,452 1,078,219 1,329,783 1,504,250 1,955,192
Costos -463,269 -480,570 -515,210 -556,587 -622,873
Materia Prima -191,557 -85,638 -108,088 -133,014 -172,368
Mano de Obra -160,392 -276,564 -273,867 -275,564 -277,991
Gastos Indirectos de Fabricacion -111,321 -118,368 -133,254 -148,009 -172,514
Gastos administracion, ventas -282,506 -318,631 -398,556 -454,788 -539,048
Pago utilidades -6,136 -9,581 -14,894 -17,530 -28,928
Depreciacion -4,407 -4,407 -4,407 -4,407 -2,457
EBIT 130,133 265,030 396,716 470,937 761,886
Impuesto a la Renta -35,136 -68,908 -103,146 -122,444 -198,090
Depreciacion 4,407 4,407 4,407 4,407 2,457
Pago IGV -60,030 -97,191 -117,990 -126,300 -166,565
FCO 39,374 103,338 179,986 226,601 399,687
4% 10% 14% 15% 20%

Fuente: Elaboracion propia
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En el siguiente cuadro mostramos el Flujo de Capital respecto a los ingresos proyectados

durante los 5 afios del proyecto. Ver tabla 97.

Tabla 94

Flujo de Capital.

CAPITAL DE TRABAJO ANUAL f/rte; 20% 250%  25%  30%
DETALLE 2018 2019 2020 2021 2022
Ventas 275347 342,660 413054 382436 497,167
Capital Trabajo Necesario 49,376 59,251 74,064 92580 120,354
Inversion en Capital de -9.875 14813 -18516 -27.774

49,376
Recuperacion de Capital de Trabajo

Trabajo

120,354

8.6.Flujo de Caja Econdmico.

La tabla 98 detalla el flujo de Caja Econdmico, que representa el total requerido para el

proyecto. De acuerdo al movimiento a realizarse durante los 5 afios el flujo operativo demuestra

que el primer afio se alcanza solo un 3% respecto a los ingresos, culminando en un 27%, lo

cual demuestra la viabilidad del proyecto, sin embargo en los analisis siguientes demostraremos

esta afirmacion.
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Flujo de Caja Economico.
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Ao

2017 Afo 2018 Afi0 2019 Af0 2020 Afo 2021  Afio 2022
Ingresos por Ventas 886,452 1,078,219 1,329,783 1,504,250 1,955,192
Costos -463,269  -480,570 -515,210  -556,587 -622,873
Materia Prima -191,557 -85,638 -108,088  -133,014 -172,368
Mano de Obra -160,392 -276,564 -273,867 -275,564 -277,991
Gastos Indirectos de 111,321  -118368  -133254  -148009  -172,514
Fabricacion
Gastos administracion, ventas -282,506 -318,631 -398,556  -454,788 -539,048
Pago utilidades -6,136 -9,581 -14,894 -17,530 -28,928
Depreciacion -4,407 -4,407 -4,407 -4,407 -2,457
EBIT 130,133 265,030 396,716 470,937 761,886
Impuesto a la Renta -35,136 -68,908 -103,146 -122,444 -198,090
Depreciacién 4,407 4,407 4,407 4,407 2,457
Pago IGV -60,030 -97,191 -117,990  -126,300 -166,565
FCO 39,374 103,338 179,986 226,601 399,687
Activo Fijo Tangible -38,896 0
Activo Intangible -1,303
Gastos pre operativos -15,187
Valor Recupero Activos Fijos 8,550
C.T. -49,376 -9,875 -14,813 -18,516 -27,774 120,354
FCLD -104,762 29,498 88,525 161,470 198,826 528,592
3% 8% 12% 13% 27%

Fuente: Elaboracién propia

8.7.Flujo del Servicio de la deuda.

Para realizar el proyecto ha sido necesario solicitar el financiamiento de una entidad bancaria

y ha sido la Financiera Mi Banco quien nos financiara con un monto de S/ 20,854 con una tasa

de interés de 30% a un plazo de 3 afios segun se demuestra en la tabla 99.
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Tabla 96

Flujo del Servicio de la deuda.

Ao Ao Ao

Detalle AR02017 2018 2019 Afio 2020 2021 Afo 2022
Financiamiento 20,854
Serv. de deuda -10,153 -10,153 -10,153 0 0
Escudo fiscal 1,330 873 343 0 0
FCN 20,854 -8,823 -9,280 -9,810 0 0

Fuente: Elaboracion propia

8.8.Flujo de Caja Financiero.

La tabla 100 refleja el flujo de caja financiero que considera el 20% de financiamiento externo
a un plazo de 3 afios, como se indicé anteriormente.

Este flujo, luego de considerar los ingresos y egresos durante los 5 afios que dura el proyecto,
refleja los resultados positivos que a simple vista demuestra que el proyecto es viable. Sera

motivo del analisis financiero para confirmar esta afirmacion.

211



Tabla 97

Flujo de Caja Financiero.

CPEL CARRERAS UNIVERSITARIAS PARA
PERSONAS CON EXPERIENCIA LABORAL

Detalle ARM02017 Afo 2018 Afo 2019 Afo 2020 Afio2021 Ao 2022
Ingresos por Ventas 886,452 1,078,219 1,329,783 1,504,250 1,955,192
Costos -463,269  -480,570 -515,210  -556,587 -622,873
Materia Prima -191,557 -85,638 -108,088  -133,014 -172,368
Mano de Obra -160,392 -276,564 -273,867 -275,564 -277,991
Gastos Indirectos de 111,321  -118,368  -133254  -148,009  -172,514
Fabricacion
Searftt;)ss administracion y 282,506  -318,631  -308556  -454,788  -539,048
Pago utilidades -6,136 -9,581 -14,894 -17,530 -28,928
Depreciacién -4,407 -4,407 -4,407 -4,407 -2,457
EBIT 130,133 265,030 396,716 470,937 761,886
Impuesto a la Renta -35,136 -68,908 -103,146 -122,444 -198,090
Depreciacién 4,407 4,407 4,407 4,407 2,457
Pago IGV -60,030 -97,191 -117,990  -126,300 -166,565
FCO 39,374 103,338 179,986 226,601 399,687
Activo Fijo Tangible -38,896 0
Activo Intangible -1,303
Gastos pre operativos -15,187
Valor Recupero Activos Fijos 8,550
Capital de Trabajo -49,376 -9,875 -14,813 -18,516 -27,774 120,354
FCLD -104,762 29,498 88,525 161,470 198,826 528,592
Financiamiento 20,854
Serv. de deuda -10,153 -10,153 -10,153 0 0
Escudo fiscal 1,330 873 343 0 0
FCN 20,854 -8,823 -9,280 -9,810 0 0
FCF -83,908 20,676 79,245 151,661 198,826 528,592
2% 7% 11% 13% 27%

Fuente: Elaboracion propia
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Capitulo IX : Evaluacién econémico-financiera

9.1.Célculo de la tasa de descuento
9.1.1. Costo de oportunidad
Se denomina costo de oportunidad a aquel costo en el que se deja de usar los recursos

en una actividad para utilizarla en otra.

9.1.2. CAPM.

Si bien el modelo CAMP se aplica mejor para paises mas estables y no emergentes
como el nuestro, se aplica regularmente en los andlisis financieros agregando la tasa
riesgo pais para corregir la distorsion.

Este modelo se utiliza para calcular el 6ptimo rendimiento que requiere el
inversionista de un proyecto en marcha, ya que este analiza como se comporta en
un periodo de tiempo. En la tabla 101 se muestra la formula para el calculo del
CAMP.

Tabla 98

CAMP

Er=Rf+ R ( Rm — Rf)
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Donde:

Eri  :rendimiento requerido.

Rf : rendimiento de libre riesgo.

R - indicador del riesgo del mercado.

Rm :rendimiento de mercado

Rp  :riesgo pais

9.1.2.1. COK propio.
Cuando hablamos de COK propio, hablamos de la tasa o rendimiento que cada uno considera
ganar por invertir en un proyecto dejando de lado la inversién en otra alternativa, como podria
ser depositarla en un banco, por ejemplo.
Entonces debemos considerar el COK que cada inversionista desea ganar por invertir su dinero

en este proyecto.

9.1.3. Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC).

El WACC representa el costo promedio de la deuda, es decir cuanto nos costara

endeudarnos, tanto por el aporte de los socios como el de la financiera, teniendo en

cuenta la estructura de inversion del capital. Ver tabla 102.
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Tabla 99

Costo Promedio Ponderado de Capital

Estructura de Capital Monto S/. % Costo WACC
Aporte Terceros (D) 20,854 20% 30.00% 4.36%
Aporte Propio (E) 83,909 80% 42.86% 34.33%
Total Inversion 104,763 100% 38.69%

Fuente: Elaboracién propia

9.2.Evaluacién econdmica financiera
9.2.1. Indicadores de Rentabilidad

9.2.1.1. VANE y VANF.

El Valor Actual Neto Econdmico (VANE) analiza la capacidad de la empresa para
generar recursos con financiamiento interno para el sostenimiento del proyecto en
el tiempo, es decir permite saber si con so6lo los ingresos propios, la empresa puede
cubrir los costos, gastos e impuestos del proyecto.

El VANE del proyecto se aprecia en la tabla 103.

El Valor Actual Neto Financiero (VANF), analiza el impacto que generara el

apalancamiento por el financiamiento que nos otorgé Mi Banco. Ver tabla 103.
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9.2.1.2. TIREy TIRF, TIR modificado.
La TIR es la tasa de interés de descuento que indica la rentabilidad que genera el
capital invertido en un proyecto. Esta tasa hace que el VAN sea igual a 0. Para que
un proyecto sea aceptable, la TIR debe ser igual o0 mayor al costo del capital.
La TIRE se calcula sobre el flujo de Caja Economico y la TIRF sobre el Flujo de

Caja Financiero. Ver Tabla 103.

9.2.1.3.Periodo de recuperacion descontado.

El Periodo de Recuperacion descontado o Payback, es determinar en qué cantidad

de tiempo se recupera el capital invertido por el inversionista. Ver tabla 103.

9.2.1.4.Anélisis Beneficio / Costo (B/C).

La tasa costo beneficio indica monetariamente cuanto se recibird por cada sol

invertido. Ver tabla 103.
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Indicadores de Rentabilidad

CPEL CARRERAS UNIVERSITARIAS PARA
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INDICADORES DE RENTABILIDAD

Descripcion 2017 2018 2019 2020 2021 2022
FLUJO DE CAJA ECONOMICO -104,762 29,498 88,525 161,470 198,826 528,592
FLUJO DE CAJA ECONOMICO Descontado -104,762 21,270 46,024 60,531 53,743 103,022
Periodo de Recuperacion Descontado -104,762 -83,493 -37,468 23,063 76,806 179,827
Tasa de Descuento - WACC 38.69%
VAN (FC Econémico) = 179,827 TIR Econémica 87.23%
BENEFICIO / COSTO = 2.72 TIR Econémica Modificada 69.37%
PERIODO RECUP DESCONTADO (Afios) = 2.62 =3 3143 Meses
Tabla #56 - A
INDICADORES DE RENTABILIDAD
Descripcion 2017 2018 2019 2020 2021 2022
FLUJO DE CAJA FINANCIERO -83,908 20,676 79,245 151,661 198,826 528,592
FLUJO DE CAJA FINANCIERO Descontado -83,908 14,473 38,829 52,017 47,734 88,832
Periodo de Recuperacién Descontado -83,908 -69,436 -30,607 21,409 69,144 157,975
Tasa de Descuento - CAPM 42.86%
VAN (FC Financiero) = 157,975 TIR Financiera 95.36%
BENEFICIO / COSTO = 2.88 TIR Financiera Modificada 76.55%
PERIODO RECUP DESCONTADO (Afios) = 2.59 =3 31.06 Meses

Fuente: Elaboracién propia
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9.2.2. Anélisis del punto de equilibrio

9.2.2.1.Costos variables, Costos fijos.

En el siguiente analisis se determinara el punto de equilibrio que nos ayudara a
determinar la relacién entre los costos fijos, los costos variables, volumen de ventas
y utilidad operacional.

El punto de equilibrio nos indicara cuantas unidades debemos vender para no ganar

ni perder. Ver tabla 104.
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Determinacion de Gastos y Costos

CPEL CARRERAS UNIVERSITARIAS PARA
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DETERMINACION DECOSTOS Y GASTOS FIJOS Y VARIABLES TOTALES

DETALLE 2,018 2,019 2,020 2,021 2,022
E T F E T F E T F E T F E T F

Unidades 3,427 3,095 707 3,875 3,500 800 4,890 4,418 1,047 6,018 5,436 1,242 7,799 7,045 1,609
COSTOS VARIABLES
Materia Prima 66,679 56,943 3,816 74,498 59,932 7,329 93,708 81,994 15890 114,558 100,246 18,605 148393 129,855 24,098
Mano de Obra 4,988 4,771 1,084 5,238 5,010 1,139 5,657 5411 1,230 6,222 5,952 1,353 7,031 6,725 1,528
$8$;E§SVAR'ABLES 71,667 61,714 4900 79,735 64,942 8,467 99,365 87,405 17,120 120,780 106,198 19,957 155424 136,580 25,626
COSTOS VARIABLES UNIT 20.91 19.94 6.93 20.58 18.55 10.59 20.32 19.79 16.36 20.07 19.53 16.07 19.93 19.39 15.92
COSTOS Y GASTOS
FIJOS
Mano de Obra 73,780 70,572 16,039 92,188 88,180 20,041 91,289 87,320 19,845 91,855 87,861 19,968 92,664 88,635 20,144
Costos Indirectos Fabricacion 41,494 39,690 9,020 43,419 41,531 9,439 48,895 46,770 10,629 53,875 51,533 11,712 62,058 59,360 13,491
Gastos Administrativos 60,055 57,444 13,055 59,700 57,105 12,978 69,598 66,572 15,130 71,966 68,837 15,645 75,116 71,850 16,330
Gastos de Ventas 51,840 49,586 11,270 59,989 57,381 13,041 80,486 76,986 17,497 96,050 91,874 20,880 119,143 113962 25,901
TOTAL COSTOS ¥ 227,169 217,292 49,385 255296 244,196 55499 290,268 277,648 63,102 313,746 300,105 68,206 348,981 333,808 75,865

GASTOS FIJOS

Fuente: Elaboracién propia
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9.2.2.2.Estado de resultados (costeo directo).

Mediante el costeo directo podemos determinar el margen de contribucién, que para nuestro producto fluctta entre el 79% hasta el 94%,
dependiendo el modelo, tal como apreciamos en nuestra tabla 105.

Tabla 102

Costeo Directo

ESTADO DEGANACIAS Y PERDIDAS - COSTEQO DIRECTO

DETALLE 2,018 2,019 2,020 2,021 2,022
E T F E T F E T F E T F E T F
Ventas Totales 371,042 300948 84381 445092 373239 101220 556384 451279 129685 632035 506785 145071 821530 658,728 188566

Costo Variable Totales 11667 -61,714 4900  -79735 64,942 8467 99365  -87405 -17120 -120780 -106,198  -19,957 -155424 -136580  -25,626
Margen de Contribucién 299375 239,234 79,481 365356 308298 92,753 457,019 363874 112,565 511,255 400587 125114 666,106 522,148 162,940
% Margen de Contribucion 81% 79% 94% 82% 83% 92% 82% 81% 87% 81% 79% 86% 81% 79% 86%
Costos y Gastos Fijos Totales -227,169 -217,292  -49385 -255296 -244196  -55499 -290268 -277,648  -63102 -313746 -300105 -68206 -348981 -333808  -75,865
Utilidad Operativa 72206 21942 30,096 110060 64,101 37,254 166,751 86,226 49463 197509 100,483 56,908 317,126 188341 87,075

Fuente: Elaboracion propia
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9.2.2.3.Estimacioén y analisis del punto de equilibrio en unidades.
En la tabla 106 determinamos el punto de equilibrio de nuestras carteras de acuerdo a cada modelo y por los 5 afios que dura el proyecto.
Tabla 103

Punto de Equilibrio por unidades

CALCULO PUNTO DEEQUILIBRIO - UNITARIO

DETALLE 2,018 2,019 2,020 2,021 2,022
E T F E T F E T F E T F E T F
Precio de Venta Unitario 75.42 66.95 83.90 75.42 66.95 83.90 75.42 66.95 83.90 75.42 66.95 83.90 75.42 66.95 83.90
Costos Variable Unitario 20.91 19.94 6.93 20.58 18.55 10.59 20.32 19.79 16.36 20.07 19.53 16.07 19.93 19.39 15.92
Margen Contribucién Unitario  54.51 47.01 76.97 54.84 4839 7331 55.11 47.16 67.54 55.35 47.41 67.83 55.49 4756 67.97
MC Unitario Ponderado 5451 47.01 76.97 54.84 48.39 73.31 55.11 47.16 67.54 55.35 47.41 67.83 55.49 4756 67.97

CALCULO DEUNIDADES DEPUNTO DEEQUILIBRIO

MC Ponderado Total 5451 47.01 76.97 54.84 48.39 73.31 55.11 47.16 67.54 55.35 47.41 67.83 55.49 47.56 67.97
Costos y Gastos Fijos Totales 227,169 217,292 49,385 255,296 244,196 55499 290,268 277,648 63,102 313,746 300,105 68,206 348,981 333,808 75,865
Punto Equilibrio (Unidades) 4,168 4,622 642 4,655 5,046 757 5,268 5,887 934 5,668 6,329 1,006 6,289 7,018 1,116

4,168 4,622 642 4,655 5,046 757 5,268 5,887 934 5,668 6,329 1,006 6,289 7,018 1116

Fuente: Elaboracion propia

9.2.2.4.Estimacion y analisis del punto de equilibrio en nuevos soles.
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En la tabla 107, determinamos el punto de equilibrio de nuestras ventas, representado en soles. Al igual que en la tabla anterior, por cada modelo

y a lo largo de los 5 afios de duracion del proyecto. Ver tabla 107.

Tabla 104

Punto de Equilibrio en soles

CALCULO PUNTO DEEQUILIBRIO - UNITARIO

DETALLE 2,018 2,019 2,020 2,021 2,022
E T F E T F E T F E T F E T F

Precio de Venta Unitario 75.42 66.95 83.90 75.42 66.95 83.90 75.42 66.95 83.90 75.42 66.95 83.90 75.42 66.95 83.90

Costos Variable Unitario 20.91 19.94 6.93 20.58 18.55 10.59 20.32 19.79 16.36 20.07 19.53 16.07 19.93 19.39 15.92

Margen Contribucién Unitario  54.51 47.01 76.97 54.84 48.39 7331 55.11 47.16 67.54 55.35 47.41 67.83 55.49 47.56 67.97

MC Unitario Ponderado 5451 47.01 76.97 54.84 48.39 73.31 55.11 47.16 67.54 55.35 47.41 67.83 55.49 4756 67.97

CALCULO DE UNIDADES DE PUNTO DE EQUILIBRIO

MC Ponderado Total 5451 47.01 76.97 54.84 48.39 73.31 55.11 47.16 67.54 55.35 47.41 67.83 55.49 4756 67.97
Costos y Gastos Fijos Totales 227,169 217,292 49385 255,296 244,196 55,499 290,268 277,648 63,102 313,746 300,105 68,206 348,981 333,808 75,865
Punto Equilibrio (Unidades) 4,168 4,622 642 4,655 5,046 757 5,268 5,887 934 5,668 6,329 1,006 6,289 7,018 1,116
4,168 4,622 642 4,655 5,046 757 5,268 5,887 934 5,668 6,329 1,006 6,289 7,018 1,116
Punto Equilibrio (Soles) 314,331 309,444 53,831 351,089 337,821 63,517 397,297 394,124 78,382 427,500 423,750 84,367 474311 469,879 93,639
314,331 309,444 53,831 351,089 337,821 63,517 397,297 394,124 78,382 427500 423,750 84,367 474,311 469,879 93,639

Fuente: Elaboracion propia
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9.3. Analisis de sensibilidad y de riesgo

9.3.1. Variables de entrada.

CPEL CARRERAS UNIVERSITARIAS PARA
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Evaluaremos dos variables de entrada: unidades de costo y venta para determinar

el nivel de afectacién de la rentabilidad al realizar variaciones.

9.3.2. Variables de salida.

Las variables de salida que analizaremos son VANE; TIR, VANF Y TIRF

9.3.3. Analisis unidimensional.

En este andlisis observaremos que nuestro proyecto con una tasa de 17% de

incremento en los costos ya no es viable, mientras que con respecto a las ventas

que a partir de un 7% de reduccion en las ventas ya no es viable.

Tabla 105

Analisis de sensibilidad en costos y ventas

Variacion en costos 2018 2019 2020 2021 2022 VANE TIR VANF TIRF
Optimista -17% 384513 398873 427,624 461067 516084 353795 8% 319686  96%
Probable 463269 480570 515210 556,587 622873 179827  O9% 157975 (7%
Pesimista +17% 542,005 562267 602795 651206 728761 282100 8% 1173000  40%
\\//eanrti::ié” en 2018 2019 2020 2021 2022 VANE TIR VANF TIRF
Optimista +7% 948503 1,153,694 1422,868 1,609,547 2,092,055 347811 0% 313164 OO
Probable 886,452 1078219 1329783 1,504,250 1,955192 179,827 ©°% 157975 7%
Pesimista 7% 824400 1,002,744 1236699 1398952 1818328 20100 % gogzoo 4%

Fuente: Elaboracién propia
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