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Resumen ejecutivo
El presente proyecto es el resultado de un estudio de viabilidad para evaluar la
posibilidad de producir y comercializar bloqueadores solares ecoldgicos. Para la realizacion
de un andlisis profundo y detallado de viabilidad, se realizaron los siguientes estudios:
Andlisis del entorno, plan estratégico, estudio de mercado, estudio legal, estudio

organizacional, estudio técnico, estudio econémico y estudio de evaluacién financiera.

El proyecto tiene un horizonte de trabajo de 5 afios, considerandose los afios de
operaciones desde el afio 2021 al afio 2025. Se identificaron oportunidades de negocio en el
crecimiento mundial del mercado de blogueadores solares, el cual se proyecta que tendra una
tasa de crecimiento anual promedio de 7% para los afios 2020-2030. Ademas, la creciente
preocupacion por el cuidado de la piel y las recomendaciones brindadas por las instituciones
de salud que reafirman como necesario el cuidado de la piel para la prevencion del cancer son
factores que promueven aun mas la utilizacion de bloqueadores solares. Por otro lado, la
tendencia mundial existente sobre el uso de productos ecologicos que no contaminen el
ambiente, es otro factor que se identifico para la comercializacion de bloqueadores

ecologicos.

Los blogueadores EcoBlock son bloqueadores solares ecoldgicos elaborados a base de
extracto de yacon, extracto de camu camu, sangre de drago y coladgeno vegetal. Estos insumos
brindan propiedades humectantes, a prueba de agua, antioxidantes y regeneradoras. El factor
de proteccion solar que tendran los EcoBlocks, dadas las materias primas utilizadas, sera de
SPF 40. Nuestros bloqueadores ecoldgicos estaran envasados en botellas de plastico PLA, el
cual es un material biodegradable y amigable con el ambiente. La presentacion de nuestros

bloqueadores sera de 50 ml. El precio de los EcoBlocks sera de S/.100.00.



Para el estudio de viabilidad realizado, se considerd, en primer lugar, un estudio de
mercado. Se realiz6 un estudio cualitativo de mercado en el que se realiz entrevistas a
profundidad a expertos en el sector de produccion y comercializacién de blogueadores
solares, recogiendo las recomendaciones brindadas que sirvieron para optimizar nuestros
productos. Ademas, se realizaron focus groups con potenciales clientes pertenecientes a
nuestros criterios de segmentacion para conocer mas sobre sus opiniones acerca del producto.
El analisis cualitativo demostro6 la aceptacion que tendran los EcoBlocks cuando ingresen al
mercado. Por otro lado, el estudio cuantitativo se desarrolld a través de encuestas, las cuales

sirvieron para calcular los mercados proyectados, demanda, ingresos y programa de ventas.

El estudio legal determiné la forma societaria de la empresa, los procedimientos para
la conformacion de la empresa, la legislacion laboral y la legislacion tributaria a la cual
estaremos sujetos. El estudio organizacional permitié determinar los puestos de trabajo y las
funciones necesarias para la conduccion de la empresa. Ademas, se consideraron los servicios
tercerizados y sus costos asociados. El estudio técnico permitio conocer la localizacion de la
planta de la empresa, la cual estara ubicada en la avenida Separadora Industrial, Ate Vitarte.

La capacidad utilizada de la planta sera del 30% aproximadamente.

El estudio economico y financiero determind todos los ingresos y gastos en los que
incurrira la empresa, asi como las inversiones necesarias para todo el proyecto. La estructura
de capital de la empresa estard conformada por un 64% de patrimonio y un 36% de deuda,
siendo la empresa solvente. Las utilidades netas después de impuestos son positivas los 5
afios del proyecto, por lo que se considerara que la empresa sera rentable. Los flujos de caja
calculados para los 5 afios del proyecto son positivos, por lo que se considerara que la

empresa tendra liquidez.



Los indicadores de viabilidad del proyecto demostraron que el proyecto es viable para
su realizacion. Los valores del VANE y VANF fueron S/.96,428 y S/.91,950,
respectivamente. Los valores del TIRE y TIRF fueron 34.28% y 39.79%, respectivamente.
Los valores del PRD econémico y financiero fueron 4 afios y 1 mes para ambos indicadores.

Los valores del ratio B/C econdmico y financiero fueron 1.36 y 1.54, respectivamente.

Finalmente, durante el analisis de sensibilidad se determiné que la variable Precio de
venta es muy sensible, la variable Demanda es medianamente sensible y la variable Costo de
MPD es poco sensible. Estos resultados permitieron concluir que el nivel de riesgo del

proyecto es Medio y que la variable critica del proyecto es el Precio de venta de los

EcoBlocks.



Capitulo I1: Informacion general.
2.1. Nombre de la empresa, Horizonte de evaluacion.

2.1.1. Nombre de la empresa.

La razdn social de la empresa es Neo Salud S.A.C. Se eligié el nombre de la empresa
fusionando dos aspectos primordiales en los que la empresa se desarrollara: “Neo”, prefijo de
origen griego de significado “nuevo”, muestra que nuestra empresa se movera bajo las nuevas
tendencias mundiales para el desarrollo de soluciones y al cuidado ambiental; “Salud” que,
complementado la primera palabra, enfoca la direccion de las soluciones que desarrolla la

empresa para el cuidado de la piel.

La razon comercial de nuestros blogueadores es EcoBlock. Este nombre mezcla la
caracteristica ecologica de nuestros bloqueadores y nombra la propiedad principal del

producto, que es bloquear los rayos UV perjudiciales para la salud.
2.1.2. Logo

En la figura 1, se muestra el logo de nuestro producto. Se disefi6 este logo luego de la

realizacion del estudio cualitativo de mercado, es decir, de las entrevistas y de los focus

group.

EcoBlock

Figura 1. Logo final. Elaboracion propia.



2.1.3. Horizonte de evaluacion

El horizonte de evaluacion del presente proyecto es de 5 afios: 2021-2025. El afio
2020 es el afio en el que se realiza el estudio de pre-factibilidad. Se decidi6 que el horizonte
de evaluacion sea de 5 afios debido a dos factores: el periodo de recuperacion de la inversion,

el cual fluctuard entre los 3-4 afios y la vida util de los activos mas importantes.

2.2. Actividad econémica, cédigo CIIU, partida arancelaria.

e Actividad econémica:

Produccion y comercializacion de blogueadores solares ecologicos

e Cddigo CIIU:

Clase: 2023 - Fabricacion de jabones y detergentes, preparados para limpiar y pulir,

perfumes y preparados de tocador

Esta clase comprende las siguientes actividades:

- Fabricacion de agentes organicos tensoactivos.

- Fabricacion de jabon.

- Fabricacién de papel, guata, fieltro, etcétera, revestidos o recubiertos con jabon o

detergente.

- Fabricacion de glicerina en bruto.

- Fabricacién de preparados tensoactivos: detergentes para lavar, en polvo o liquidos;

preparados para fregar platos; y suavizantes textiles.

- Fabricacién de productos para limpiar y pulir: preparados para perfumar y desodorizar
ambientes; ceras artificiales y ceras preparadas; betunes y cremas para el cuero; ceras y

cremas para la madera; brufiidores para carrocerias, vidrios y metales; pastas y polvos



abrasivos, incluidos papel, guata, etcétera, impregnados, revestidos o recubiertos con

estos productos.

- Fabricacion de perfumes y preparados de tocador: perfumes y aguas de colonia;
preparados de belleza y de maquillaje; cremas solares y preparados bronceadores;
preparados para manicura y pedicura; champus, fijadores, preparados para ondular y
alisar; dentifricos y preparados para la higiene bucal y dental, incluidos preparados para la
fijacion de dentaduras postizas; preparados para el afeitado, incluidos preparados para

antes y después del afeitado; desodorantes y sales de bafio; y depilatorios.

e Partida arancelaria:

3304.99.00.00 - Las demas

Tabla 1.
Partida arancelaria.
SECCION:
PRODUCTOS DE LAS INDUSTRIAS QUIMICAS O DE LAS INDUSTRIAS CONEXA
VI
CAPITUL ACEITES ESENCIALES Y RESINOIDES; PREPARACIONES DE PERFUMERIA, DE
0:33 TOCADOR O DE COSMETICA
Preparaciones de belleza, maquillaje y para el cuidado de la piel, excepto los
33.04 medicamentos, incluidas las preparaciones antisolares y las bronceadoras; preparaciones para
manicuras o pedicuros.
3304.99.00.
- - Las demés
00

Nota: Adaptado de “Tratamiento arancelario por Subpartida Nacional”, por Superintendencia Nacional de
Administracion Tributaria, 2020.



2.3. Definicion del negocio y modelo CANVAS.

2.3.1. Definicién del negocio.

Los productos EcoBlock son bloqueadores solares ecoldgicos hechos con insumos
100% naturales como el extracto de yacdn, extracto de camu camu, sangre de drago y
coladgeno vegetal. Nuestros productos tienen propiedades humectantes, a prueba de agua,

antioxidantes y regeneradoras.

Nuestros productos estan dirigidos para hombres y mujeres entre 25 a 59 afios,
pertenecientes a los niveles socioeconémicos A y B, que viven en las zonas 6 y 7 de Lima

Metropolitana. Son personas preocupadas por el cuidado de la piel ante la exposicion al sol.

El modelo de negocio es un B2C y se tienen como canales de distribucion a los

Supermercados (Plaza Vea y Vivanda) y Farmacias (InkaFarma, MiFarma).



Tabla 2.

Modelo CANVAS
Socios Clave Actividades Clave Propuesta de valor Relaciones con Clientes Séﬁg:]etzgo de
. Bloq’ue_ador solar — Campafias de BTL de
- Proceso de produccion de ecologico  hecho  con fidelizacién de marca.
bloqueadores solares. insumos naturales. _ Campafias de salud .ara la —  Hombresy
- Publicidad Con propiedades revgnci()n de enferm?adades Mujeres
- Constante capacitacién para el humectantes, a prueba de i istenci . entre 25a 59
cuidado de la piel agua, antioxidantes vy - _5|Is er;lulg lé asesoria para afnos
- Alianzas regeneradoras. 3 pietes deficagas. - Perteneciente
con las Recursos Clave Con factor de proteccion Canales s alos NSE
farmacias L solar 40, altamente eficaz AyB
. Alianzas Recursos fISICO_S- o en _Ia p,rotecmon contra la —  Vivenen las
los - Mat’erlas primas: extracto de radiacién UV. zonas 6y 7
;cr)cr;veedore yacon, camu camu, sangre de Elaborad,os con extracto de Lima .
s para el drago y colageno vegetal. de yacon, extracto de Metropolitan
o de —  Maguinarias y equipos de camu camu, sangre de _ a
FJ:C'O produccion drago y colageno vegetal,  Canales Indlrec_tos: Supermercad_os - Preocupados
inSUMos - L_ocal los cuale_s apor;an las  (Plaza V_ea y Vivanda) y Farmacias por el
Recursos intelectuales: caracteristicas Unicas de (MiFarma e InkaFarma). cuidado de la
— Marcay Patente nuestros productos. piel ante la
Recursos humanos: Envasados en botellas de exposicion al
—  Personal de planillas. plastico PLA sol.
—  Personal de los servicios biodegradables.

tercerizados.

Estructura de Costos

Fuente de Ingresos

- Costos de Produccién: Materia prima directa, Mano de obra directa y

Costos indirectos de fabricacion
- Gastos operativos: Administrativos y Ventas

Ingresos por la venta de bloqueadores EcoBlock

Nota: Elaboracion propia.



2.4. Descripcion del producto o servicio.

Los bloqueadores EcoBlock son bloqueadores solares ecoldgicos elaborados a base de
extracto de yacdn, extracto de camu camu, sangre de drago y coladgeno vegetal. Estos insumos
brindan propiedades humectantes, a prueba de agua, antioxidantes y regeneradoras. El factor
de proteccion solar que tendran los EcoBlocks, dadas las materias primas utilizadas, sera de

SPF 40.

Nuestros bloqueadores ecoldgicos estdn envasados en botellas de plastico PLA, el
cual es un material biodegradable y amigable con el ambiente. Esto complementa la idea de
un producto ecologico y verde. La presentacion de nuestros bloqueadores es de 50 ml. El

precio de los EcoBlocks es de S/.100.00.

Los EcoBlocks estan dirigidos a hombres y mujeres de nivel socioeconomico Ay B
que tienen entre 25 a 59 afios y que residen en las zonas 6 y 7 de Lima Metropolitana. El
producto estd dirigido a personas con estilos de vida Sofisticados y Modernas, quienes se
encuentran buscando continuamente productos con beneficios naturales y distintos de los

productos que actualmente se comercializan.

Tabla 3.
Ficha técnica del producto.

Ficha técnica

Nombre del proyecto Bloqueador solar ecolégico
Tipo de bien Directo
Presentacion Crema

Agua desionizada: 21.9 ml

Glicerina eco: 1.5 ml

Aceite de sacha inchi: 1 ml

Aceite de aguaje: 1.25 ml

Dioxido de titanio: 3.5 ml

Extracto de camu camu: 3 ml

Extracto de sangre de drago: 2.5 ml”
Composicion Oxido de zinc: 5ml

Vara 200: 1 ml

Extracto de aloe vera: 0.25 ml

Prozol GMS AS: 2.25 ml

Ceraphyl 230: 3 ml

Nipaguard: 0.15 ml

Manteca de karite: 1 ml

Cera de abeja: 0.5 ml




Manteca de cacao: 1.5 ml
B.H.T.: 0.025 ml
Diazolidinil drea: 0.175 ml
UVASORB ET: 0.5 ml

Indicacion Utilizar para protegerse del sol y cuidar la piel
Ventaias Proteccion ante la radiacion UV, humectante, a
I prueba de agua, antioxidante y regenerador

De uso personal. Aplicar una vez cada 3 horas de

Uso y aplicacion o
exposicidn al sol.

Nota: Elaboracién propia.

A continuacion, se presenta el envase de nuestros bloqueadores EcoBlock.

EcoBlock

BLOQUEADOR SOLAR
Resistente al agu

Figura 2. Envase EcoBlocks. Elaboracion propia.

10



2.5. Oportunidad de negocio.
La agencia de inteligencia de mercado lider en el mundo MINTEL (2019) calcula
que, para el 2021, el mercado de bloqueadores solares tendra un crecimiento del 3.33%

anual.

Segun Fact.MR (2020), antes del brote del COVID-19, la demanda de productos
especializados para el cuidado de la piel estaba experimentando un crecimiento
significativo, de cerca del 7% anual, segln las proyecciones realizadas para los afios 2020
y 2030. Debido al impacto del COVID-19, la demanda ha disminuido cerca del 20% a
fines de marzo del 2020, como consecuencia a la prevalencia del trabajo desde las casas. A
pesar de la disminucion temporal, se prevé que el crecimiento se mantendrd para los

siguientes afos.

Segun MINTEL (2019), un 39% de las personas usan todo el afio productos
bloqueadores del sol, mientras que un 61% solo los utiliza en verano, a pesar de que las
agencias de salud recomiendan el uso anual de los bloqueadores por la exposicion a los

rayos ultravioletas.

El Peru se encuentra dentro de los primeros paises a nivel de América Latina con
los indices més altos de radiacion entre los 13 y 17 puntos, segin el SENAMHI (2019).
Debido a los dafios ocasionados por la sobreexposicion a los rayos ultravioleta del sol, el
Ministerio de Salud (2019) dio una alerta sobre el uso de medidas de proteccién para la
piel, ademas de evitar la exposicién al sol en el horario de las 10:00 hasta las 16:00, con el

fin de reducir los el aumento de casos de enfermedades dermatoldgicas.

La “Liga Contra el Cancer” (2019) también indica su acuerdo con la no
sobreexposicion en el horario indicado y expone otros cuidados para el verano, como el

uso de bloqueador solar cada 2hr y el uso de bloqueadores con un minimo de 30 FPF
11



El MINSA indica que el grupo de edad consecuente al cuidado de la piel frente a la
radiacion ultravioleta son las personas de entre 35 y 44 afios, los cuales integran el 23.1%
de consumidores de protectores solares, secundados por los usuarios de entre 25 y 34 afios
quienes tienen el 21.8%. Estos grupos de edades corresponden a la segmentacion de

nuestros productos.

Por lo tanto, por todos los factores analizados, se afirma que los bloqueadores
EcoBlock tendran una buena oportunidad de negocio para desarrollarse en el mercado

local.

2.6. Estrategia genérica de la empresa.

2.6.1. Diferenciacion.

Nuestra empresa utilizara la estrategia de Diferenciacion. Las razones se detallan a

continuacion.

e Bloqueadores ecoldgicos elaborados con insumos 100% naturales.

e Elaborado con extracto de yacon, extracto de camu camu, sangre de drago y
colageno vegetal.

e Con factor de proteccion SPF 40, de alto nivel de proteccién ante la radiacion UV.

e Con propiedades adicionales humectantes, a prueba de agua, antioxidantes y
regeneradoras.

e Con envases de plastico PLA biodegradables, que disminuyen el impacto al

ambiente.

12



Capitulo I11: Anélisis del entorno.

3.1. Andlisis del Macro entorno

3.1.1. Del Pais

3.1.1.1. Capital, ciudades importantes. Superficie, NUmero de habitantes.

Capital

La capital de Per( es el departamento de Lima, cuya extension superficial es de

34,828.12 Km?,

Lima
Extension superficial

Esperanza de vida
2015 - 2020

PEA

Cobertura de Seguro
de Salud

Hogares ¢/ agua
potable

Hogares ¢/ Telf.
movil

Hogares con internet
PBI per capita

34 828,12 Km2
79,5 Afios

5 582.8 Miles
73.2 %

93.6 %

94.8 %

51.8 %
25 747.84

Figura 3. Perd en cifras. Adaptado de “Peru en cifras”, por Instituto Nacional de
Estadistica e Informatica, 2020.

Ciudades importantes

A continuacion se muestran las principales ciudades del Per(, de acuerdo al tamafio

de la poblacion, en el afio 2019. Entre ellos destaca la ciudad de Lima Metropolitana, el

cual representa el 50.6% de la poblacion.
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1 Lima Metropolitana 10,580.9

2  Arequipa 1,059.5 5.1
3 Trujillo 8847 4.2
4 Chiclayo H66.3 27
5 Piura 5201 2.5
6 Cusco 476.7 2.3
T lguitos 426.1 2.0
8 Chimbote 411.6 2.0
9 Huancayo 408.8 1.9
10 Pucallpa 365.3 1.7
11 lea 335.9 1.6
12 Tacna 76 1.5

Figura 4. Principales ciudades del Peru en el 2019. Adaptado de “Perta: Poblacion 20197,
por Compafiia peruana de estudios de mercado y opinién publica, 2019.

Como se observa en la figura 4, en el afio 2019 hay una alta concentracion de la
poblacion en Lima y por ende el mercado suena muy atractivo. A continuacion, se muestra
como se encuentra la poblacion de los distritos que conforman a la ciudad de Lima

metropolitana.

Villa Maria

del Triunfo 4422

Villa el
Salvador 437.1

San Juan de
iraores. NN
Puente Piedra 367.7
Carabayllo 365.8

LosOlives = 3605

Santiago de '
Surco ¥

Figura 5. Poblacion de los distritos méas poblados de Lima en el 2019. Adaptado de “Peru:
Poblacion 20197, por Compania peruana de estudios de mercado y opinién publica, 2019.
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Superficie

El Per(i posee una extension superficial de 128,5215.6 Km? y en cuanto a la ciudad
de Lima, la cual concentra la méas alta poblacion, presenta una extension superficial de

34,828.12 Km?,

Peri
Extension superficial 1 285 215.6 Km2
Esperanza de vida 76.5 Afios
PEA 17 462.8 Miles
Cobertura de Seguro
de Salud 76.5%
Hogares ¢/ agua 67.7%
potable
Hqggres ¢/ Telf. 900 %
mavil
Hogares con internet 29.8 %
PEI per capita 22,690.41

Figura 6. Extension superficial actualizada del Perd. Adaptado de “Peru en cifras”, por
Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2020.

NUmero de habitantes

Segun los reportes actualizados del Instituto nacional de estadistica e informatica,
se estima que en el afio 2020, el total de habitantes en el pais es de 32,824,358 , del cual los
hombres son 16,431,465 y las mujeres son 16,392,893; comparando con el afio pasado

(2019), la diferencia es de 328,848 habitantes.
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Perni 2019: Poblacidn segiin sexo

Edis 2,000 a 2,019 [En miles de personas)

25,6681.T 12,726.8 128349
26,003 12,937.2 13,1531
6. 7490 13,258.3 13.489.7
271481 13 4611 13 6870
2T.546.6 13,657.4 13,8832
2T AT 4 13,5705 1360889
L 13,666.9 13.710.3
28 2208 14,025.7 141951
ZBES2.0 14.250.6 14.401.4
29.105.F 14,4736 148321
28 4619 14,645.8 148161
29.797.T 14.817.9 14,9798
301421 14,9981 15,1440
35170 15,1B8.9 15,3271
30837 4 15,446.5 15,390.9
1516 15,605.8 15,545.8
31 488 4 15,773.2 15,715.2
N 8260 15,9381 15,886.9
321622 16,105.0 16,057.2
32,495.5 16,269.4 16,226.1

Figura 7. Poblacion del Per(. Adaptado de “Pert: Poblacion 2019”7, por Compaiiia peruana
de estudios de mercado y opinion publica, 2019.

En la figura 8 se muestra la poblacién por departamento del pais, el cual muestra
que Lima es el que presenta la mayor cantidad de habitantes, representando un 35.6 % de

la poblacion total.

Peril 2019: Poblacidn por sexo segun departamentos

(En miles de personas)

Lima 11,5914 356 57634 354 58280 358
Piura 2.053.9 6.2 1.033.3 6.4 1.020.6 6.2
La libertad 1.965.6 6.0 976.4 6.0 989.2 6.1
Arequipa 1,525.9 47 761.5 47 T64.4 47
Cajamarca 1,480.9 46 738.2 4.5 T42.7 46
Junin 1,378.9 42 685.7 4.2 693.2 43
Cusco 1,336.0 4.1 673.0 4.1 663.0 41
Lambayeque 13217 4.1 652.0 4.0 669.7 4.1
Puno 1,296.5 4.0 650.6 4.0 645.9 4.0
Ancash 1,1934 37 598.2 37 595.2 37
Loreto 980.2 3.0 499.8 i 480.4 3.0
Ica 940.4 29 4723 29 468.1 29
San Martin 902.8 28 468.0 29 4348 27
Huanuco 799.0 25 402.5 25 396.5 24
Ayacucho 680.8 21 3423 21 3385 21
Ucayali 552.0 17 2831 17 268.9 17
Apurimac 4477 14 2255 14 2222 14
Amazonas 4193 13 2147 13 2046 13
Huancavelica 383.2 12 189.2 12 194.0 12
Tacna 364.7 11 1846 11 1801 11
Pasco 282.1 09 1448 09 137.3 08
Tumbes 2491 0.8 1278 08 1213 07
Moquegua 192.6 0.6 98.7 0.6 939 06
Madre de Dios 157.4 0.5 83.8 0.5 73.6 0.5
TOTAL 324955 100.0 16,269.4 100.0 16,226.1 100.0

Figura 8. Poblacion por departamento segun el sexo. Adaptado de “Peru: Poblacion 20197,
por Compafiia peruana de estudios de mercado y opinion publica, 2019.
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Enfocadndonos en Lima, en donde se piensa implementar el negocio, debemos tener

en cuenta la cantidad de habitantes, asi como también la estructura socioeconémica de los

distritos pertenecientes al departamento

Lima metropolitana 2019: Estructura socioecondmica de la poblacion por zonas geogrificas

Carabaylio, Comas, Indspendencia, Los (lvos, Puents

LIMA NORTE Fiedra, San Martin de Pames 26276
LIMA CENTRO Hrefia, La Victoria, Lima, Rémac, San Luis Baga
Harranco, Jesis Maria, La Malina, Lince, Magdalena
LIMA MODERNA el Mar, Mirafiores, Pueblo Libre, San Borja, San 1,460
sidro, San Miguel, Santiago de Surco, Swungulio
Aite, Chaclacayo, Cieneguilla, Bl Agusting, Lurigancha,
LIMA ESTE San Juan de Lurigancho, Santa Amsta 26164
LIMA SUR Chierilios, Lurin, Pachacamac, San Juan de Mirafiores, 1,839.8

‘illa ol Salvador, Villa Maria del Triunfio

CALLA Hellavista, Callao, Carmen de & Legua Reynosn, La
o Peria, La Punta, Mi Pend, Vemanilla 1,100.4

Ancon, Pucusana, Punta Hermosa, Punta Megra, San
Hartolo, Sants Maria del Mar, Santa Rosa

TOTAL LIMA METROPOLITANA 10,580.9

BALNEARIODS 1524

24.8

18

13.4

24.7

Figura 9. Poblacion y estructura socioeconémica de las zonas de Lima. Adaptado de

“Pert: Poblacioén 2019, por Compatfiia peruana de estudios de mercado y opinion publica,

2019.

Finalmente, se justifica la eleccion del distrito de Lima Metropolitana ya que este es

el distrito con mayor nimero de personas de niveles socioeconémicos A y B.

Especificamente, los distritos de las zonas 6 y 7 son los que mayores porcentajes de

habitantes A/B tienen.
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3.1.1.2. Tasa de crecimiento de la poblacion. Ingreso per cépita. Poblacion

econdémicamente activa.

Tasa de crecimiento de la poblacion

De acuerdo a los reportes actualizados del Instituto nacional de estadistica e
informatica, se estima que en el afio 2024, la tasa de crecimiento media de la poblacion por
periodo anual serd de 0.93%, y el total de habitantes en el pais sera de 34,102,668

personas, siendo los hombres un total de 17,060,003 y las mujeres 17,042,665

Tabla 4.
Estimaciones y proyecciones de poblacion

B. ESTIMACIONES Y PROYECCIONES DE POBLACION

3.20 POBLACION ESTIMADA Y PROYECTADA POR SEXO Y TASA DE

CRECIMIENTO, SEGUN ANOS CALENDARIOS, 2000 — 2050
Tasa de crecimiento media de la

Afios Poblacion pob_lacién total (por ci{en)
Total Hombres Mujeres P_erlodo Periodo

Quinquenal Anual
2017 31,826,018 15,939,059 15,886,959 1.05 1.07
2018 32,162,184 16,105,008 16,057,176 1.06
2019 32,495,510 16,269,416 16,226,094 1.04
2020 32,824,358 16,431,465 16,392,893 1.01
2021 33,149,016 16,591,315 16,557,701 0.99
2022 33,470,569 16,749,517 16,721,052 0.95 0.97
2023 33,788,589 16,905,832 16,882,757 0.95
2024 34,102,668 17,060,003 17,042,665 0.93
2025 34,412,393 17,211,808 17,200,585 0.91
2026 34,718,378 17,361,555 17,356,823 0.89
2027 35,020,909 17,509,419 17,511,490 0.85 0.87

Nota: Adaptado de “Estimacionesy proyecciones de la poblacion total” por Instituto Nacional de Estadistica
e Informatica, 20009.

Es importante que la tasa de crecimiento poblacional sea positiva ya que, de esta
manera, la poblacion seguird creciendo y, por ende, los mercados potenciales también

creceran.
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Ingreso per cépita

De acuerdo a las publicaciones actualizadas del Instituto nacional de estadistica e

informatica, indican que en el afio 2018, la evolucién del ingreso real promedio per cépita

mensual se ubico en 999 soles, registrando un aumento de 2.2% con diferencia al nivel

alcanzado el afio

PERU: EVOLUCION DEL INGRESO REAL PROMEDIO PER CAPITA MENSUAL, 2007-2018
(Soles constanies base=2018 a precios de Lima Metropolitana)

2008/2007 || 20CH/I008 || 2000/2008 | 2011f2000 | 20133011 | 20132012  2004/2013 | 2015/2014 | 2008/2015 | BOAT/I0N6 | 20
=+ ") P e 1=
A A A A A A & A i v
93 78

2007 2003 2009 2010 201 202 2013 2014 205 208 15 207

18017

)
A

2013

2017.

Figura 10. Ingreso per capita. Adaptado de “Informe econémico anual 2018” por Instituto

Nacional de Estadistica e Informatica, 2018.

Por otro lado, se presenta el ingreso real promedio per capita segin Dominios

geograficos.
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: I . 1l 3 T-201
(Soles constantes base=2018 a precios de Lima Metropolitana)

1059
1024 1030 1051

403 901
442 481 a0 422
58 a0
o] e o s I”.._

Lima Siemra Costa Seba Costa Slemra Sehva
Metropakianall urbana urbana urbana rural rural rural
.zrm 2018 ﬁwﬁuion porcentual, 2018/ 2017

Figura 11. Diagrama de evolucion del ingreso real promedio Per Cépita segun dominios
geograficos. Adaptado de “Informe econdémico anual 2018 por Instituto Nacional de
Estadistica e Informatica, 2018.

El ingreso per capita de Lima Metropolitana es mucho mayor que en otras regiones
del pais. Se observa un crecimiento del 0.1% en esta region, llegando a alcanzar un valor

de S/. 1,303 mensuales en los ultimos afos.

El incremento del ingreso per cépita es adecuado para nuestro proyecto, debido a
que los clientes potenciales tendran mayores ingresos que podrian destinar a la compra de

nuestros bloqueadores.
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Poblacion econdbmicamente activa

La poblacién econdmicamente activa, representa el 68,3% de la poblacién en edad

de trabajar. Comparada esta cantidad con el mismo trimestre del afio anterior, la PEA se
incremento en 2,4%. La Poblacion econdmicamente no activa representa el 31,7% de la

poblacion en edad de trabajar, es inactiva, y comparada con el mismo trimestre del afio

anterior, disminuy0 en 0,7%.

Lima Metropolitana: Poblacidn en edad de trabajar, segun condicion de actividad

Trimestre mdvil: Dic 2018-Ene-Feb 2019 y Dic 2019-Ene-Feb 2020
(Miles de personas, variacion absoluta v porcentual)
Variacidn
. ] Dic 2018-Ene-  Dic 2019-Ene-
Condicibn de actividad Feb 2019 Feb 2020  Absoluta Porcentual

(Miles) (%)
Total de poblacién en edad de trabajar (PET) 77638 T B69.5 105,7 14
Poblacién econdmicamente activa (PEA) 52533 5317 124 4 24
Deupada 4 856,2 49576 1414 29
Desocupada 3471 3801 =170 -43
Pablacian scondmicameante no activa (NO PEA) 25105 24918 -1B7 -0.7

Figura 12. PEA Perd. Adaptado de “Situacion del Mercado laboral en Lima

Metropolitana”, por Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2020.

Enfocandonos en la poblacion econémicamente activa, la variacion porcentual de

las mujeres se ha elevado en un 3.2%, mientras que los hombres presentaron una variacion

porcentual de 1.6%. En cuanto a los grupos de edad, los de 45 a mas afios tienen una alta

variacion porcentual de 8.9%, y los de nivel de educacién universitaria tienen la mas alta

variacion porcentual de 11.4%.
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Variacidn
Dic 2018-Ene-  Dic 2019-Ene-
Caracteristicas Feb 2019 Feb 2020  Absoluta Percentual
[Miles) %)

Tatal 5253,3 53177 1244 24
Sexo

Hombre 28472 28935 463 16

Mujer 24062 24842 T8.0 32
Grupos de edad

D 14 a 24 afios 10764 10612 -17E6 -16

D 25 a 44 aitos 26853 27052 09 04

D 45 y mds afios 14781 16113 1322 89
Nivel de Educacién

Primaria 1/ 4088 300,2 -186 -4

Secundaria 25845 253886 -459 -18

Superior no universitaria 96T R 10080 412 43

Superior univarsitana 12022 14399 1477 114

Figura 13. Poblacion econémicamente activa segin sexo, edad y nivel de educacion.
Adaptado de “Situacion del Mercado laboral en Lima Metropolitana”, por Instituto
Nacional de Estadistica e Informatica, 2020.

El crecimiento de la PEA impacta de forma positiva en nuestro proyecto, ya que si
el nimero de personas que laboran se incrementa, también lo haran sus ingresos, por lo que

podrian incrementarse las ventas de nuestros blogueadores.

22



3.1.1.3. Balanza comercial: Importaciones y exportaciones.

El Instituto nacional de estadistica e informética (2020) revela en sus informes
técnicos actualizados que, en enero de 2020, la exportacion de bienes presentd una
disminucion de 6,8% a diferencia del mes de enero de 2019. Aparte de las exportaciones,

enfocandonos en las importaciones FOB, estas mostraron una elevacion en 1,3%.

Exportacion e Importacion FOB: Enero 2020
(Variacion porcentual)

Nominal
Ene 20/ Feb.13-Ene.20/ Ene.20 Feb.19-Ene.20/
Ene.19 Feb.18-Ene.19 Ene.19 Feb.18-Ene.19
Exportacién -6,8 A7 -4,0 4,0 29
| Producios tradicionales 42 <35 55 6,7 41
Producios
Il no badicionales 43 34 A2 31 01
Importacién
(Uso y destino) 13 4.5 32 =22 18
| Bienes da Consumo 33 02 25 03 05
Matesias Primas y
Il Productos In - 27 45 0% 1T a7
Bienes de Capdal y Materiales
1 dis Construesidn ] 57 T4 59 07

Figura 14. Exportaciones e importacion. Elaboracion propia. Adaptado de “Evolucién de
las exportaciones e importaciones” por Instituto Nacional de Estadistica e informatica,
2020.

En valores nominales, la importacion FOB sumé US$ 3 524,1 millones, lo cual fue
superior a enero de 2019. Los indices de precios de exportacion e importacion FOB
aumentaron en 2,9% y 1,8%, respectivamente, en relacién a los indicadores similares del

mismo mes del afio anterior.
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Exportacion e Importacion FOB: Enero 2020
(Variacidn porcentual)

2.9 3,2

5

-

4.0
BExportacion
BEimportaciin
Real Precio FOB Mominal

Figura 15. Diagrama de importacion y exportacion. Elaboracion propia. Adaptado de
“Evolucion de las exportaciones e importaciones’ por Instituto Nacional de Estadistica e
informatica, 2020.

El estado de las importaciones y exportaciones peruanas no afecta directamente a

nuestro proyecto, ya que todas las operaciones de compra de materias primas y venta

bloqueadores se realizaran en el mercado peruano.

de
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3.1.1.4. PBI, Tasa de inflacion, Tasa de interés, Tipo de cambio, Riesgo

pais.

PBI

El producto bruto interno (PBI), sigla econémica muy usada, representa el valor
monetario de todos bienes o servicio que produce un pais en un determinado intervalo de
tiempo. En el caso del Per(, segun los informes técnicos actualizados del Instituto Nacional
de Estadistica e Informatica (INEI), nos indica que en el cuarto trimestre del 2019 hubo un

aumento de 1.8%, con respecto al trimestre anterior.

201812017 20192018
Oferta y Demanda Global
N e e e e
Producto Bruto Interno 34 54 25 48 40 24 12 32 18 22
Exractvas 21 3% 03 18 19 06 20 OF 20 02
Transformatitn 14 94 12 98 56 00 28 38 31 07
Servicios 39 44 41 41 41 38 38 38 39 3B

Figura 16. Evolucion del PBI. Adaptado de “Producto Bruto Interno Trimestral”, por
Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2020.

El aumento de 1.8% del PBI se dio a causa de un desarrollo positivo en cuanto a la
demanda interna que representa 1.2%. Cabe resaltar que el producto bruto interno fue
positivo para los intereses del Pais debido a la evolucion de los servicios y de las

actividades extractivas.
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PRODUCTO BRUTO INTERNO Y DEMANDA INTERNA, 2008 _| - 2019_IV
(Variacion porcentual del indice de volumen fisico respecto al mismo perodo del afio anterior)
Afio Base 2007=100
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Figura 17. Producto bruto interno y la demanda interna. Adaptado de “Producto Bruto
Interno Trimestral”, por Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2020.

El crecimiento del PBI es una oportunidad para nuestro proyecto. A mayor
crecimiento del PBI, mayores son los ingresos percibidos por las personas y la situacion
econdmica de las mismas se optimiza. Ante esto, es mas probable que las ventas de

nuestros bloqueadores se incrementen.

Actualmente, debido a la pandemia por COVID-19 el escenario econdémico del pais
es inestable, por lo que segun Gestion (2020), se espera una contraccion del PBI de cerca

del 5% para el presente afio.

26



Tasa de inflacion

La inflacion representa la elevacion del valor sobre el precio monetario de todos

bienes o servicio que produce un pais en un determinado intervalo de tiempo. En el caso

del Pert, segun los informes técnicos actualizados del banco central de reserva (BCRP), se

indica que en el mes de febrero de 2020 la inflacion fue de 1.9%.

INFLACION

(Variacion porcentual daltimos doce meses)

]

——Iinflacidn == “Indlaciin sin aimenios y erengia

Feb.-17 Jun-17 Oct-17 Feb-18 Jun-18 Oci-18 Feb.-19 Jun-19 Oct-19 Feb-20

Maximo

Rango
meta de
Irfacidn

Minimo

Figura 18. Tasa de inflacion 2017-2019. Adaptado de “Reporte de inflacion”, por Banco

Central de Reserva del Pera, 2019

Se proyecta que la tasa de inflacion en los préximos afos sea a un 2.0 %, tal cual

nos indica la siguiente figura.

2015 2016 2017 2018 2019

2020

2021

]

P

¢z EOEOBEENA0EE: = &

{aleguaniod) aseq opeu;

Figura 19. Proyeccidn de la inflacion. Adaptado de “Reporte de inflacion”, por Banco

Central de Reserva del Pera, 2019
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Una baja inflacion representa una oportunidad para los nuevos proyectos de
inversion, ya que significa que los precios se mantendran relativamente estables. Ante esto,

es posible realizar proyecciones de Demanda considerando un Unico precio de venta.

La pandemia actual originada por el COVID-19 ha generado un escenario de
inestabilidad en el pais, por lo que, segln el Banco Central de Reserva del Per( (2020), se

proyecta una disminucién del inflacion a un 1% debido a una baja en la demanda interna.
Tasa de interés

La tasa de interés es el instrumento principal de politica del Banco central de
reserva. La tasa de interés es la tasa que guia el resto de tasas del sistema financiero e
incide en la inflacion del Pais. En el caso del Pert, segun los informes técnicos
actualizados del banco central de reserva del Pert (BCRP), se indica que en la fecha 20 de
febrero de 2020 la tasa de referencia nominal fue de 2.25 y la tasa de referencia real fue

0.22.

Tasa de interés de Referencia

70 ——Tasa de referencia nominal

-----Tasa de referencia real (con expectativas de inflacion)

Dic. Abr. May. Jul. Set. Nov. Dic Ene. Mar. Ago. Nov. Feb. Mar.

16 17 17 17 17 17 17 18 18 19 19 20 20
(1) Tasa Nominal 4,25 4,25 4,00 3,75 3,50 3,25 3,25 3,00 2,75 2,50 2,25 2,25 2,25
(1) Expectativas de Inflacion 2,91 3,00 3,05 2,89 2,73 266 2,48 2,30 2,19 2,32 2,23 2,05 2,03
(In) Tasa Real: (1)-(11) 1,34 1,25 0,95 0,86 0,77 059 0,77 0,70 0,56 0,18 0,02 0,20 0,22

Figura 20. Tasa de interés de referencia. Adaptado de “Programa Monetario Marzo 2020,
por Banco Central de Reserva el Peru, 2020.
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Las tasas de interés de referencia nominal y real han disminuido significativamente
en los Gltimos afios. Esta disminucion es favorable para nuestro proyecto, ya que significa
que se tendran que pagar menores intereses al momento de realizar el financiamiento con

el banco.

La pandemia actual por COVID-19 ha generado un escenario de inestabilidad
econOmica en el pais. Segun el Banco Central de Reserva del Pert (2020), la tasa de interés
de referencia nominal se encuentra actualmente en 0.25%, el nivel minimo de toda la

historia del pais.
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Tipo de cambio

El tipo de cambio expresa la equivalencia de una moneda a otra. En el caso del Peru
segun los informes técnicos actualizados del banco central de reserva del Peri (BCRP), se
indica que en febrero de 2020 el tipo de cambio de moneda soles a dolares fue de 3.53, se
ve que a lo largo del tiempo el tipo de cambio se ha elevado de manera notoria, lo cual no

es positivo para el pais ya que el valor de la moneda nacional ha disminuido.

Tipo de Cambio
(S/ por USE)
3.55 1.5
3,50
345
340
3,35
3,30
3,25
3,20
Eme_ 18 Abr 18 Jul. 1B Oel. 18 Ene. 18 Abr. 18 Jul. 18 Nov. 18 Feb. 30

Figura 21. Tipo de cambio. Adaptado de “Series anuales Tipo de cambio”, por Banco
Central de Reserva del Peru, 2020.

El tipo de cambio es un factor actualmente irrelevante para nuestro proyecto,

debido a que ninguna de las transacciones se realizard en moneda extranjera.
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Riesgo pais

El riesgo pais es un indicador que se mide en puntos basicos de la diferencia o
sobretasa que paga un pais por endeudarse con respecto a Estados unidos. En el caso del
Perd, segin los informes técnicos actualizados del banco central de reserva del Perl

(BCRP), se indica que en febrero de 2020 el riesgo pais fue de 122.2 pb.

Diferencial de Rendimientos del indice de Bonos de Mercados Emergentes (EMBIG) - Perl =
Ene.2017 - Feb.2020
170
160
150
140
130
120
110
Ene.2017 Mar.2017 May.2017 Jul.2017 Sep.2017 Nov.2017 Ene 2013 Mar. 2018 May.2018 Jul.2018 Sep.2018 Nov.2018 Ene.2019 Mar.2019 May.2019 Jul.2019 Sep 2019 Mov.2019 Ene.2020
Feb 2017 Abr2017 Jun 2017 Ago 2017 Oct 2017 Dic.2017 Feb 2018 Abr2018 Jun 2018 Ago 2018 Oct 2015 Dic.201& Feb 2019 Abr2019 Jun 2019 Ago 2019 Oct. 2019 Dic.2019 Feb 202
Indicadores de riezgo para paizes emergentes: EMBIG - Diferencial de Rendimientos del indice de Bonos de Mercados Emergentes (EMBIG) - Peril

Figura 22. Riesgo pais. Adaptado de “Diferencial de rendimientos del Indice de Bonos de
mercados emergentes (EMBIG) — Pert”, por Banco Central de Reserva del Pert, 2020.

El riesgo pais ha disminuido considerablemente en los Gltimos afios, dando cuenta
de la estabilidad econdmica que tiene el PerQ. La variacion del riesgo pais es un factor que,

actualmente, no incide de forma directa en nuestro proyecto de inversion.

A consecuencia de la pandemia por COVID-19 y de la inestabilidad econémica

generada, el riesgo pais se ha incrementado hasta un 2.32% (12 de Mayo del 2020).
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3.1.1.5. Leyes o reglamentos generales vinculados al proyecto.

Ley N° 29459

Ley de los Productos Farmacéuticos, Dispositivos Médicos y Productos Sanitarios
establece los principios, normas, criterios y exigencias basicas sobre los productos

farmacéuticos, dispositivos médicos y productos sanitarios de uso en seres humanos.

Ley N° 26842

Ley General de Salud.

Ley N° 30102

Ley que dispone medidas preventivas contra los efectos nocivos para la salud por la
exposicion prolongada a la radiacion solar. El objetivo es establecer medidas, que deben
ser adoptadas por las entidades publicas y privadas, para reducir los dafios causados, a las

personas, por la radiacion solar.

Ley N° 26887

Ley General de Sociedades: que regula la formacion de organizaciones o sociedades a

nivel nacional.

Ley N° 29675

Ley que modifica diversos articulos del codigo penal sobre delitos contra la salud publica.
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3.1.2. Del sector (ultimos 5 afios o Ultimo afio segun corresponda)
3.1.2.1. Mercado internacional

El cambio climético y el aumento de altas temperaturas que estan sufriendo la
mayoria de ciudades en el mundo, conlleva a un aumento de las enfermedades
relacionadas al contacto con los rayos UV, siendo el de mayor indice las enfermedades

dermatoldgicas

Comportamiento y prevision del consumo de Blogueadores solares en Brasil, Colombia y México
(2015 = 2018)(Cifras en millones de Euros)

2015 2016 2017 2018 Varacion porcentual (2015-2018)

Brasil 1693 184 4 177.8 181,2 7.03%
Colombia 1.1 11 1,2 1,2 9.10%
México 20,3 21,3 222 23,0 13.30%

Figura 23. Comportamiento del consumo de bloqueadores. Adaptado de “Investigaciones:
Suncare Brazil”, por MINTEL, 2019.

Como se aprecia en la figura 23, el mercado de bloqueadores solares en paises
como Brasil, Colombia y México ha tenido un incremento significativo en los ultimos 4
afios. En un esfuerzo gubernamental de control de salud, en el 2016, Colombia aprobé el
proyecto de Ley 129 en el cual se establece normas con el fin de establecer mayores
medidas de proteccion y prevencién para disminuir los efectos dafiinos a la salud de la
poblacién al exponerse a la radiacion solar; esto con llevo a un aumento significativo del

consumo de bloqueadores con respecto a los afios anteriores.

En una exposicion para inversionistas, José Miguel Arellano, presidente de la
Asociacion Nacional de la Industria del cuidado Personal y del Hogar (CANIPEC) en
México, comunica que el rubro de ventas de bloqueadores solares en América Latina ha
aumentado significativamente, por lo que se estd convirtiendo en un negocio con un alto
potencial. Esto se debe a que en su mayoria de casos, los paises Sudamericanos tienen un

alta demanda en turismo costero, en especial playas y ecoturismo que expone a los usuarios
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a la intemperie por tiempos no menores a las 4 o 5 horas diarias. Por estas razones toda
América Latina en su totalidad genera una aproximado de 1,518.8 millones de ddlares por
afio en vetas de bloqueadores solaras. Sin embargo, Arellano acota, que estas cifras deberia
ser mayores, debido a la localizacion geogréfica de las ciudades méas pobladas, como el

caso de Rio de Janeiro, Lima u otros.

La Agencia de Inteligencia de Mercado Lider en el Mundo (MINTEL) realiz6 un
estudio en el afio 2016, en el que nos indica que en Brasil sus habitantes suelen usar el
bloqueador solar solo en épocas estacionarias, como el verano, ya que solo relaciona los
dias soleados con el uso de protectores solares. Las encuestas muestran cifras algo
alarmantes, ya que solo el 33% de encuestados usa bloqueador todo el afio, 23% solo en
temporada de verano, 17% en dias muy soleados, 16% no usan bloqueador, 12% usa en
todas las estaciones del afio, a excepcion de invierno y el 7% solo usa cuando se encuentra
de vacaciones; esto se resume en un 39% con uso anual y 61% solo en verano, a pesar de
que las agencias de salud recomienda el uso anual de los bloqueadores por la exposicion a
los rayos ultravioletas en dicho pais. En el 2015 debido a la recesién econdmica por la que
paso Brasil el mercado bajé un 1.9% en comparacion al afio previo (2014). Sin embargo, se
calcula que para el 2021 el mercado tenga un aumento de una media de 10% anual, lo cual
llevaria a alcanzar ventas de hasta 3,77 mil millones de reales. Como informacion extra, el
estudio también dio a conocer las preferencias de los usuarios con el tipo de bloqueador y
los beneficios extras que puede tener como rapida absorcién, hidratacion de piel,

propiendas ante pigmentacién y rejuvenecimiento.
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3.1.2.2. Mercado del consumidor.

A lo largo de todo el mundo existe diversos puntos geograficos donde se dan
lecturas de altos niveles de radiacion solar dafiinos para la vida humana, estas locaciones
estan aumentando debido al cambio climatolégico por el que esta pasando el planeta y con
ello aumenta la proliferacién de dichos puntos y el aumento de la radiacién en los

existentes

El PerG se encuentra dentro de los primeros paises a nivel de América Latina con
los indices mas altos de radiacion entre los 13 y 17 puntos, segun el SENAMHI. Debido a
los dafios ocasionados por la sobreexposicion a los rayos ultravioleta del sol, el MINSA
dio una alerta sobre el uso de medidas de proteccion para la piel, ademéas de evitar la
exposicion al sol en el horario de las 10:00 hasta las 16:00, con el fin de reducir los el
aumento de casos de enfermedades dermatoldgicas. En obediencia a lo expuesto por el
MINSA, en la mayoria de colegios del interior del pais, se suspende actividades al aire
libre dentro del horario establecido, ademas de que se norma el uso de una gorra para la
proteccion de los nifios. En suma a la pronunciado por el MINSA, la “Liga Contra el
Céncer” también indica su acuerdo con la no sobreexposicion en el horario indicado y
expone otros cuidados para el verano 2020, como el uso de blogueador solar cada 2hr y el
uso de bloqueadores con un minimo de 30 FPF y en el caso de infantes menores a los 6

meses de vida, evitar su exposicion en su totalidad.

35



En una estadistica del MINSA, informa que el cancer de piel tiene una alta cantidad
de casos en el sexo femenino (54.5%), de entre los 50 y 89 afios. Dicho también nos indica
que la regién de Lima, es la de mayo numero de casos (45.9%). También nos indica que el
grupo de edad consecuente al cuidado de la piel frente a la radiacién ultravioleta son las
personas de entre 35 y 44 afos, los cuales integran el 23.1% de consumidores de
protectores solares, secundados por los usuarios de entre 25 y 34 afios quienes tienen el

21.8%.

[ indice para el sabado, 21 de marzo de 2020 indice para el domingo, 22 de marzo de 2020

1.2 3 4 56 7 8 91011 12131415 16 1718 19 20

25 |
by 8 dzmer

Figura 24. Reporte de SENAMHI. Adaptado de “SENAMHI: Se incrementan niveles de
radiacion ultravioleta”, por Servicio Nacional de Meteorologia e Hidrologia del Peru,
2019.

El reporte de radiacion del SENAMHI (2019) indica altos niveles en la region de
Lima y estos se repiten en otras regiones costeras del pais, por ello el aumento del mercado
de blogueadores solares en Lima. Sin embargo, aln existen grupos que no dan uso de esta
proteccion como los grupos de edad entre los 20 y 24 afios (11.5%), 55 a 64 (8.0%) y 65 a
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75 afios (3.7%), siendo los dos ultimos grupos los de mayor casos de enfermedades

dermatoldgicas.

Con respecto a nuestra segmentacion en Lima Metropolitana, nuestros productos

estaran dirigidos para hombres y mujeres pertenecientes a los NSE A y B, de las zonas 6 y

7 de Lima Metropolitana.

Tabla 5.
NSE segln zona de Lima Metropolitana
Grand
NSE A NSE B NSE C NSE D NSE E
Total
Zona 9 (Villa El Salvador, Villa
Maria del Triunfo, Lurin, 05% 7.9% 52.2 % 31.6 % 7.8% 100.0 %
Pachacaméc)
Zona 8 (Surquillo, Barranco,
Chorrillos, San Juan de 2.0% 29.1% 48.8 % 17.3% 2.8% 100.0 %
Miraflores)
Zona 7 (Miraflores, San Isidro,
35.8% 43.2% 13.6 % 6.3% 1.0% 100.0 %
San Borja, Surco, La Molina)
Zona 6 (Jesus Maria, Lince,
Pueblo Libre, Magdalena, San 16.2% 58.1 % 20.6 % 35% 1.7% 100.0 %
Miguel)
Zona 5 (Ate, Chaclacayo,
Lurigancho, Santa Anita, San 1.4% 11.6 % 45.6 % 33.3% 8.1% 100.0 %
Luis, EI Agustino)
Zona 4 (Cercado, Rimac, Brefia,
25% 299% 44.0% 21.5% 2.2 % 100.0 %
La Victoria)
Zona 3 (San Juan de Lurigancho) 1.1% 215% 447 % 25.3 % 7.5% 100.0 %
Zona 2 (Independencia, Los
2.1% 283% 47.6% 19.9 % 2.1% 100.0 %

Olivos, San Martin de Porras)
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Zona 10 (Callao, Bellavista, La
Perla, La Punta, Carmen de la 1.3% 19.0 %

Legua, Ventanilla,Mi Per()

Zona 1 (Puente Piedra, Comas, Carabayllo) 14.5%
Otros 9.9%
Grand Total 4.3% 234 %

46.0 %

39.7 %

47.6 %

42.6 %

244 %

36.6 %

32.7%

241 %

9.2%

9.1%

9.8%

5.6 %

100.0 %

100.0 %

100.0 %

100.0 %

Nota: Adaptado de “Informe NSE 2019, por Asociacion Peruana de Empresas de Inteligencia de Mercados,

2020.

Los distritos con mayores porcentajes de personas de niveles socioeconémicos A 'y

B son los distritos de las zonas 6 y 7 de Lima Metropolitana. Por esta razon, se segmento

nuestro mercado a estas zonas de Lima Metropolitana.

Finalmente, se presentan los gastos de

socioecondmicos.

las familias segun sus niveles

Tabla 6.
Gastos de familias segun NSE
NSE NSE NSE NSE NSE Tot
Gasto PROMEDIO mensual en soles
A B C D E al
154 146 128 1,06 1,2
Grupo 1 : Alimentos 832
2 4 8 9 62
Grupo 2 : Vestido y Calzado 390 272 169 126 114 191
Grupo 3 : Alquiler de vivienda, Combustible, Electricidad y 1,18
727 436 300 207 496
Conservacion de la Vivienda 8
Grupo 4 : Muebles, Enseres y Mantenimiento de la vivienda 908 284 134 94 76 196
Grupo 5 : Cuidado, Conservacion de la Salud y Servicios
710 379 232 157 106 265
Médicos
1,36
Grupo 6 : Transportes y Comunicaciones 723 317 166 84 415
3
Grupo 7 : Esparcimiento, Diversion, Servicios Culturalesy de 1,44
872 441 244 144 528

Ensefianza
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Grupo 8 : Otros bienes y servicios 500 299 203 143 127 222
8,04 502 322 229 168 35
PROMEDIO GENERAL DE GASTO FAMILIAR MENSUAL
3 0 0 8 9 74
PROMEDIO GENERAL DE INGRESO FAMILIAR 134 744 419 283 203 49

MENSUAL 32 1 1 8 0 69

Nota: Elaboracién propia.

En este caso, se observan que los gastos relacionados a los productos del cuidado
de la salud son de 379 y 232 soles para los niveles socioeconémicos A y B,
respectivamente. Esto significa que, cada vez, los clientes gastan méas en productos de este
tipo, como los bloqueadores solares encargados del cuidado de la piel ante la radiacion

uVv.
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3.1.2.3. Mercado de proveedores.

La elaboracion de nuestro producto “bloqueador solar ecoldgico” requiere diversas
maquinaras para su manufactura, materia prima de calidad que respalde el producto final y
con todo esto una mano de obra calificada para el desarrollo del producto en cada uno de

los procesos por lo que este pasara.

Tabla 7.
Proveedores de etiquetas y envases.

Proveedor Direccion

. . Jirén Camana N°1190, piso 3,
Etiqueta adhesivas RAMISERO STUDIO Of. 302-A, Cercado de Lima

Los Hilanderos N°151, Urb.
Vulcano, Ate Vitarte, Lima
Calle Constelacién Austral N°

149. Urb. La Campifia, Chorrillos,
Lima.

Envases plasticos EUROPLAST S.A.C.

FORMAS UNIVERSALES

Cajas Display de carton S.AC.

Nota: Elaboracién propia.

El personal indicado para laborar en nuestra empresa debe estar debidamente
capacitado para las funciones que realizard, como recepcion de material, recepcion de la
materia prima, mezclado de insumos, envasado y etiquetado. A su vez, el personal del area
de ventas debe contar con la debida capacitacion por medio del area de marketing, para

exponer los atributos de valor agregado que ofrece nuestro producto.

3.1.2.4. Mercado competidor.

Segun el informe de investigacién dado por Euromonitor Internacional (2019), las
ventas actuales en relacion al cuidado solar, tiene un aumento del 7% en respecto al afio
pasado, lo cual permite una mayor reparticion del margen de mercado entre los
competidores y con ello la aparicion de nuevas propuestas. EI aumento de la demanda se
debe al mayor acceso a la informacion sobre los efectos dafiinos de los rayos ultravioleta
sobre la piel. En la actualidad existen productos similares a nuestra propuesta, pero lo que
nos diferencia son las dos propuestas de valor que agregamos, las cuales son el uso
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productos naturales de procedencia nacional y el cuidado ambiental, que se encuentra

directamente relacionado con los cambios climaticos que aumentan la radiacion solar.

Tabla 8.
Principales competidores.

Unigque

Mivea Sun ] 121
Bahia [ | 7.0%
Eucerin Sun | 6.9
Matura Fotoeguilibria ] 5 .
Esika || 2.3%
Bronztan | 2.2
Avon Care | ] 1.5%
Sundown [ | 1.3%
Moutrogena [ | D.ax
Hawaiian Tropic [ | DAk
Aval Sun 1 0.6%
Ava 1 0.6
Oriflame SOL 1 0.5%
Avon Renew/Anew 1 0.5
SeyTU | 0.3
Esika I o3
L'Be 0.2
Matura 0.2%

Others

o
]

15.7%

Nota: Adaptado de “Cuidado solar” por Euromonitor Internacional, 2019.

Tabla 9.
Empresas del mercado

Competidores

Propuesta de valor

Fortalezas

Eucerin

Neutrogena

Bioderma

Bahia

Brindar proteccion solar
superior para todo tipo de piel.
Textura liviana, no graso y
resistente al agua.
Brinda proteccién solar duradera
y esta disefiado para actividades que
generan sudor, protege e hidrata a la
piel sin sensaciones grasosas
Brinda proteccién muy alta con
una textura ligera y fluida, a la vez
estimula los sistemas de autodefensa
de la piel
Brinda proteccién necesaria en
cada actividad diaria donde la piel
se expone a los rayos UVA y UVB

Tiene una gama de productos en
presentaciones para cada tipo de
piel y el producto es color piel

Tiene presentaciones para
adultos, nifios y bebés.

Diversos puntos de venta

Bloqueador solar de bajo costo

Nota: Elaboracion propia.
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El primero de los cuadros nos muestra la participacion del mercado de nuestros
competidores directos, siendo la marca UNIQUE la de mayor porcentaje de mercado, pero
a su vez siendo la de propuesta de valor con mayor diferencia a la nuestra, ya que sus
productos a pesar de ser de alta calidad no muestran ninguna particularidad de basarse en

productos naturales.

3.1.2.5. Mercado distribuidor

Nuestro principal canal seré el indirecto, por lo que la venta se realizaré en tiendas

retails y tiendas farmacéuticas.

Como fortalecimiento de la presentacion del producto, el uso del medio BTL, en la
época de mayor demanda del producto (verano), tendra un impacto exponencial en la

creacion de marca y recordacion de la misma.

Segun el Ministerio de Economia y Finanzas (2019) entre el periodo 2019-2020
este sector tendra un incremento del 30%. Los canales minoristas tomados en cuenta son

los siguientes:

. Supermercados Peruanos S.A. (Plaza vea y Vivanda).

. Farmacias Intercorp (Inkafarma y Mifarma).

3.1.2.6. Leyes o reglamentos del sector vinculados al proyecto.

. RM N° 367-2005-MINSA-Modificatoria SISMED.

. RM N° 1753-2002 Directiva SISMED.

. Decreto Supremo N° 024-2005- SA-Aprueban ldentificacion Estandar de datos en

salud.
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. Decreto Supremo N° 010-97-SA-Reglamento para el Registro, Control y Vigilancia

de Productos Farmacéuticos y Afines.

. Decreto Supremo N° 023-2001-SA-Reglamento de Estupefacientes Psicotrépicos

Sujetas a Fiscalizacion Sanitaria.

. Decreto Supremo N° 010-2005-SA-Modifica Reglamento de Estupefacientes,

Psicotrdpicos y otras sustancias sujetas a fiscalizacion sanitaria.

. Decreto Supremo N° 021-2001-SA-Reglamento de Establecimientos Farmacéuticos

Ley N° 22095-Ley de Represion del Trafico llicito de Drogas.

. Ley N° 29459-Aprueba la Ley de los Productos Farmacéuticos, Dispositivos

Médicos y Productos Sanitarios.

. Decreto Supremo N° 016-2011/SA Aprueban Reglamento para el Registro, Control
y Vigilancia Sanitaria de productos farmacéuticos, Dispositivos Médicos y Productos

Sanitarios.

. Decreto Supremo N° 014-2011/SA Aprueban Reglamento de Establecimientos

Farmacéuticos.

. Decreto Supremo N° 001-2012/SA Modifican articulos para el Reglamento para el
Registro, Control y Vigilancia sanitaria de productos farmacéuticos, dispositivos médicos y

productos sanitarios.

. Decreto Supremo N° 002-2012/SA Modifican el Reglamento de Establecimientos

Farmacéuticos.

. Resolucién Directoral N° 152-2012-DIGEMID-DG-MINSA Aprueban el "Listado

de Excipientes".
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. Resolucién Directoral N° 138-2012-DIGEMID-DG-MINSA Aprueban “Listado de

Productos Galénicos”

. Resolucién Directoral N° 139-2012-DIGEMID-DG-MINSA Aprueban “Listado de

Colorantes”.

. Resolucién Directoral N° 140-2012-DIGEMID-DG-MINSA Decision 516 del

2002, Armonizacion de legislaciones en materia de productos cosméticos.

3.2. Analisis de Microentorno.
Para el analisis de Microentorno, se utilizara una metodologia propuesta por Franco
(2014) en el libro “Planes de negocio: una metodologia alternativa”. Esta metodologia

cuantitativa facilita la determinacién del Nivel de cada fuerza de Porter.

3.2.1. Competidores Actuales: Nivel de competitividad.
Anélisis:

El nimero de competidores actuales es muy alto. Existen diferentes variedades de
marcas que comercializan protectores solares, como por ejemplo Eucerin 17%, Bahia 15%,
Hawaiian Tropic 14.20%, Natura 12.30% y Nivea 12%. Esta gran diversidad de marcas

incrementa el nivel de competitividad actual.

Ademas, las marcas de la competencia poseen diferentes lineas de productos
bloqueadores, como por ejemplo bloqueadores en crema, gel o spray, y en diferentes
colores, aromas y nivel de proteccion. Esta diversidad en los competidores incrementa el

nivel de competitividad.

El crecimiento estimado del 3.33% para el sector de bloqueadores solares significa
mayor competitividad en el mercado de estos productos, ya que nuevas marcas ingresan al

mercado continuamente y las ventas son cada vez mas altas.
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La inversion asociada a la produccion de bloqueadores solares es media, ya que se
necesitan de maquinarias y equipos especializados. Esta inversion inicial representa una
barrera de salida, por lo que las empresas suelen quedar en el mercado para competir mas

agresivamente; esto incrementa la competitividad actual.

Los bloqueadores EcoBlock seran bloqueadores ecolégicos Unicos en el mercado
peruano, por los insumos y beneficios que estos ofreceran. Esta diferenciacion de nuestro

producto disminuira el nivel de competitividad con las otras marcas actuales.
Conclusion:

Finalmente, se concluye que el Nivel de competitividad es Alto.

3.2.2. Fuerza negociadora de los clientes.
Anélisis:

El tamafio del mercado de bloqueadores es muy alto actualmente, debido a todos
los reportes cientificos que promueven su utilizacion para una correcta proteccion de la
piel. El crecimiento de este mercado es del 3.33% anual. Debido al gran tamafio del

mercado, la fuerza negociadora de los clientes es baja.

Actualmente, existen productos que podrian sustituir a los bloqueadores solares, ya
que algunos aceites o esencias son capaces de bloquear la radiacion UV que llega a la piel.

Esto incrementa el poder de negociacion de los clientes.

No existe amenaza de integracion hacia atras por parte de los clientes, ya que el
proceso de fabricacidn de los protectores solares es complejo. Esto disminuye la fuerza

negociadora de los clientes.
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Los costos de cambio de los clientes son practicamente nulos, por lo que tienen la
capacidad de cambiar de marca de protectores solares sin ningun inconveniente. Esto

incrementa el poder de negociacion de los clientes.

El precio de nuestros bloqueadores EcoBlock sera superior al de los bloqueadores
que actualmente se comercializan en el mercado, debido a los beneficios adicionales que
ofrecen y a su caracteristica ecoldgica. Esto disminuye la rentabilidad de los clientes e

incrementa su poder de negociacion.
Conclusion:
Finalmente, se concluye que la fuerza negociadora de los clientes es Media.
3.2.3. Fuerza negociadora de los proveedores.
Anélisis:
Actualmente, existen muchos proveedores para la lista de insumos requeridos en la
produccion de nuestros bloqueadores EcoBlock, asi como para las maquinarias

involucrados en el proceso de produccion. Esto disminuye la fuerza negociadora de los

proveedores.

A pesar de la gran cantidad de proveedores disponibles, la calidad de algunos de
ellos es superior. Este factor influird en la compra a algunos proveedores, por lo que su

fuerza negociadora sera alta.

Con la férmula desarrollada para la produccion de los bloqueadores EcoBlock, no
existen insumos que puedan ser utilizados como sustitutos. Por ello, la fuerza negociadora

de los proveedores actuales es alta.
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No existen riesgo de integracion hacia adelante por parte de nuestros proveedores,
ya que estos se dedican exclusivamente a la produccion y comercializacién de aceites,

extractos y productos naturales. Esto disminuye la fuerza negociadora de los proveedores.

Actualmente, no existen costos de cambio por parte de los proveedores, lo cual
representa un riesgo para nuestra empresa. Esto incrementa la fuerza negociadora de los

proveedores.
Conclusion:

Finalmente, se concluye que la fuerza negociadora de los proveedores es Media.

3.2.4. Amenaza de productos sustitutos.
Analisis:

Actualmente, existen algunos aceites esenciales o cremas con factor de proteccion
que podrian funcionar como bloqueadores, con niveles de satisfaccion relativamente

menores. Esto incrementa la amenaza de los productos sustitutos.

Los productos sustitutos suelen tener precios mas bajos que los bloqueadores, por
lo que los clientes podrian optar por consumirlos. Esto incrementa la amenaza de los

productos sustitutos.

Actualmente, no existen costos de cambio de los clientes, por lo que podrian
cambiar nuestros bloqueadores por los productos sustitutos, que son mas baratos. Esto

incrementa la amenaza de los productos sustitutos.
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Los productos sustitutos pueden tener efectos similares al de los bloqueadores
solares y, algunos de ellos, se pueden comparar con las propiedades de los EcoBlocks. Esto

incrementa la amenaza de los productos sustitutos.

Actualmente, los productos sustitutos no cuentan con innovaciones que superen los
beneficios y caracteristicas de los EcoBlocks. Esto disminuye la amenaza de los productos

sustitutos.
Conclusion:
Finalmente, se concluye que la Amenaza de productos sustitutos es Alta.
3.2.5. Competidores potenciales: Barreras de entrada.
Anélisis:
En el mercado, existen diferentes tipos y marcas de bloqueadores solares en el

mercado. Esta gran diversidad de productos disponibles disminuye la amenaza de los

competidores potenciales.

Los costos de cambio de los clientes son casi nulos, por lo que los clientes podrian
cambiar facilmente nuestros productos por los de los nuevos competidores. Esto

incrementa la amenaza de los competidores potenciales.

Los canales de distribucion para los bloqueadores solares no se encuentran
saturados actualmente. Por ello, la entrada de nuevos competidores seria viable. Esto

incrementa la amenaza de competidores potenciales.

Como se menciond anteriormente, no es necesaria una alta inversion para ingresar
al sector de produccién de bloqueadores solares, por lo que la amenaza de competidores

potenciales se incrementa
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La experiencia es un factor importante en el sector de produccion de bloqueadores.
Existen profesionales disponibles con el conocimiento adecuado en la produccion de
blogueadores solares, por lo que la experiencia y el conocimiento no serian impedimentos
para los competidores potenciales. Esto incrementa la amenaza de competidores

potenciales.

Finalmente, la tecnologia requerida para producir los EcoBlocks no es tan alta, lo

cual incrementaria la amenaza de los competidores potenciales.
Conclusion:

Finalmente, se concluye que la amenaza de competidores potenciales es Alta.
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Capitulo 1V: Plan Estrategico.

4.1. Vision y mision de la empresa.

4.1.1. Vision.

Ser reconocidos como una empresa lider en innovacion y desarrollo de

Bloqueadores Ecoldgicos de alta calidad, destinada a la prevencién y cuidado de la salud

de la piel, a nivel nacional.

4.1.2. Mision.

Somos una empresa que contribuye a la proteccion y cuidado de la salud de la piel

de las personas expuestas a condiciones y climas rigurosos, a través de la investigacion,

desarrollo y fabricacion de productos innovadores de alta calidad, brindando una asesoria

permanente y un servicio de excelencia.

4.2. Analisis FODA

Tabla 10.
FODA
Fortalezas
F1: Producto con propiedades naturales y Debilidades
ecologicas. ———=

F2: Propiedades beneficiosas que protegen e
hidratan la piel.

F3: Bajos costos de produccion

F4: Conocimientos de marketing por parte de los
accionistas

D1: Poco financiamiento inicial.

D2: Producto de formulacion compleja
D3: Poco conocimiento de los procesos de
produccion de bloqueadores.

Oportunidades
O1.: El crecimiento del mercado de bloqueadores es

del 10% anual

02: Un 39% de las personas utilizan bloqueadores
durante todo el afio

03: Las personas entre 25y 44 afios son las que
mayores compras de bloqueadores realizan

O4: Alto nimero de proveedores nacionales

Amenazas
Al: Competidores posicionados en el mercado.
A2: Cambios climaticos constantes.
AZ3: Diversidad de lineas de bloqueadores en el
mercado.
A4: Desconfianza de los consumidores por nuevas
marcas
Ab5: Pandemia por COVID-19 se mantenga durante
los afios.

Nota: Elaboracion propia.
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Tabla 11.
Estrategias FODA

Matriz FODA:

Fortalezas (F)

F1: Producto con propiedades naturalesy
ecoldgicas.

F2: Propiedades beneficiosas que protegen e
hidratan la piel.

F3: Bajos costos de produccién

F4: Conocimientos de marketing por parte de los
accionistas

Debilidades (D)

D1: Poco financiamiento inicial.

D2: Producto de formulacién compleja
D3: Poco conocimiento de los procesos de
produccion de bloqueadores.

Oportunidades (O)

O1: El crecimiento del mercado de bloqueadores es
del 10% anual

02: Un 39% de las personas utilizan bloqueadores
durante todo el afio

O3: Las personas entre 25y 44 afios son las que
mayores compras de bloqueadores realizan

O4: Alto nimero de proveedores nacionales

Estrategias FO:

(F1-F2-01): Promocionar la calidad ecolégica de los
bloqueadores y los beneficios que ofrecen,
aprovechando el crecimiento del mercado de
bloqueadores.

Estrategias DO:

(O1-D1): Solicitar financiamiento para equipar la
tecnologia adecuada para la produccién de
bloqueadores, aprovechando el crecimiento del
mercado y las facilidades que ofreceran las entidades
bancarias.

Amenazas (A)

Al: Competidores posicionados en el mercado.

A2: Cambios climéticos constantes.

A3: Diversidad de lineas de bloqueadores en el
mercado.

A4: Desconfianza de los consumidores por nuevas
marcas.

Ab5: Pandemia por COVID-19 se mantenga durante
los afios.

Estrategias FA:

(A1, F3): Aprovechando los bajos costos de
produccion, realizar promociones para competir con
las otras marcas ya posicionadas en el mercado

Estrategias DA:
(A4, D1): Capacitarse en los procesos de produccién
para incluir nuevas lineas de blogueadores a futuro.

Nota: Elaboracion propia.
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4.3. Objetivos.

Los objetivos para los primeros afios de operaciones son los siguientes:

Lograr un 2.5 % de participacion en el mercado de bloqueadores ecoldgicos en el

afio 2021.
Recuperar la inversion para el afio 2024.

Lograr posicionarse dentro de los cinco principales vendedores de bloqueadores

ecoldgicos a finales del 2022.
Vender 100 millares de unidades de bloqueadores al cierre del afio 2022.

Incrementar en 3% las ventas con respecto al afio anterior en el 2022.
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Capitulo V: Estudio de mercado

Objetivo principal
e Realizar un estudio de mercado a través de las metodologias cualitativa
(entrevistas a profundidad y focus group) y cuantitativa (encuestas).

Objetivos secundarios

e Validar, en un plazo de 10 dias, las caracteristicas de nuestro mercado

objetivo.

e Validar, en un plazo de 10 dias, la aceptacion de nuestros bloqueadores por
parte de nuestro publico objetivo, a través del estudio cualitativo (focus group) y

cuantitativo (encuestas).

e Identificar el precio promedio adecuado y atractivo para nuestros EcoBlocks

segun nuestro publico objetivo.

e Identificar nuestros competidores directos, competidores indirectos y

productos sustitutos, para poder conocer sobre su posicionamiento en el mercado

e Validar la viabilidad del proyecto, a traves de las entrevistas a especialistas en

la produccion y comercializacién de blogueadores.

5.1. Investigacion de mercado

5.1.1. Criterios de segmentacion

Criterio Geografico:

Los blogueadores EcoBlock estan dirigidos para personas que residen en las zonas 6 y

7 de Lima Metropolitana. Los distritos pertenecientes a estas zonas son los siguientes: Zona 6

(Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena del Mar, San Miguel) y Zona 7 (Miraflores,

San Isidro, San Borja, Santiago de Surco, La Molina).

53



Criterio Demogréfico:

— Hombres y Mujeres
— De nivel socioeconémico Ay B
— Tienen entre 25 a 59 afios

— Con ingresos familiares mayores de S/.7,442 mensuales.
Criterio Psicogréfico:

Los bloqueadores EcoBlock estan dirigidos a personas sofisticadas, que se encuentran
continuamente en la busqueda de productos con propiedades diferenciales al del resto de
marcas de bloqueadores. Por las propiedades Unicas de nuestros bloqueadores, las personas

sofisticadas se veran rapidamente atraidas por nuestros productos.
Criterio Conductual:

e Personas que se preocupan por el cuidado de su piel

e Personas que se preocupan por utilizar productos de insumos naturales.

e Personas preocupadas por el cuidado del ambiente, por lo que prefieren los productos
ecologicos.

e Personas que valoran la calidad de los productos antes que el precio de los mismos.

5.1.2. Marco Muestral

El tamafio de muestra se halla con la siguiente férmula

Zxpxq

n= E2

Siendo los valores
Z=1.96
E=5%
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P=50%

Q=50%

Finalmente:

n =

3 1.96% x 50% x 50%

5%?

= 384
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Tabla 12.
Marco muestral

. . Edades 25-59  Poblacion potencial 0 Nimero de

Distrito Poblacion 2020 NSE Ay B afios 2020 % encuestas
Jesus Maria 71,870 74.30% 49.06% 26,195 5.64% 22
Lince 46,866 74.30% 49.72% 17,313 3.73% 15
Pueblo Libre 75,590 74.30% 48.42% 27,194 5.85% 23
Magdalena del Mar 55,251 74.30% 49.42% 20,288 4.37% 17
San Miguel 138,562 74.30% 49.32% 50,775 10.93% 43
Miraflores 79,956 79.00% 51.60% 32,594 7.02% 28
San Isidro 51,678 79.00% 49.85% 20,350 4.38% 17
San Borja 113,404 79.00% 49.56% 44,398 9.56% 38
Santiago de Surco 377,329 79.00% 49.89% 148,704 32.01% 127
La Molina 194,542 79.00% 49.96% 76,775 16.53% 66
1,205,048 464,584 100.00% 397

Nota: Elaboracién propia.
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5.1.3. Entrevistas a profundidad

A continuacion, se presentaran las 3 entrevistas a profundidad realizadas como

parte del estudio cualitativo de mercado.

Entrevista 1

Especialista a un experto de produccion

Informacidn del especialista:

Nombre del experto: Yngrid Lama

Profesion: Quimico Farmacéutico

Empresa: Corporacion YELAVE

Link de la entrevista: https://youtu.be/dbhi2cHvfX8

Conclusiones de la entrevista:

Acerca del mercado actual de bloqueadores:

— La experta nos indica que los bloqueadores no son productos cosméticos sino de
salud, desde hace aproximadamente tres afios se han empezado elaborar procesos
de especializacion que no solo son usados en la playa, sino que ahora son usados
diariamente.

— Segln lo que nos comenta la experta, el mercado de bloqueadores solares ha

crecido.
Acerca de la validacion del producto:

— Es un producto interesante. De acuerdo con la experta, nuestro producto no deberia

llevar palabras como ecoldgico, biodegradable, ya que necesita de certificaciones
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especificas. Ademas, no podemos llamar a nuestro producto 100% natural, ya que
el producto llevara insumos, que aunque son nobles, no son netamente naturales. El
producto si puede llevar el nombre de orgénico, vegano, etc. EI DIGEMID ha
actualizado su lista de reglamentaciones, donde verifica el detalle de los nombres
que se le pone a los productos dirigidos a las personas.

La experta refiere que en el mercado si existen productos similares.

De acuerdo con la experta, se podrian agregar diversos insumos al producto, si
embargo los costos se incrementan considerablemente. Ademas, nos dice que
debemos tener en cuenta el NSE al cual nos dirigimos, y la forma de distribucion, si

es retailing, por catalogo, etc.

Acerca del proceso de produccién de bloqueadores:

Dependiendo de los ingredientes activos, dependera el proceso de produccion. En el
caso de bloqueadores ecologicos, se trabaja con dioxido de titanio y dioxido de
zinc. Ademas, como es waterproof, se afiade la manteca de Karite, y para esto se
necesita una marmita, un caldero, chiller, Morris para hacer la emulsion. Pero antes
de todo esto, se debe tener una formula estable que demora al menos 6 meses.
Tiene que tener un proceso de estabilidad, un proceso de prueba o focus group,
estudios microbioldgicos y fisicoquimicos, certificacion del producto y
certificacion de planta emitida por DIGEMID.

Los controles de calidad se realizan en todas las etapas: Al momento de recibir
materia prima y de empaque con su certificado de calidad. Dentro del proceso de
fabricacion, durante la mezcla de insumo, un personal de control de calidad toma

una muestra. Cuando es aprobado, pasa al proceso de envasado, donde se vuelve a
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tomar una muestra. Finalmente, se toma una Gltima muestra cuando el producto
esta listo para venta.

Segun la experta, la merma que se obtiene al pasar la mezcla de un punto a otro, en
la envasadora, se obtiene aproximadamente un 2% maximo de merma. No se puede
tener méas de ese porcentaje, ya que se consideraria que existe un fallo en la planta
de produccion.

Las maquinarias necesarias son: Marmitas, calderos, Morris, chillers, pailas
auxiliares, maquinaria de control de calidad.

De acuerdo con la experta, las maquinarias puede tener especificaciones de origen,
sin embargo uno puede adaptarlas a la produccion de la planta y brindarle una
propia especificacion técnica.

Los profesionales requeridos son quimicos farmacéuticos, ingenieros, quimicos,
operarios.

El cuello de botella es el envasado y el acondicionado. Lo principal es el control de
calidad.

Todos los productos cosméticos y farmaceuticos deben cumplir con certificaciones

de calidad.
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Informacién del especialista:

Entrevista 2

Especialista a un experto en el canal de distribucion

Nombre del experto: Sara Alva

Profesion: Administradora - Planner comercial

Empresa: InkaFarma

Link entrevista:https://www.youtube.com/watch?v=nzg9LWe7U88&feature£youtu.be

Conclusiones de la entrevista:

Acerca del mercado actual de bloqueadores:

La experta nos indica que, debido a la coyuntura actual por el coronavirus, la
demanda por blogueadores solares ha disminuido desde inicios de afio.
La demanda de los bloqueadores ha tenido un crecimiento, con respecto al afio

anterior, de un 5% aproximadamente.

Acerca de la distribucion de bloqueadores:

Para que una nueva marca ingrese, el producto debe tener beneficios diferenciales
sobre el resto de productos. Ademas, la empresa debe contar con respaldo
financiero para que pueda realizar fuertes inversiones debido a los volimenes que
solicita InkaFarma.

Los productos ingresarian como una marca blanca, tendrian que tener un soporte
clinico y sus beneficios tendrian que ser certificados. Los productos deben contar

con registro sanitario y cumplir con las Buenas practicas de manufactura.
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Dependiendo del tamafio y peso de los volimenes de productos requeridos, el area
de logistica solicita determinadas formas de empaque, que suelen ser en cajas.

El tiempo promedio de permanencia de los bloqueadores en almaceén, es en
promedio, 7 dias. Este es el periodo medio de inventario para los bloqueadores.

Los proveedores despachan directamente al almacén central y, a partir de ahi, se
realiza la distribucion interna de los blogueadores. InkaFarma tiene dos almacenes
descentralizados.

El tiempo promedio de pago utilizado en InkaFarma fluctta entre 30 a 90 dias.

Comentarios sobre nuestro producto:

El producto le parece innovador a la especialista, considerando las propiedades
naturales que brinda.

Para ingresar a su canal, considera que nuestro producto tendria oportunidad de
ingresar a InkaFarma; sin embargo, existe un proceso evaluacion financiera e
industrial que debe realizarse previamente.

El especialista recomienda los canales online y en tiendas ecoldgicas utilizadas

como puntos de ventas.

Recomendaciones para nuestro producto:

Ampliar los canales de distribucion escogido, teniendo en consideracion el canal
online y las tiendas ecoldgicas.

Evaluar el respaldo financiero de la empresa, ya que este serd un factor importante
para ingresar a cadenas grandes.

Contar con todas las certificaciones industriales, quimicas y de salud necesarias
para poder hacer ingresar facilmente nuestros productos a los diferentes canales

existentes.
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ENTREVISTA 3

Especialista a un experto de la competencia

Informacion del especialista:

Nombre del experto: Lourdes Buitron
Profesion: Comunicacion y Marketing

Empresa: Lineas de productos dermatoldgicos de las cadenas de

farmacias.

Link de la entrevista: https://youtu.be/blhR7ulhjr8

Conclusiones de la entrevista:

Acerca del mercado actual de bloqueadores:

El mercado de bloqueadores es muy amplio, cada 4 de 10 hogares usaron
bloqueador, esto quiere decir que existe una diferencia del 3% a mas, con respecto
al afio pasado.

Las familias peruanas han incrementado su uso de bloqueadores solares debido a
las elevadas temperaturas. Exactamente, el consumo se incremento6 en un 11% en el
primer trimestre, respecto al afio pasado.

Los tamafios que mas prefieren los consumidores, son las presentaciones pequefias
de 50 ml y 80 ml, ya que es ideal para llevarlo a todas partes

Las marcas mas consumidas son La Roche Possay, Garnier, Biotherm, Nivea Sun,
Eucerin, Avent, Bahia, ya que estos blogueadores ofrecen una proteccion entre 30 y

50 SPF.
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El margen de rentabilidad de ventas es de un 20% aproximadamente

El precio promedio de un bloqueador es de 40 a 60 soles.

Las ventas se incrementan en el primer trimestre del afio, ya que es la época en que
las familias destinan un 50% de gastos en productos de higiene y salud.

Las promociones empiezan en noviembre y duran hasta principios de enero.

Las promociones mas acogidas han sido los pack de bloqueadores solares, 2x1,
muestras pequefias en sachet, y maquillaje con SPF.

Hacemos campafias por redes sociales, pero atacamos mucho con publicidad por

paneles solares en aquellos lugares donde las personas estan méas expuestas al sol.

Acerca de la validacion del producto:

Tienen un producto innovador. Cabe decir que un 80% usa bloqueador y un 3% usa
productos caseros, esto quiere decir que existe un mercado por explorar.

En el mercado peruano no existen blogueadores ecoldgicos. Pero, en el mercado
exterior si existen productos ecologicos como botanic australian goodest garden,
sunburn mineral.

Su producto deberia ser utilizado por todas las personas, sin embargo s tendria que

hacer hincapié en aquellas personas que tienen alergias o algun problema en la piel.

Recomendaciones

Hoy en dia solo un 20% usan bloqueador todo el afio, mientras que el 80% solo lo
usa en primavera y verano. Su producto al ser ecoldgico, podria ayudar a que las
personas que solo usan blogueadores en las estaciones de primavera y verano,
puedan usarlo durante todo el afio.

Recomienda usar las herramientas de marketing para concientizar a la poblacion

sobre la importancia de usar bloqueadores.
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5.1.4. Focus group

FICHA DE ESTUDIO CUALITATIVO

Datos Focus Group 1
Fecha Sébado, 04 de abril de 2020
Participantes Hombres y mujeres de 25 a 59 afios

NUmero de Participantes 9

Lugar Online

Nivel Socio econdémico AyB

Duracion 12 minutos

Enlace https://www.youtube.com/watch?v=Mant7--

O53l&feature=youtu.be

Imagen:

1
LR
w8 !

CLILA

Figura 25. Focus group 1. Elaboracién propia.
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https://www.youtube.com/watch?v=Mant7--O53I&feature=youtu.be
https://www.youtube.com/watch?v=Mant7--O53I&feature=youtu.be

Debido a las restricciones actuales por la pandemia del COVID-19, los focus
groups han sido realizados de forma virtual, mostrando los productos a través de la

plataforma Zoom.

Objetivos:
e Identificar el perfil del publico objetivo que suele usar blogueadores solares
e Identificar las caracteristicas mas valoradas en un bloqueador solar.
e Conocer la reaccion y sugerencias hacia nuestro producto “EcoBlock™.

Conclusiones del Focus Group |

Perfil del consumidor:

Los participantes utilizan las siguientes marcas de blogueadores: Bioderma, Bahia,

ISDIN, Total Block, Eucerin, La Roche Possay.

- Lo que més valoran en un bloqueador es el factor solar, también consideran la
marca y el precio. La forma de aplicacion también es un aspecto importante a
considerar. La informacion que ofrece el producto es un punto importante.

- Los participantes compran sus blogueadores en Farmacias reconocidas (Mi farma),
Supermercados (Tottus). Mencionaron a las tiendas democosmeticas.

- Los participantes suelen comprar entre 2 a 4 blogueadores al afio

- El precio que pagan por blogueador es entre 80 y 100 soles.

- Compran bloqueadores a partir de noviembre en mayoria de casos.

Validacion del producto:

- Los participantes no tienen aportes claros respecto al producto. Sin embargo,

algunos comentan que por ser natural si lo compraria.
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Validacion del logo:

- Lacruz celeste es llamativa, jala mucho la mirada.

- Opinan que las letras pueden ser de un color verde o naranja.

Cambios

- Recomendaron modificar el color de las letras, de manera que podia ser mas

Ilamativo o podria ser mejor relacionado con lo ecoldgico.

Se acepta

- El logo de letras grises y cruz celeste.

- Se acepta el nombre EcoBlock.

- El disefio del envase.

Se rechaza:

- El segundo logo de las letras negras, manos y sol.

- Se rechaza cambiar el color de las letras en el envase.

Participantes:

Tabla 13.
Participantes Focus group 1
Nombres y apellidos DNI Distrito
Yoel loncharich gamarra 44396293 Surquillo
Jorge Lebel Castillo 44333297 Independencia
Ivette Ramirez Carrillo 45155182 Pueblo libre
Fernando Esqueche Sanchez 44710154 La Molina
Alejandro Ardiles 43341898 La Molina
Rhoddy Dennis Lazarte Vargas 44131691 Surco
JesUs Zegarra Vallejos 43169312 la Molina
Roberto Ramirez Macha 10557485 Surco
Eduardo Téavara Garcia 40142148 Surco

Nota: Elaboracion propia.
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FICHA ESTUDIO CUALITATIVO

Datos Focus Group 2
Fecha domingo, 05 de abril de 2020
Participantes Hombres y mujeres de a 25 a 59 afios

NUmero de Participantes 3

Lugar Online

Nivel Socio econdémico AyB

Duracion 18 minutos

Enlace https://www.youtube.com/watch?v=n7qCuBoELpA
Imagen:

Figura 26. Focus group 2. Elaboracion propia.
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Debido a las restricciones actuales por la pandemia del COVID-19, los focus
groups han sido realizados de forma virtual, mostrando los productos a través de la

plataforma Zoom.

Objetivos:
e Identificar el perfil del publico objetivo que suele usar bloqueadores solares
e Identificar las caracteristicas mas valoradas en un bloqueador solar.
e Conocer la reaccion y sugerencias hacia nuestro producto “EcoBlock™.

Conclusiones del Focus Group Il

Perfil del consumidor:

- Los participantes utilizan blogueadores bahia, total block, 3M, ISDIN.

- Los participantes prefieren utilizar un factor de proteccion solar alto.

- El nivel de proteccidn es un factor muy importante para los participantes.

- Los participantes suelen comprar sus blogueadores en bodegas, catalogos,
farmacias. En el caso de la marca 3M, este producto es proporcionado por la misma
empresa a sus trabajadores.

Los participantes suelen entre 1 a 3 protectores solares al afio.

Validacion del producto:

- Los participantes no han escuchado o visto un producto similar al nuestro. No han

escuchado acerca de un blogueador ecoldgico.
Validacion del logo:

- Sevalida el logo n°1.
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- Los participantes prefieren el logo n°1 porque transmite el mensaje de proteccion y
cuidado.
- Los participantes aprueban el modelo de envase.

- El disefio de envase aprobado fue el n° 3.

EcoBlock i

.40+

Figura 27. Logo y envase escogidos FGII. Elaboracion propia.

Cambios:
Se acepta

e La presentacion con dispensador.
e Ellogo de letras grises y cruz celeste

Se rechaza:

e Que el envase tenga un dispensador en spray.

e Ellogo 2 (letras negras, manos y sol) y logo 3 (letras negras y medio sol).
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Participantes:

Tabla 14.
Participantes Focus group 2
Nombres y Apellidos Edad DNI Distrito
Juan Carlos Pérez
(29) 46529281 Pueblo libre
Martinez
Juan Luis Villacorta
(38) 41772148 Pueblo libre
Parco
Ana Gabriel Tello
(24) 72924847 JesUs Maria

Alvarado

Nota: Elaboracién propia.

FICHA DE ESTUDIO CUALITATIVO

Datos

Fecha

Participantes

Numero de Participantes

Lugar

Nivel Socio econdmico

Duracién

Enlace

Imagen:

Focus Group 3

Domingo, 05 de abril de 2020

Hombres y mujeres de 25 a 59 afios

Online

AyB

54 minutos

https://www.youtube.com/watch?v=FI8QqLP9VnlI
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Envase de nuestro producto.

0
ECOBLOCK

BOOELANOAY
BLOQUEADOR SOLAR
Nevatente ol a0

- ..'404-

Figura 28. Focus group 3. Elaboracion propia.

Debido a las restricciones actuales por la pandemia del COVID-19, los focus
groups han sido realizados de forma virtual, mostrando los productos a través de la

plataforma Zoom.

Objetivos
e Identificar el perfil del pablico objetivo que suele usar bloqueadores solares
e Identificar las caracteristicas mas valoradas en un bloqueador solar.
e Conocer la reaccion y sugerencias hacia nuestro producto “EcoBlock”.

Conclusiones del Focus Group Il

Perfil del consumidor:

- Los consumidores usan los siguientes protectores solares: Neutrogena, Locker,

Bahia, Total Block, Natura,
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Las caracteristicas que mas valoran en un bloqueador solar es que sea
dermatoldgico, que no dafie la piel, que se adapte a cada tipo de piel, que no quede
grasoso. Buscan una marca que tenga prestigio en el mercado.

La cantidad de blogueadores solares que compran anualmente oscila entre 1 a 3
unidades.

Los participantes suelen comprar blogueadores solares en verano. Dos participantes

suele utilizar el bloqueador todo el afio, ya que suele viajar con frecuencia.

Validacion del producto:

Si es un producto que cumple con todos los beneficios, no cabe duda que los
consumidores adquiriran el producto.
Han escuchado de ciertos blogueador

Se podria vender en farmacias y supermercado.

Validacion del logo:

Les agrada el primer logo.

Bucear un equilibrio entre lo natural y que se vea que es una marca médica. Se
puede agregar sellos como: dermatoldgicamente comprobado y aprobado por el
colegio médico de dermatologia.

El nombre les parece muy bueno.

La mezcla entre gris y celeste inspira confianza sin embargo da el mensaje de ser
un producto meédico.

También les agrada el tercer logo

Les gustaria que el estilo de fuente sea una mezcla entre el primer y el tercer logo.
Respecto al envase, les parece que tiene buen tamafio. Tiene un dispensador

adecuado.
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- El envase debe mantenerse blanco.

Recomendaciones:

Aplicar una estrategia de producto para poder combatir el poco nivel de SPF.
- Fusionar el logo 1 con el logo 2.

- Aplicar una buena estrategia de marketing para el producto.

- Explicar al consumidor el porqué de la eleccién de un SPF 40.

- Dirigir la campafa al consumidor final

- Se puede afiadir el logo de la marca Peru

ECOBLOCK

CUIDA NATURALMENTE TU PIEL

EcoBlock#* > Ecebleck

Figura 29. Logos evaluados FG I11. Elaboracion propia.

Cambios

- Se considerara la combinacion entre el logo 1y el logo 2

- Se puede afiadir el logo de marca Peru, al reverso del envase.

Se acepta

El primer y segundo logo.

El envase

El color del envase.

El nombre del producto

Se rechaza:

- El dispensador en spray.



Participantes:

Tabla 15.
Participantes Focus group 3
Nomb_res Y DNI Profesion Distrito Edad
apellidos
Priscila Edith TR ~
Meza Cachay 47233819 Médico cirujano Surco 28 afos
Ingeniero
R'\L/Jlgirt]elgﬁl%iz 46158495 Mecéanico Surco 30 afios
Eléctrico
Gisella Sofia -
Alvarado 43756324 Administradora Miraflores 29 afios
Financiera
Fernandez
Alexander Zapatel - 41559604 . Miraflores 38 afios
Pintado
JeanPlere Dela 46164233 . La Molina 30 afios
Pefia Lavander
Lyde Patricia
Orellana 46439471 - Santiago de Surco 30 afios
Julcamanyan
Cinthya Braga 73858553 - Santiago de Surco 26 afos
Angulo
Echk E_dgaydo 40265685 - Lince 40 afios
Chavarri Pajares
Muguruza nazario 45252955 - San Isidro 31 afios

Alexander

Nota: Elaboracién propia.
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FICHA DE ESTUDIO CUALITATIVO

Datos

Fecha

Participantes

NUmero de Participantes

Lugar

Nivel Socio econdmico

Duracion

Focus Group 4

Domingo, 05 de abril de 2020

Hombres y mujeres de 25 a 59 afios

Online

AyB

25 minutos

Enlace : https://www.youtube.com/watch?v=2rhQpvuzuAY &feature=youtu.be

Imagen:

Figura 30. Focus group 4. Elaboracién propia.



Debido a las restricciones actuales por la pandemia del COVID-19, los focus
groups han sido realizados de forma virtual, mostrando los productos a través de la

plataforma Zoom.

Objetivos:
e Identificar el perfil del publico objetivo que suele usar bloqueadores solares
e Identificar las caracteristicas mas valoradas en un bloqueador solar.
e Conocer la reaccion y sugerencias hacia nuestro producto “EcoBlock”.

Conclusiones del Focus Group 1V

Perfil de consumidor:

- Para poder proteger su piel del sol, los participantes utilizan la marca total block,
bahia.

- Las caracteristicas que mas resaltan de un bloqueador solar es que tanto los puede
proteger de la radiacion UVB y UVA.

- Los participantes prefieren los blogueadores de tamafio personal, para que pueda
entrar en la cartera, neceser.

- Buscan siempre un producto pequefio para que sea transportable.

- Los participantes suelen comprar sus bloqueadores por catalogo, centro comercial

- Los participantes suelen comprar un tope de tres unidades por afio.

- El precio que suelen pagar por un bloqueador oscila entre los 40 y 70 soles.

Validacion del producto:

- Los participantes si consumirian el producto, ya que lo consideran innovador.
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- Los participantes probarian el producto para evaluar sus beneficios vy
compatibilidad con su piel.

- Les gustaria adquirir EcoBlock en, Farmacias. Aunque también les gustaria
comprar el producto en supermercados. La tienda online también es una opcion

- Lacantidad de EcoBlocks que comprarian al afio, serian 2 o 3 al afio.
Validacion del logo:

- Alos participantes les gusta el primer logo, ya que les da el mensaje de cuidado de
la piel.
- Los participantes también se inclinan por el tercer logo, ya que posee un sol que
evoca a los rayos solares.
- En cuanto al envase del producto, los participantes opinan lo siguiente:
e Les gusta que tenga un dispensador.
e Les agrada el tamafio del producto.

e Les gusta la apariencia de los logos en el producto.
Cambios:
Se acepta

- EIl disefio del envase del producto, el color de envase, y el dispensador de
bloqueador.

- El tamafio pocket del producto.

- El'logo numero 1

Se rechaza:

- El logo nimero 2y el nimero 3.
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Participantes:

Tabla 16.
Participantes Focus group 4
Nombresy DNI Distrito Edad
Apellidos
Beatriz Alejandra 72976517 San Borja 27 afos
Aranda Jiménez
Stacy Madeley Cruz 72662322 JesUs Maria 23 afos
Rivera
Cristofer Alejandro 48200377 Santiago de Surco 26 afios
Cuya Cortez
Shandy Asiré 75783806 Lince 25 afios
Aguirre Mendoza
Keyla Torrez 72853800 San Miguel 26 afos

Guzman

Nota: Elaboracién propia.
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5.1.5. Estudio cuantitativo: Encuestas

El estudio cuantitativo se realizara a través de encuestas. Las encuestas estan
conformadas por 20 preguntas, las cuales ayudaran a determinar los mercados respectivos,

demanda e ingresos.

Pregunta #1:¢ Cuantos afios tiene?

Tabla 17.
¢ Cuantos afios tiene?

1. ¢ Cuéntos afios tiene? %
25 - 29 afios 128 30%
30 - 39 afios 122 29%
40 - 49 afos 101 24%
50 - 59 afios 74 17%
Otro 3 1%
Total 428

Nota: Elaboracién propia.

1. ¢ Cuéantos afos tiene?

1%

17%
30%

24%

29%

m25-29 afios @30-39 afios M40-49 afios ©50-59 afios WOtro:____
Figura 31. ;Cuantos afios tiene?. Elaboracion propia.

Como se observa en la figura 31, el 30% de los encuestados tienen entre 20 y 29
afios. En segundo lugar, un 29% de los encuestados tienen entre 30 y 39 afios y un 24%
tiene entre 40 y 49 afos. Solo un 17% de los encuestados comprende el publico mayor, que

tiene entre 50 y 59 afios y un 1% tiene otras edades.
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Pregunta #2: ¢En qué distrito vive?

Tabla 18.
¢En qué distrito vive?
2. ¢En qué distrito vive? %
San Isidro 18 4%
San Borja 41 10%
Surco 128 30%
Miraflores 28 %
La Molina 70 16%
JesUs Maria 26 6%
Lince 18 4%
Pueblo Libre 25 6%
Magdalena 20 5%
San Miguel 44 10%
Otro 10 2%
Total 428

Nota: Elaboracién propia.

2. ¢ En qué distrito vive?

2% 49

@ESan Isidro @San Borja Surco Miraflores @La Molina BJesus Maria

mLince EPueblo Libre @mMagdalena B San Miguel EOtro:__

Figura 32. ¢ En qué distrito vive?. Elaboracién propia.

El 30% de los encuestados vive en el distrito de Surco, debido a que este es uno de
los distritos con mayor poblacién de Lima Metropolitana. Por otro lado, el menor nimero

de encuestados lo encontramos en San Isidro (4%) de acuerdo al marco muestral realizado.
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Pregunta #3: ¢Cual es su ingreso promedio familiar?

Tabla 19.
¢ Cual es su ingreso promedio familiar?
3. ¢ Cual es su ingreso promedio familiar? # %
S/.0-5/.2,838 8 2%
S/.2,839-5/. 4,191 12 3%
S/.4,192 - S/. 7,441 11 3%
S/. 7,442 —S/. 13,431 298 70%
Maés de S/.13,431 99 23%
Total 428 100%

Nota: Elaboracion propia.

3. ¢, Cual es su ingreso promedio familiar?
2%
0 3% 3%

70%

@S/.0-S/.2,838 S/.2,839-S/. 4,191 S/. 4,192 - S/. 7,441

S/. 7,442 — S/. 13,431 @Mas de S/.13,431

Figura 33. {Cual es su ingreso promedio familiar?. Elaboracion propia.
El 70% de los encuestados tienen ingresos familiares entre S/.7,442 y S/.13,431,

por lo que pertenecen al NSE B. Un 23% de los encuestados tienen ingresos familiares

superiores a los S/.13,431, por lo que pertenecen al NSE A.



Pregunta #4: Genero

Tabla 20.
Género
4. Género # %
Femenino 193 45%
Masculino 235 55%
Total 428 100%
Nota: Elaboracién propia.
4. Género

45%

55%

B Femenino Masculino

Figura 34. Género. Elaboracion propia.

El 55% de los encuestados fueron del sexo masculino, mientras que el 45% de los

encuestados fueron del sexo femenino.
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Pregunta #5: Estado civil

Tabla 21.
Estado civil
5. Estado civil # %
Soltero 145 34%
Casado 174 41%
Viudo 55 13%
Divorciado 54 13%
Total 428 100%

Nota: Elaboracién propia.

5. Estado civil

13%

34%
13%

41%

@ Soltero Casado Viudo Divorciado

Figura 35. Estado civil. Elaboracion propia.
El 41% de los encuestados fueron personas casadas, mientras que el 34% fueron

personas solteras. Solo un 13% de los encuestados fueron divorciados y otros 13%

corresponden a los viudos.
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Pregunta #6: En su rutina diaria, ¢ Compra bloqueadores solares?

Tabla 22.
En su rutina diaria, ¢ Compra bloqueadores solares?

Si 266 67%
No 131 33%

Nota: Elaboracién propia.

6. En su rutina diaria, ¢ Compra blogueadores
solares?

33%

67%

ESi @No
Figura 36. En su rutina diaria, ,Compra blogueadores solares?. Elaboracion propia.
El 67% de los encuestados respondieron que si compran y utilizan blogueadores
solares. Este sera el porcentaje respectivo de nuestro mercado disponible. El otro 33%

respondieron que no compran blogueadores solares.



Pregunta #7: ¢ Qué tipo de bloqueador solar suele usar?

Tabla 23.
¢, Qué tipo de bloqueador solar suele usar?
7. ¢Qué tipo de bloqueador solar  Nun Casi A Casi Siem Tot Ponde %
suele usar? ca nunca  veces  siempre pre al rado
Spray 45 122 87 12 0 266 598 21%
Crema 0 12 158 96 0 266 882 31%
Gel 65 156 45 0 0 266 512 18%
Barra 146 95 25 0 0 266 411 15%
Pastilla 146 100 20 0 0 266 406 14%
Total 2809  100%
Nota: Elaboracién propia.
7. ¢Qué tipo de bloqueador solar
suele usar?
180
160
140
120
100
80
60
20 I
0 |
Spray Crema Gel Barra Pastilla

mNunca mCasinunca ®A veces Casi siempre ® Siempre

Figura 37. ;{Qué tipo de blogueador solar suele usar?. Elaboracién propia.

Los tipos de bloqueadores que mas suelen usar los participantes son las Cremas
(31%) y los Sprays (21%). Los bloqueadores en gel son utilizados a veces (18%) y los

bloqueadores en barra (15%) y pastilla (14%) casi nunca son utilizadas.
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Pregunta #8: ¢ Qué marca de bloqueador solar consume mayormente?

Tabla 24.
¢ Qué marca de bloqueador solar consume mayormente?
8. ¢ Qué marca de bloqueador solar consume mayormente? # %
La Roche —Posay 34 13%
Eucerin 31 12%
Isdin 27 10%
Clinique 23 9%
Nivea 22 8%
Neutrogena 20 8%
Vichy 19 7%
Bioderma 16 6%
Avéne 14 5%
3M 13 5%
Bahia 11 4%
Unique 11 4%
Natura 9 3%
Sun Zone 9 3%
Hawaiian Tropic 7 3%
Total 266 100%

Nota: Elaboracion propia.

8. ¢ Qué marca de blogueador solar consume
mayormente?

3% _ 3% 3%

@La Roche —Posay @ Eucerin @lsdin Clinique
mNivea @ Neutrogena @ Vichy @ Bioderma
mAvéne @E3M EBahia EUnique

@ Natura Sun Zone Hawaiian Tropic

Figura 38. ;Qué marca de blogueador solar consume mayormente?. Elaboracion propia.
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Las marcas preferidas por los encuestados son La Roche-Posay (13%), Nivea
(12%) y Avéne (10%). Las marcas menos utilizadas por los clientes son Natura, Sun Zone

y Hawaiian Tropic (3%, respectivamente).
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Pregunta #9: Los bloqueadores solares que consume, ¢Qué factor de proteccién solar

tienen?

Tabla 25.

Los blogueadores solares que consume, ¢Qué factor de proteccion solar tienen?

9. Los bloqueadores solares que consume, ¢ Qué factor de proteccidn solar tienen? # %
30 FPS 79 30%
50 FPS 81 30%
80 FPS 56 21%
100 FPS 50 19%
Total 266 100%

Nota: Elaboracién propia.

9. Los bloqueadores solares que
consume, ¢ Queé factor de proteccion
solar tienen?

B30 FPS m50 FPS m80FPS @100 FPS

Figura 39. Los bloqueadores solares que consume, ¢Qué factor de proteccion solar tienen?.

Elaboracion propia.

Un 30% de los participantes utilizan protectores con SPF 30 y otro 30% utilizan

protectores con SPF 50. Un 21% utilizan protectores con SPF 80 y un 19% usa protectores

con SPF 100.
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Pregunta #10: ¢ Qué atributo considera usted més importante?

Tabla 26.
¢, Qué atributo considera usted mas importante?
2 S e 22 2 =]
9 9S SuS & 8 ® O
10. (Qué atributo considera usted mas importante? &5 85 SE§ s 25 8 3 BN
Z2a g e 2 23 F c
E Es> EE E g
Precio 20 28 45 142 31 266 934 19%
Tamafio 4 58 88 91 25 266 873 18%
Marca 14 45 82 81 44 266 894 18%
Propiedades nutritivas a la piel 4 24 33 112 93 266 1064 22%
Propiedades contra la luz UV 9 13 30 108 106 266 1087 22%
Total 4852 100%
Nota: Elaboracién propia.
10. ¢ Qué atributo considera usted mas
Importante?
160
140
120
100
80
60
40
i 1 i
0 ] . [ - mll
Precio Tamafio Marca Propiedades Propiedades

nutritivas a la piel  contra la luz UV

® Nada importante H Poco importante Medianamente importante

Importante ® Muy importante

Figura 40. ;Qué atributo considera usted mas importante?. Elaboracion propia.

Los atributos méas importantes para los consumidores con las propiedades nutritivas
a la piel y protectoras contra la radiacion UV (22%, respectivamente). En tercer lugar, los
encuestados mencionan que el Precio es un factor importante (19%), seguido del tamafio

(18%) y de la marca (18%) de los bloqueadores.

89



Pregunta #11: ; Donde suele comprar el bloqueador solar?

Tabla 27.
¢,Dénde suele comprar el bloqueador solar?
11. ¢ Donde suele comprar Casi Casi Siem Tot Pond o
el blogueador solar? Nunca nunca A veces siempre pre al  erado /o
Supermercados 0 0 42 138 86 266 1108 28%
Farmacias 0 0 31 126 109 266 1142 29%
Tiendas de productosde 44 172 50 0 0 266 538 13%
Por catalogo 107 157 2 0 0 266 427 11%
Stand en las playas 114 152 0 0 0 266 418 10%
Vendedores ambulantes 179 87 0 0 0 266 353 9%
Total 3986  100%

Nota: Elaboracién propia.

11. ¢ Dbnde suele comprar el bloqueador
solar?

200
180
160

O O O O O O

Supermercados Farmacias

mNunca = Casinunca

Tiendas de
productos de
belleza

A veces

Por catalogo

Casi siempre ®Siempre

Stand en las
playas

140
120
10
8
6
4
: !

Vendedores
ambulantes

Figura 41. ; Dénde suele comprar el blogueador solar?. Elaboracion propia.

Los lugares donde los encuestados suelen comprar siempre o casi Siempre sus

bloqueadores son los Supermercados (28%) y las Farmacias (29%). A veces adquieren sus

productos en tiendas de belleza (13%) o por catalogo (11%) y casi nunca lo hacen en

stands en playas (10%) o les compran a vendedores ambulantes (9%).
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Pregunta #12: ¢; Cuantas bloqueadores compra al afio?

Tabla 28.
¢ Cuantas bloqueadores compra al afio?
12. ¢ Cuéntas bloqueadores compra al afio? # %
1 bloqueador 23 9%
2 blogueadores 71 27%
3 blogueadores 53 20%
4 bloqueadores 69 26%
5 bloqueadores o mas 50 19%
Total 266 100%

Nota: Elaboracién propia.

12. ¢ Cuantas bloqueadores compra al afio?

8%

27%

26%

20%

@1 bloqueador 2 bloqueadores 3 bloqueadores

4 bloqueadores =5 bloqueadores 0 méas

Figura 42. ;Cuantas bloqueadores compra al afio?. Elaboracion propia.

Un 27% de los encuestados refieren que compran 2 bloqueadores al afio, mientras

que un 26% refieren que compran 4 unidades. Un 20% menciona que compra 3

bloqueadores y un 19% compra 5 bloqueadores 0 mas. S6lo un 8% menciona que compra 1

bloqueador solar al afio. Esto Gltimo es poco frecuente ya que el uso de protectores solares

debe ser constante.
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Pregunta #13: { Cuanto es el precio que suele pagar por un bloqueador?

Tabla 29.
¢Cuanto es el precio que suele pagar por un bloqueador?
13. ¢ Cuanto es el precio que suele pagar por un bloqueador? # %
$/.60.00 - $/.79.99 30 11%
$/.80.00 - $/.99.99 71 27%
$/.100.00 - S/.119.99 61 23%
$/.120.00 - S/.139.99 71 27%
S/.140.00 a mas 33 12%
Total 266 100%

Nota: Elaboracién propia.

13. ¢ Cuanto es el precio que suele pagar
por un bloqueador?

27% 27%

23%

@S/.60.00 - S/.79.99 @S/.80.00 - S/.99.99 S/.100.00 - S/.119.99
S/.120.00 - S/.139.99 @S/.140.00 a més

Figura 43.;Cuanto es el precio que suele pagar por un bloqueador?. Elaboracion propia.

Un 27% de los encuestados paga usualmente entre S/.80.00 y S/.99.99, mientras
que otro 27% refiere que paga entre S/.120.00 y S/.139.99. Un 23% paga un precio medio
entre S/.100.00 y S/.119.99. S6lo un 11% paga menos de S/.80.00 y un 12% paga mas de

S/.140.00.
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Pregunta #14: ¢ Por qué consume bloqueadores solares?

Tabla 30.
¢ Por qué consume bloqueadores solares?
14. ;Por qué consume  Nunc Casi A Casi Siempr Tota ponderad %
bloqueadores solares? a nunca veces siempre e | 0
Para cuidarse la piel 31 40 35 61 99 266 955 23%
Protegerse e losrayos ¢ 42 44 66 107 266 1022 25%
Hidratar la piel 15 19 43 76 113 266 1051 25%
Evitar enfermedades 7 11 23 89 136 266 1134 27%
Total 4162 100

%

Nota: Elaboracién propia.

14. ¢ Por qué consume blogueadores

solares?
150
100

50

Para cuidarse la  Protegerse de los  Hidratar la piel
piel rayos UV

Evitar
enfermedades

ENunca ®Casinunca ®A veces Casi siempre ® Siempre

Figura 44. ¢ Por qué consume blogueadores solares?. Elaboracion propia.

Los consumidores afirman que utilizan bloqueadores para evitar enfermedades

(27%), hidratarse la piel (25%), protegerse de los rayos UV (25%) y para cuidarse la piel

(23%). Consideran todos estos factores como importantes.
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Pregunta #15: ¢ Compraria nuestro bloqueador solar ecologico?

Tabla 31.
¢ Compraria nuestro bloqueador solar ecolégico?
15. ¢ Compraria nuestro bloqueador solar ecologico? # %
Si 172 65%
No 94 35%
Total 266 100%

Nota: Elaboracién propia.

15. ¢ Compraria nuestro bloqueador solar
ecologico?

35%

65%

ESi @No

Figura 45. ;Compraria nuestro bloqueador solar ecoldgico?. Elaboracion propia.

Un 65% de los encuestados menciona que si compraria nuestro bloqueador solar

ecologico, mientras que un 35% refiere que no lo compraria.
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Pregunta #16: ;Ddnde le gustaria poder adquirirlo?

Tabla 32.
¢Dénde le gustaria poder adquirirlo?
16. ¢Donde Ie_g_ustarla poder Nunca Casi nunca A Casi siempre  Siempre  Total pondera %
adquirirlo? veces do
Supermercados 0 1 27 64 80 172 739 28%
Farmacias 0 1 16 71 84 172 754 29%

Tiendas de productos de

46 102 23 1 0 172 323 12%
belleza
Por catalogo 83 87 1 1 0 172 264 10%
Stand en las playas 70 101 1 0 0 172 275 11%
Vendedores ambulantes 102 70 0 0 0 172 242 9%
Total 2597 100%
Nota: Elaboracién propia.
16. ¢, Donde le gustaria poder
adquirirlo?
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Figura 46. ;Ddnde le gustaria poder adquirirlo?. Elaboracion propia.

Los encuestados mencionan que les gustaria encontrar siempre nuestros
bloqueadores ecoldgicos en Supermercados (28%) y Farmacias (29%). A veces 0 casi
nunca les gustaria encontrar nuestros productos en tiendas de belleza (12%) , en ventas por
catalogo (10%) , en stands en las playas (11%) o que los vendan los vendedores

ambulantes (9%).
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Pregunta #17: ¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por un bloqueador solar ecoldgico?

Tabla 33.
¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un bloqueador solar ecolégico?
17. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un blogueador solar ecolégico? # %
$/.60.00 - $/.79.99 28 16%
$/.80.00 - $/.99.99 39 23%
$/.100.00 - S/.119.99 40 23%
$/.120.00 - S/.139.99 37 22%
S/.140.00 a mas 28 16%
Total 172 100%

Nota: Elaboracién propia.

17. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por
un bloqueador solar ecoldgico?

16%

22% 23%

23%

ES/.60.00 - S/.79.99 S/.80.00 - S/.99.99 S/.100.00 - $/.119.99
S/.120.00 - S/.139.99 @ S/.140.00 a mas

Figura 47. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por un blogueador solar ecoldgico?.
Elaboracion propia.

Un 23% de los encuestados pagaria entre S/.80.00 y S/.99.99 por nuestros
bloqueadores ecoldgicos, mientras que otro 23% estaria dispuesto a pagar entre S/.100.00 y
S/.119.99. Un 22% menciona que pagaria entre S/.120.00 y S/.139.99 y solo un 16%

pagaria mas de S/.140.00. Otro 16% menciona que pagaria menos de S/.80.00 por nuestros

productos.

96



Pregunta #18: ¢ Cuantos bloqueadores solares ecoldgicos compraria al afio?

Tabla 34.
¢ Cuantos bloqueadores solares ecoldgicos compraria al afio?
18. ¢ Cuantos blogqueadores solares ecolégicos compraria al afio? # %
1 blogueador 25 15%
2 bloqueadores 61 35%
3 bloqueadores 43 25%
4 bloqueadores 38 22%
5 blogueadores 0 mas 5 3%
Total 172 100%

Nota: Elaboracién propia.

18. ¢ Cuantos blogueadores solares
ecologicos compraria al afio?

R
7P

15%

22%
35%
25%
@1 bloqueador 2 bloqueadores 3 bloqueadores
4 bloqueadores @5 bloqueadores 0 mas

Figura 48. ; Cuantos bloqueadores solares ecologicos compraria al afio?. Elaboracion

propia.

Un 35% de los encuestados compraria 2 bloqueadores anuales, mientras que un

25% compraria 3 al afio. Un 22% menciona que compraria 4 bloqueadores en un afio y un

3% refiere que compraria 5 0 mas. Un 15% refirio que compraria solo un blogueador

ecoldgico al afio.
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Pregunta #19: ¢En qué estaciones del afio compraria nuestros bloqueadores solares

ecoldgicos?
Tabla 35.
¢ En qué estaciones del afio compraria nuestros bloqueadores solares ecolégicos?
19. ¢En qué estaciones del afio compraria nuestros bloqueadores solares ecol6gicos? # %
Verano 42 24%
Otofio 24 14%
Invierno 18 10%
Primavera 28 16%
Todo el afio 60 35%
Total 172 100%

Nota: Elaboracién propia.

19. ¢ En qué estaciones del afio compraria
nuestros bloqueadores solares ecologicos?

14%
16% 11%
BEVerano @Otofno Invierno Primavera BTodo el afio

Figura 49. ¢En qué estaciones del afio compraria nuestros blogueadores solares
ecologicos?. Elaboracién propia.

Un 35% de los encuestados menciond que compraria bloqueadores ecoldgicos
durante todo el afio. Un 24% refirié que los compraria solo en verano, un 16% que lo haria

en primavera, un 14% en otofio y un 11% en invierno.
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Pregunta #20: ;A través de qué medios preferiria enterarse de este bloqueador solar

ecoldgico?

Tabla 36.
¢ A traves de qué medios preferiria enterarse de este bloqueador solar ecol6gico?

20. ¢ A través de qué
medios preferiria

enterarse de este Nunca Casi A veces _Ca5| Siempre  Total ponderaci %
bloqueador solar hunca slempre on
ecolégico?
Paginas web 47 24 18 52 31 172 512 14%
Redes sociales 17 44 28 57 26 172 547 15%
Blogs 11 48 61 41 11 172 509 14%
Paneles publicitarios 15 58 48 36 15 172 494 13%
Anuncios en 39 35 55 28 15 172 461 12%
television
Anuncios en radio 33 37 40 42 20 172 495 13%
Correo electrénico 13 12 19 60 68 172 674 18%
Total 3692 100%

Nota: Elaboracién propia.

20. ¢ A traves de qué medios preferiria
enterarse de este bloqueador solar

ecolégico?
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Figura 50. ¢ A traves de qué medios preferiria enterarse de este bloqueador solar
ecologico?. Elaboracién propia.

Los encuestados refieren que preferirian enterarse de nuestros bloqueadores solares

a través del correo electronico (18%) y las redes sociales (15%). En menor medida
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preferirian la pagina web (14%), los blogs (14%), los anuncios en paneles (13%)y los

anuncios en radio (13%) y television (12%).
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5.2. Demanda y Oferta

5.2.1. Estimacion del Mercado Potencial

En este punto, se calcularan los mercados potenciales para los afios 2021-2025. En
este célculo, se consideran los criterios de segmentacién, los cuales son el Nivel

socioeconémico Ay By los rangos de edades de 25 a 59 afios.
Mercado Potencial = Poblacion * %NSE * %Edad

Tabla 37.
Mercado Potencial 2021

oz N S vk
JesUs Maria 71,933 74.30% 49.06% 26,218
Lince 46,155 74.30% 49.72% 17,050
Pueblo Libre 75,410 74.30% 48.42% 27,129
Magdalena del Mar 55,360 74.30% 49.42% 20,328
San Miguel 139,003 74.30% 49.32% 50,936
Miraflores 79,408 79.00% 51.60% 32,371
San Isidro 51,097 79.00% 49.85% 20,121
San Borja 113,636 79.00% 49.56% 44,488
Santiago de Surco 384,153 79.00% 49.89% 151,393
La Molina 199,725 79.00% 49.96% 78,821
Total 1,215,880 468,855

Nota: Elaboracién propia.
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Tabla 38.
Mercado potencial 2022

Poblacion2022 e el potencial 2022
Jests Maria 71,997 74.30% 49.06% 26,241
Lince 45,455 74.30% 49.72% 16,792
Pueblo Libre 75,232 74.30% 48.42% 27,065
Magdalena del Mar 55,469 74.30% 49.42% 20,368
San Miguel 139,445 74.30% 49.32% 51,098
Miraflores 78,865 79.00% 51.60% 32,149
San Isidro 50,522 79.00% 49.85% 19,894
San Borja 113,868 79.00% 49.56% 44,579
Santiago de Surco 391,100 79.00% 49.89% 154,131
La Molina 205,047 79.00% 49.96% 80,921
Total 1,227,000 473,239
Nota: Elaboracién propia.
Tabla 39.
Mercado potencial 2023
Poblacion 2023 g “os | potoncial 2023
Jesus Maria 72,061 74.30% 49.06% 26,265
Lince 44,765 74.30% 49.72% 16,537
Pueblo Libre 75,054 74.30% 48.42% 27,001
Magdalena del Mar 55,578 74.30% 49.42% 20,408
San Miguel 139,889 74.30% 49.32% 51,261
Miraflores 78,326 79.00% 51.60% 31,930
San Isidro 49,955 79.00% 49.85% 19,671
San Borja 114,100 79.00% 49.56% 44,670
Santiago de Surco 398,172 79.00% 49.89% 156,918
La Molina 210,510 79.00% 49.96% 83,077
Total 1,238,410 477,737

Nota: Elaboracién propia.
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Tabla 40.

Mercado potencial 2024

ominzzeWE S vt
Jests Maria 72,124 74.30% 49.06% 26,288
Lince 44,087 74.30% 49.72% 16,286
Pueblo Libre 74,876 74.30% 48.42% 26,937
Magdalena del Mar 55,688 74.30% 49.42% 20,448
San Miguel 140,334 74.30% 49.32% 51,424
Miraflores 77,790 79.00% 51.60% 31,711
San Isidro 49,393 79.00% 49.85% 19,450
San Borja 114,334 79.00% 49.56% 44,762
Santiago de Surco 405,373 79.00% 49.89% 159,756
La Molina 216,119 79.00% 49.96% 85,290
Total 1,250,118 482,352
Nota: Elaboracién propia.
Tabla 41.
Mercado potencial 2025
Poblacion 2025y o potoncial 2025
Jesus Maria 72,188 74.30% 49.06% 26,311
Lince 43,418 74.30% 49.72% 16,039
Pueblo Libre 74,698 74.30% 48.42% 26,873
Magdalena del Mar 55,798 74.30% 49.42% 20,489
San Miguel 140,781 74.30% 49.32% 51,588
Miraflores 77,257 79.00% 51.60% 31,494
San Isidro 48,838 79.00% 49.85% 19,231
San Borja 114,567 79.00% 49.56% 44,853
Santiago de Surco 412,704 79.00% 49.89% 162,645
La Molina 221,877 79.00% 49.96% 87,563
Total 1,262,126 487,085

Nota: Elaboracion propia.
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Tabla 42.

Mercados potenciales 2021-2025

Resumen Mercados Potenciales 2021 al 2025

Distrito
Jests Maria
Lince
Pueblo Libre
Magdalena del Mar
San Miguel
Miraflores
San Isidro
San Borja
Santiago de Surco
La Molina

Mercado Potencial en personas

2021
26,218
17,050
27,129
20,328
50,936
32,371
20,121
44,488

151,393
78,821

468,855

2022
26,241
16,792
27,065
20,368
51,098
32,149
19,894
44,579

154,131
80,921

473,239

2023
26,265
16,537
27,001
20,408
51,261
31,930
19,671
44,670

156,918
83,077

477,737

2024
26,288
16,286
26,937
20,448
51,424
31,711
19,450
44,762

159,756
85,290

482,352

2025
26,311
16,039
26,873
20,489
51,588
31,494
19,231
44,853

162,645
87,563

487,085

Nota: Elaboracién propia.
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5.2.2. Mercado disponible

El célculo del mercado disponible se realizara con los resultados de la siguiente

pregunta.

Tabla 43.
Resultados Mercado disponible

6. En su rutina diaria,
¢ Compra bloqueadores

solares?
Si 67%
No 33%

Nota: Elaboracién propia.

El 67% de los encuestados respondid que si compra bloqueadores solares, por lo

que este porcentaje representa el Porcentaje de personas del Mercado disponible.

Mercado disponible = Mercado potencial * %MD

Tabla 44.
Mercado disponible

Mercados disponibles 2021 al 2025

Distrito 2021 2022 2023 2024 2025
JesUs Maria 17,567 17,582 17,598 17,613 17,629
Lince 11,424 11,251 11,080 10,912 10,747
Pueblo Libre 18,177 18,134 18,091 18,049 18,006
Magdalena del Mar 13,620 13,647 13,674 13,701 13,728
San Miguel 34,128 34,237 34,346 34,455 34,565
Miraflores 21,689 21,541 21,394 21,247 21,102
San Isidro 13,481 13,330 13,180 13,032 12,885
San Borja 29,808 29,869 29,930 29,991 30,053
Santiago de Surco 101,437 103,272 105,139 107,040 108,976
La Molina 52,812 54,219 55,664 57,147 58,669

Mercado Disponible en personas 314,145 317,082 320,096 323,188 326,359

Nota: Elaboracion propia.
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5.2.3. Mercado Efectivo

En el calculo del mercado efectivo, se necesitan de las respuestas obtenidas acerca

de la disposicion de compra y la disposicién de pago.

Tabla 45.
Resultado 1 Mercado efectivo

15. ¢ Compraria nuestro bloqueador solar ecologico?

Si 65%
No 35%

Nota: Elaboracion propia

El 65% de los encuestados contestd que si compraria nuestros bloqueadores solares

ecologicos. Este porcentaje representa el porcentaje de personas con disposicion a comprar.

Tabla 46.
Resultado 2 Mercado efectivo

17. ¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por un bloqueador solar ecoldgico? %

S/.60.00 - S/.79.99 16%
S/.80.00 - S/.99.99 23%
S/.100.00 - S/.119.99 23%
S/.120.00 - S/.139.99 22%
S/.140.00 a més 16%

Nota: Elaboracién propia.

El 61% de los encuestados respondiéo que pagaria por nuestros bloqueadores

ecologicos. Este porcentaje representa el porcentaje de personas con disposicidn de pago.

Mercado efectivo = Mercado disponible x %Compra * %Pago

Finalmente, el mercado efectivo para nuestros productos se presenta a continuacion.
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Tabla 47.
Mercado efectivo

Mercados efectivos 2021 al 2025

Distrito 2021 2022 2023 2024 2025
Jesus Maria 6,934 6,940 6,947 6,953 6,959
Lince 4,510 4,441 4,374 4,307 4,242
Pueblo Libre 7,175 7,158 7,141 7,124 7,107
Magdalena del Mar 5,376 5,387 5,398 5,408 5,419
San Miguel 13,472 13,515 13,558 13,601 13,644
Miraflores 8,562 8,503 8,445 8,387 8,330
San Isidro 5,322 5,262 5,203 5,144 5,086
San Borja 11,766 11,790 11,814 11,839 11,863
Santiago de Surco 40,041 40,765 41,502 42,253 43,017
La Molina 20,847 21,402 21,972 22,558 23,159
Mercado Potencial en personas 124,004 125,164 126,354 127,574 128,826

Nota: Elaboracién propia.
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5.2.4. Mercado objetivo

Con respecto al mercado objetivo, se considerara a la marca con menor recordacion
para utilizar su participacion como tasa de mercado objetivo inicial. Esta informacion, se

obtuvo del ultimo estudio realizado por CPI (2008) para el mercado peruano.

RECORDACION MARCA QUE RECORDACION IMAGEN DE

TOP OF MIND

MARCAS s Esp_(r)éu:::uu ncoi;l‘:nnn Pun%c;;:ma MAR;.:J.‘ ::mn
n n n n n

UNIQUE 7.1 12.0 6.2 5.1 6.8

NIVEA 6.1 10.2 3.5 2.5 4.2

EBEL 4.8 8.4 3.6 2.3 2.6

HAWALAN TROPIC 4.6 7.7 4.3 1.4 3.6

AVON 3.0 5.5 2.3 1.0 1.4

¥

LISUARIOS SEGUN NS

Figura 51. Recordacion de marcas. Adaptado de "Resumen corporativo Bronceadores y
bloqueadores”, por Compafiia peruana de estudios de mercado y opinién publica, 2008.

Se observa que la marca con menor participacion es Avon, con un 3%.

Consideraremos este porcentaje como la tasa de mercado objetivo 2021.

La tasa de mercado objetivo crecera a razon del 3.33%, segln lo referido por
MINTEL (2016), el cual refirié que para el 2021, el crecimiento del sector de bloqueadores

seria del 3.33%.
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Tabla 48.
Tasas de mercado objetivo

Afio 2021 2022 2023 2024 2025

Tasas de Mercado objetivo 3.00% 3.30% 3.63% 3.99% 4.39%

Nota: Elaboracién propia.
El mercado objetivo se halla de la siguiente forma:
Mercado objetivo = Mercado efectivo * %MO
Tabla 49.
Mercados objetivos
Mercado objetivo 2021 al 2025

Distrito 2021 2022 2023 2024 2025
Jeslis Maria 208 215 223 230 238
Lince 135 138 140 143 145
Pueblo Libre 215 222 229 236 243
Magdalena del Mar 161 167 173 179 185
San Miguel 404 419 434 450 467
Miraflores 257 264 270 278 285
San Isidro 160 163 167 170 174
San Borja 353 365 378 392 406
Santiago de Surco 1,201 1,264 1,329 1,398 1,471
La Molina 625 663 704 747 792

Mercado Objetivo en personas

3,720 3,880 4,047 4,222 4,406

Nota: Elaboracién propia.
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5.2.5. Frecuencia de compra

La frecuencia de compra anual se hall6 con las respuestas de la siguiente pregunta

de la encuesta.

Tabla 50.
Frecuencia de compra

18. ¢ Cuantos bloqueadores solares ecoldgicos compraria al afio? % # Ponderacion
1 bloqueador 15% 1 0.15
2 bloqueadores 35% 2 0.71
3 bloqueadores 25% 3 0.75
4 blogueadores 22% 4 0.88
5 blogueadores 0 mas 3% 5 0.15
Total 2.63
Nota: Elaboracién propia.
La frecuencia de compra anual sera de 2.63 bloqueadores ecoldgicos al afio.
5.2.6. Demanda
El célculo de la Demanda se realiza con la siguiente férmula.
Demanda = Mercado objetivo * Frecuencia de compra anual
Tabla 51.
Demanda
Demanda 2021-2025
Distrito 2021 2022 2023 2024 2025
Jesus Maria 548 567 586 606 627
Lince 356 363 369 375 382
Pueblo Libre 567 584 602 621 640
Magdalena del Mar 425 440 455 471 488
San Miguel 1,064 1,103 1,144 1,186 1,229
Miraflores 676 694 712 731 750
San Isidro 420 430 439 448 458
San Borja 930 963 997 1,032 1,069
Santiago de Surco 3,164 3,328 3,501 3,683 3,875
La Molina 1,647 1,747 1,854 1,966 2,086
Demanda anual 9,798 10,219 10,659 11,121 11,604

Nota: Elaboracion propia.
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5.2.7. Estacionalidad

La estacionalidad se determiné con las respuestas obtenidas en la siguiente

pregunta de la encuesta.

Tabla 52.
Estacionalidad

19. ¢En qué estaciones del afio compraria nuestros bloqueadores solares ecol6gicos?

%

Verano
Otofio
Invierno
Primavera
Todo el afio
Total

24%
14%
10%
16%
35%
100%

Nota: Elaboracién propia.

Los resultados obtenidos en la encuesta se redistribuiran, ya que existe un 35% de

encuestados que mencionaron que comprarian los bloqueadores todo el afio.

Tabla 53.
Redistribucioén estacionalidad
Todo el afio %Estacion total
Verano 13% 38%
Otofio 7% 21%
Invierno 6% 16%
Primavera 9% 25%
35% 100%

Nota: Elaboracién propia.

Finalmente, la estacionalidad para los 5 afios del proyecto se presenta a

continuacion. Es necesario recalcar que el primer afio la estacionalidad se presentara en

forma creciente, iniciando con un 7% de ventas en el primer trimestre, 8% de ventas en el

segundo trimestre, 9% de ventas en el tercer trimestre y 10% de ventas en el ultimo

trimestre. EI cambio de la estacionalidad se realiza debido a que este afio 2021 es el afio de

ingreso al mercado y seremos una empresa nhueva en el sector.
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Tabla 54.
Estacionalidad

Meses 2021 2022-2025
Enero 7% 13%
Febrero 7% 13%
Marzo 7% 13%
Abril 8% 7%
Mayo 8% 7%
Junio 8% 7%
Julio 9% 5%
Agosto 9% 5%
Setiembre 9% 5%
Octubre 10% 8%
Noviembre 10% 8%
Diciembre 10% 8%

Nota: Elaboracién propia.
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5.2.8. Programa de ventas en unidades y en soles

El programa de ventas en unidades se presenta a continuacion.

Tabla 55.
Programa de ventas en unidades 2021
Afio 2021 Estacionalidad Unidades
Enero 7% 686
Febrero 7% 686
Marzo 7% 686
Abril 8% 735
Mayo 8% 735
Junio 8% 735
Julio 9% 833
Agosto 9% 833
Setiembre 9% 833
Octubre 10% 1,012
Noviembre 10% 1,012
Diciembre 10% 1,012
Total 100% 9,798
Nota: Elaboracién propia.
Tabla 56.
Programa de ventas en unidades 2022
Afo 2022 Estacionalidad Unidades
Enero 13% 1,277
Febrero 13% 1,277
Marzo 13% 1,277
Abril 7% 730
Mayo 7% 730
Junio 7% 730
Julio 5% 547
Agosto 5% 547
Setiembre 5% 547
Octubre 8% 852
Noviembre 8% 852
Diciembre 8% 852
Total 100% 10,219

Nota: Elaboracién propia.
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Tabla 57.

Programa de ventas en unidades 2023

Afo 2023 Estacionalidad Unidades
Enero 13% 1,332
Febrero 13% 1,332
Marzo 13% 1,332
Abril 7% 761
Mayo 7% 761
Junio 7% 761
Julio 5% 571
Agosto 5% 571
Setiembre 5% 571
Octubre 8% 888
Noviembre 8% 888
Diciembre 8% 888
Total 100% 10,659
Nota: Elaboracion propia.
Tabla 58.
Programa de ventas en unidades 2024
ARo 2024 Estacionalidad Unidades
Enero 13% 1,390
Febrero 13% 1,390
Marzo 13% 1,390
Abril 7% 794
Mayo 7% 794
Junio 7% 794
Julio 5% 596
Agosto 5% 596
Setiembre 5% 596
Octubre 8% 927
Noviembre 8% 927
Diciembre 8% 927
Total 100% 11,121

Nota: Elaboracién propia.
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Tabla 59.

Programa de ventas en unidades 2025

Afo 2025 Estacionalidad Unidades
Enero 13% 1,450
Febrero 13% 1,450
Marzo 13% 1,450
Abril 7% 829
Mayo 7% 829
Junio 7% 829
Julio 5% 622
Agosto 5% 622
Setiembre 5% 622
Octubre 8% 967
Noviembre 8% 967
Diciembre 8% 967
Total 100% 11,604

Nota: Elaboracién propia.

Para el calculo del Programa de ventas en soles se calcularan los margenes por

canal de distribucioén.

Tabla 60.
Margen canal supermercados
Supermercados
Precio de venta 100.00
Valor de venta 84.75
Margen canal 21.19
Ingreso unitario 63.56
Nota: Elaboracién propia.
Tabla 61.
Margen canal farmacias
Farmacias
Precio de venta 100.00
Valor de venta 84.75
Margen canal 12.71
Ingreso unitario 72.03

Nota: Elaboracion propia.
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Ademas, se distribuir el total de ventas en los dos canales elegidos.

Tabla 62.
Distribucién por canales

Canales Encuestas % a canal
Supermercados 28% 49%
Farmacias 29% 51%
57%

Nota: Elaboracién propia.

Con estos resultados, se presentan los Programas de ventas en soles para los dos

canales de distribucion para los 5 afios del proyecto.

Tabla 63.
Programa de ventas en soles Canal Supermercados
Meses 2,021 2022 2023 2024 2,025.00
Enero S/.21576.96 S/.40,185.60  S/.41,918 S/. 43,733 S/. 45,633
Febrero S/.21576.96 S/.40,185.60  S/.41,918 S/. 43,733 S/. 45,633
Marzo S/.21576.96 S/.40,185.60  S/.41,918 S/. 43,733 S/. 45,633
Abril S/.23,118.17  S/.22,963.20  S/.23,953 S/. 24,990 S/. 26,076
Mayo S/.23,118.17  S/.22,963.20  S/.23,953 S/. 24,990 S/. 26,076
Junio S/.23,118.17  S/.22,963.20  S/.23,953 S/. 24,990 S/. 26,076
Julio S/.26,20059  S/.17,222.40  S/. 17,965 S/. 18,743 S/. 19,557
Agosto S/.26,20059  S/.17,222.40  S/. 17,965 S/. 18,743 S/. 19,557
Setiembre S/.26,20059  S/.17,222.40  S/. 17,965 S/. 18,743 S/. 19,557
Octubre S/.31,851.70  S/.26,790.40  S/. 27,946 S/. 29,155 S/. 30,422
Noviembre S/.31,851.70  S/.26,790.40  S/. 27,946 S/. 29,155 S/. 30,422
Diciembre S/.31,851.70  S/.26,790.40  S/. 27,946 S/. 29,155 S/. 30,422
Total S/.308,242.29 S/.321,484.82 S/.335348  S/. 349,862 S/. 365,060

Nota: Elaboracién propia.
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Tabla 64.

Programa de ventas en soles Canal Farmacias

Meses 2,021.00 2,022.00 2023 2024 2025
Enero S/. 24,950 S/. 46,468 S/. 48,472 S/.50,570 S/. 52,767
Febrero S/. 24,950 S/. 46,468 S/. 48,472 S/.50,570 S/. 52,767
Marzo S/. 24,950 S/. 46,468 S/. 48,472 S/.50,570 S/. 52,767
Abril S/. 26,732 S/. 26,553 S/.27,698 S/. 28,897 S/. 30,152
Mayo S/. 26,732 S/. 26,553 S/.27,698 S/. 28,897 S/. 30,152
Junio S/. 26,732 S/. 26,553 S/.27,698 S/. 28,897 S/. 30,152
Julio S/. 30,297 S/. 19,915 S/.20,774  S/. 21,673 S/. 22,614
Agosto S/. 30,297 S/. 19,915 S/.20,774  S/. 21,673 S/. 22,614
Setiembre S/. 30,297 S/. 19,915 S/.20,774  S/. 21,673 S/. 22,614
Octubre S/. 36,831 S/. 30,979 S/.32,315  S/.33,713 S/. 35,178
Noviembre S/. 36,831 S/. 30,979 S/.32,315  S/.33,713 S/. 35,178
Diciembre S/. 36,831 S/. 30,979 S/.32,315  S/.33,713 S/. 35,178
Total S/. 356,432 S/. 371,745 S/. 387,775 S/. 404,559 S/. 422,133

Nota: Elaboracién propia.

Finalmente, se presentan los consolidados del Programa de ventas en unidades y en

soles, segun los canales de distribucion.

Tabla 65.
Programa de ventas en unidades 2021-2025
En unidades 2021 2022 2023 2024 2025
Canal 4,850 5,058 5,276 5,504 5,744
Supermercados
Canal Farmacias 4,948 5,161 5,383 5,616 5,860
Nota: Elaboracién propia.
Tabla 66.
Programa de ventas en soles 2021-2025
En soles 2021 2022 2023 2024 2025
Canal S/. 308,242 S/. 321,485 S/. 335,348 S/. 349,862 S/. 365,060
Supermercados
Canal S/. 356,432 S/. 371,745 S/. 387,775 S/. 404,559 S/. 422,133
Farmacias
Valor total S/. 664,674 S/. 693,230 S/. 723,123 S/. 754,421 S/. 787,193
IGV S/. 119,641 S/. 124,781 S/. 130,162 S/. 135,796 S/. 141,695
Ingresos S/.784316  S/. 818,011 S/. 853,285 S/. 890,217 S/. 928,887

totales con IGV

Nota: Elaboracion propia.
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5.3. Marketing Mix

5.3.1. Producto

Nuestro bloqueador EcoBlock, es un producto natural en el mercado de productos
del cuidado de la piel. El bloqueador se compone de un protector, que proviene del éxido
de titanio y 6xido de zinc. Ademas, posee propiedades antioxidantes gracias los extractos y
aceites naturales afiadidos a su composicién. Nuestro producto puede ser usado durante

todo el afio.

EcoBlock, es un producto responsable con el medio ambiente, debido a los

siguientes factores:

- Insumos naturales.
- Envase biodegradables.
- Empaque biodegradable.

- No hay contaminacion por residuos.

Siguiendo con el desarrollo de la estrategia de producto, se realizo la investigacion
cualitativa, Ilamada Focus Group y la investigacion cuantitativa, que se basé en encuestas.
Después de aplicar ambas investigaciones, se logré determinar la aceptacion de nuestro

producto y logo.

Las entrevistas realizadas, nos ayudaron con la validacion del producto, sus

procesos Yy elaboracion.

a. Logo del producto EcoBlock.

Cambios sugeridos: Los participantes de los cuatro mini focus group, eligieron el
logo n°2. Sin embargo, nos brindaron recomendaciones sobre el logo elegido. Se muestra
la foto del logo n°2:
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EcoBlock+

Cuida naturalmente tu piel

Figura 52. Logo n°2 - Logo elegido en el focus group. Elaboracion propia.

Se aceptd cambiar el color a las letras, ya que los participantes consideran que el gris, es un
color muy apagado. Los participantes, recomendaron utilizar el color verde en las letras de

la marca del producto

EcoBlock

Figura 53. Logo nuevo EcoBlock. Elaboracion propia.
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b. Formulacion del producto.

Como ya se menciond anteriormente, nuestros blogueadores naturales EcoBlock

tendrén propiedades humectantes, antioxidantes, protectoras y reparadoras. La formula

del bloqueador, permitira proteger la piel de las personas con una proteccion de 40

SPF. Ademas, retrasa el envejecimiento prematuro causado por los agresivos rayos

solares.

A continuacion, se presenta la tabla de formulacion de nuestro bloqueador

NOMBREPRODUCTO : BLOQUEADOR SPF 40 - ECOBLOCK
- PATRON PRODUCTO : Desarrollo Propio
FILEDEENSAYON °: 0005
Inwvestigacion & Desarrollo
S Formulan® : F- 0005 H4
Item Materia prima
Fecha: 9-3-20
1 Agua Desionizada csp
2 Glicerina eco 3.000 Humectante
3 Extracto de yacon 0.500 antioxidante
4 Colageno vegetal 2.000 antioxidante
5 dioxido de titanio 18.000 protector
6 Extracto de CAMU CAMU 1.000 antioxidante
7 Extracto de sangre de drago 2.000 reparador
8 OXIDO DE ZINC 10.000 protector
9 Extracto de Aloe Vera 0.500 Humectante
10 Prozol GMS AS 4.500 cera
11 Ceraphy| 230 6.000 cera
12 Nipaguard 0.300 preservante
13 manteca de Karite 6.000 cera
14 cera de abejas 2.000 cera
15 manteca de cacao 5.000 cera
60.800
100.000
Entraa
estabilidad
por segunda
vez, yaque se
le agrego un
filtro mas (
uvasorvet )

Observaciones: Se saco el dioxido de Zinc para el estudio de SPF 09/03/2020. Entra por segunda vez a estabilidad ya se le agrego un
filtro (UVASORBET).

Figura 54. Formulacion del bloqueador EcoBlock. Elaboracién propia.
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c. Etiqueta del producto.

Previamente, se realizaron cambios en el logo del producto, por ende se debia

cambiar la etiqueta delantera del bloqueador EcoBlock.

A continuacion, se presenta la etiqueta delantera del producto:

Etiqueta delantera antigua Etiqueta delantera nueva
EcoBlock EcoBlock
BIODEGRADABLE BIODEGRADABLE
BLOQUEADOR SOLAR

Resistente al agua Resistente al agua

FPS FPS

UVB UVA

UVB UVA
ALTA PROTECCION

ALTA PROTECCION
A PRUEBA DE AGUA

A PRUEBA DE AGUA

Figura 55. Etiqueta delantera antigua y Etiqueta delantera nueva. Elaboracion propia.

Etiqueta trasera del producto

20 =
adp) et
277

() 27
BGUBIRGGKS

Figura 56. Etiqueta trasera del producto EcoBlock. Elaboracién propia.
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d. Envase.

De acuerdo a los resultados obtenidos en los minifocus group realizados, se
concluye que el envase de los bloqueadores EcoBlock, es el adecuado. Los participantes
recalcaron que, es bueno tener un dispensador para aplicar la crema, ya que de esta manera

se evitan accidentes por derrame.

A continuacion, se presenta el envase con el disefio final del producto:

EcoBlock

BI0ODEGRADABLE

BLOQUEADOR SOLAR
Resistente al agua

FPS

UVB UVA
ALTA PROTECCION 40 +
A PRUEBA DE AGUA

Envase frontal

Figura 57. Envase frontal EcoBlock. Elaboracion propia.
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Reverso del envase

Figura 58. Reverso del envase EcoBlock. Elaboracion propia.
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e. Empaque:

Los bloqueadores EcoBlock, se venderan en una caja de carton corrugado. Se elige

este tipo de empaque, ya que mantiene la linea de cuidado medioambiental que sigue

nuestro producto.

Continuacidn, se muestra el empaque de los bloqueadores EcoBlock:A

m EcoBlock

EcoBlock

Figura 59.

Empaque EcoBlock. Elaboracién propia.
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5.3.2. Precio

Sabemos que para poder fijar el precio de venta de nuestros productos, debemos
realizar calculos que nos ayuden a determinarlo. Sin embargo, una manera conveniente de

fijar nuestro precio, es comparar el producto con la competencia.

Tabla 67.
Blogueadores solares

Nombre del producto Precio Imagen referencial

UltraShees

Blogqueador Solar Neutrogena

S/. 60 -
Ultra Sheer FPS70 Tubo 50 g
ISDIN Fotop Gel Cream Dry ;,z
S/. 99 B pm—
Touch Spf50 F =
ISDIN Fotoultra Isdin Age l I
] ] S/. 119 e
Repair Fusion Water X 50 Ml = S
= 3
BIODERMA Photoderm Nude
Touch Spf50+ Claire 40ml. S/. 249

Bioderma

LA ROCHE-POSAY

Anthelios Gel Crema Toque
S/.99.90

Seco Sin Color Protector Solar
Spf50+ 50MI
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La Mer: Blogueador Protective
Fluid SPF 50 50 ml

Hawaiian Tropic Bloqueador
SPF 50 50ml

S/. 350

S/. 65

\MER

&y

Nota: Elaboracién propia.
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Comparacion de precios: Siguiendo con el anélisis de precio, se procedera a

comparar los precios de nuestra marca con otras marcas que ofrecen un producto similar o

igual.

Tabla 68

Comparacion de precios

Marcas

EcoBlock

ISDIN

Alyuva

Producto

Contenido (ml)

Ingredientes

basicos

Consistencia

Hipo alergénico

Antiage

Precio

Bloqueador natural

50 ml

SPF 40+, dioxido de

titanio, 6xido de zinc,

colageno vegetal,

extracto de yacon,

extracto de aloe vera,
extracto de camu camu,

extracto de sangre de

grado.

crema

Si

Si

S/.110

Bloqueador solar

50 ml

SPF 50+, lipopeptido Q10,
butylene glycol, propylene
glycol, dimethicone, ascorbic

acid, citric acid

crema

Si

Si

S/. 119

Bloqueador natural

100 ml

SPF30+, 6xido de zinc

alto, espectro amplio,

libre de PUFA,

resistente al agua, sin

silicona.

crema

Si

No

S/.90

Nota: Elaboracion propia.
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Andlisis de precio en el mercado:

Previamente, se realiz6 una investigacion cuantitativa basada en una encuesta del producto,
donde se logr6 conocer el precio que suelen pagar por un bloqueador, y también el precio que

estarian dispuestos a pagar por nuestro bloqueador.

Como se observa en la siguiente tabla, los consumidores suelen pagar un precio entre S/80

a S/.140 soles.

Tabla 69
Encuesta n°® 13
13. ¢ Cuanto es el precio que suele pagar por un bloqueador? # %
$/.60.00 - S/.79.99 30 11%
$/.80.00 - S/.99.99 71 27%
$/.100.00 - S/.119.99 61 23%
$/.120.00 - S/.139.99 71 27%
S/.140.00 a mas 33 12%
Total 266 100%

Nota: Elaboracién propia.

En la siguiente tabla, se pregunté a los encuestados cuanto estarian dispuestos a
pagar por un blogueador EcoBlock. En este caso, los encuestados consideran que el

EcoBlock tiene un precio mayor y pagarian entre S/.100 a S/. 120 soles.

Tabla 70
Encuesta n°® 17.
17. ¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por un bloqueador solar ecoldgico? # %
S/.60.00 - S/.79.99 28 16%
S/.80.00 - S/.99.99 39 23%
$/.100.00 - S/.119.99 40 23%
$/.120.00 - S/.139.99 37 22%
S/.140.00 a més 28 16%
Total 172 100%

Nota: Elaboracién propia.

Esto justifica el Precio de nuestros EcoBlocks, los cuales tendran un Precio de

venta de S/.100.
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5.3.3. Plaza

Los canales de distribucién son el medio por el cual podemos hacer llegar nuestros

productos al consumidor final. Nuestro bloqueador EcoBlock, utilizara canales indirectos.

En la figura 60, se muestran los lugares donde comprarian nuestros bloqueadores

EcoBlock.
16. ¢ Donde le gustaria poder
adquirirlo?
120
100
80
60
40
20 I
O o o . .
) ) @ o 9 o°
csbbo &° fzf“‘b @Oq \’5\(0 60&
6\0‘ {&6\ . Q,(\b kdb Q?Q Qbe'
QQ} < ) Q° Qo\ N\
% RS
6{0

ENunca ®mCasinunca ™A veces Casi siempre ®Siempre

Figura 60. Encuesta n° 16. Elaboracion propia.

En el que se observa la preferencia por Farmacias y Supermercados. A

continuacion, se listan los locales donde se encontraran los bloqueadores EcoBlock.

FARMACIAS:

Mi Farma Jesus Maria: Av Republica Dominicana 291, Jests Maria 15072.

Mi Farma San Miguel: Av. la Marina 2097, San Miguel 15087.

Mi Farma San Borja: Av San Luis 1993, San Borja 15037.

Mi Farma San Isidro: Av. Andrés Aramburd 1020, San Isidro 15073
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Inkafarma Miraflores: Av. Alfredo Benavides 425, Miraflores 15074
Inkafarma San Borja: Av San Borja Sur 896, San Borja 15037.
Inkafarma Magdalena del Mar: Av. del Ejército 1370, Magdalena del Mar 15076.

Inkafarma San Isidro: José Del Llano Zapata 195, San Isidro 15073

SUPERMERCADOS:

Vivanda Magdalena del Mar: Av Javier Prado Oeste 999, Magdalena del Mar 15076

Vivanda Surco: Av. La Encalada cuadra 5, esquina con av. Angamos Este cuadra 15, Av.

Primavera MZA. R1 LOTE. 1D, Santiago de Surco.

Vivanda San Isidro: Av. Dos de Mayo 1410, San Isidro 15073
Vivanda Miraflores: Av. Alfredo Benavides 495, Miraflores 15074
Wong San Isidro: Av. Dos de Mayo 1099, San Isidro 15073

Wong San Miguel: Av. la Marina, San Miguel 15088

Wong San Borja: Jr. Ucello 162, San Borja 15036

Wong Miraflores: Av. Sta. Cruz 771, Miraflores 15074

Wong La Molina: CC. Plaza Camacho Tienda 50, Av. Javier Prado Este, La Molina
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5.3.4. Promocion

A continuacién, analizaremos los resultados obtenidos en la encuesta desarrollada.

Tabla 71.
Encuesta 20.

20. ¢ A través de qué
medios preferiria

enterarse de este Nunca Casi A cas Siempre  Total poqqera %
bloqueador solar nunca  veces siempre cion
ecolégico?
Paginas web 47 24 18 52 31 172 512 14%
Redes sociales 17 44 28 57 26 172 547 15%
Blogs 11 48 61 41 11 172 509 14%
Paneles publicitarios 15 58 48 36 15 172 494 13%
Anuncios en 39 35 55 28 15 172 461 12%
television
Anuncios en radio 33 37 40 42 20 172 495 13%
Correo electronico 13 12 19 60 68 172 674 18%
Total 3692 00

%

Nota: Elaboracién propia.

Los encuestados preferirian enterarse de nuestro producto mediante correo electrénico,
redes sociales y paneles publicitarios. Los bloqueadores EcoBlock, llegaran a nuestros clientes

mediante Facebook y paneles publicitarios.
5.3.4.1. Campania de lanzamiento

Antes de realizar el lanzamiento del producto, se realizara una campafa de intriga,
la cual se realizara en diciembre del presente afio. Posteriormente, desarrollaremos nuestra

campafa de lanzamiento, a partir del mes de enero del proximo afio 2021.

Campanfia de intriga: Esta campafia, como su nombre lo dice, pretende generar intriga,
misterio y curiosidad en el espectador. La manera de conseguir dicha reaccion en los
potenciales consumidores, es desarrollando paneles publicitarios y una pagina en

Facebook.

En las imagenes siguientes, se muestran las imagenes que se utilizaran en la

camparia de intriga de los bloqueadores EcoBlock.
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;PROTEGER MI
PIEL
NATURALMENTE?

Muy pronto ... el protector solar perfecto
parati!

BN

N
>

A

Figura 61. Imagen EcoBlock 1 para la campaﬁa de intriga. Elaboracion propia.

(PROTEGER MI
PIEL
' NATURALMENTE?

Muy pronto ... el protector solar perfecto
para ti!

Figura 62. Panel EcoBlock 1 Campafia de intriga. Elboracién propia.
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Figura 64. Panel EcoBlock 2 Camparia de intriga. Elaboracién propia.
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Lanzamiento: Para esta campafia, realizaremos publicidad en paneles y en Facebook.
Ademas, mostraremos el merchandising elegido para nuestro producto. Como ya se
menciond anteriormente, la publicidad se realizard durante los cinco afios de duracion del

proyecto.

a) Paneles publicitarios: Se invertird en paneles publicitarios, los cuales seran
ubicados en puntos estratégicos de Lima Metropolitana. El objetivo, es llegar a
nuestro pablico objetivo. Al inicio de la campafia, los paneles se ubicaran en zonas

concurridas, como la Av. Javier Prado Este y Via Expresa.

BLOQUEADORES'
ECOBLOCK

i TU MEJOR ALIADO EN ESTE VERANO!

NZANZA (ZANVANVA 7ANVANY,  NZANZAN ZAVZANVZAN) ANVAN,

Figura 65. Panel publicitario EcoBlock. Elaboracion propia.
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El panel publicitario 1 EcoBlock, se refiere a la estacion de verano, donde nuestras

ventas se incrementaran. El panel muestra el producto y su presentacion.

N nl,;_ =

E@@I&@@[K{

NZANVA TANVANTA VANVANY,

oy

ih

EcoBlock

BLOQUEADOR SOLAR

o+

{
)

|
3]

| 40+

AL/ \L/ N 'AVAVA"N'AV

Figura 66. Panel publicitario 2 EcoBlock. Elaboracion propia.

El segundo panel, da un mensaje muy importante y conveniente, tanto para el

consumidor como para nuestra empresa. EI mensaje nos dice, que el bloqueador puede ser

usado en cualquier momento, estacién, o lugar.
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b) Facebook: Se desarroll6 una pagina en la red social Facebook, de manera que
podamos acercarnos a nuestros clientes. En la pagina, se aprecia la imagen de

nuestro logo y una portada muy llamativa. Dejamos el link de la pagina para que

pueda ser apreciada.

EcoBlock Q Inicio  Crear g

Pagina Bande Citas Notificaciones @ Estadisticas Herra Mas -+ Editar ... @ Configuracién @ Ayuda

r e . ‘ P
EcoBlock™ o= = [N VERANO 0 INVIERNO, m EcoBlock

o PROTEGETECON e |-
N 0505] ROS g Z!
EcoBlock l
. oD Nifia . N -
Inicio 4 u“"r“@' “3“‘“’"’"‘"” 40+ it 4°+
Servicios ~ T ve—
Crbir Bt Envivo @ Evasito @ Oferta Invita a amigos a que indiquen que les gusta tu

agina
Ir al centro de anuncios pee

Crear publicacion

0/10 Me gusta

.....

Chat (84)

Figura 67. Perfil en Facebook. Portada 1. Elaboracién propia.

Link: https://web.facebook.com/EcoBlock-101688568186338/?modal=admin_todo_tour
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Promocion de la pagina:

Promocionar tu sitio web X
la ia a la accion ©
Vista previa:  Seccion de noticias de la computadora w
Mas informacion w
EcoBlock
) Publicidad - @
PUBLICO .
Blogueadores naturales, elaborado con extractos y aceites esenciales, que
) ayudan a nutrir, humectar y proteger tu piel, sin perjudicar el medio
e Personas que eliges por medio de la segmentacion Editar ambiente
El publico gue seleccionaste es demasiado b |
acotado. Selecciona uno mas amplio o editalo .
para llegar a més personas W !
.
viviendo en Peru: Miraflores Lima Region ~ [N V[RANO 0 INVI[RNO Eex
4 18- 65+ » z e
PROTEGETE (ON EcoBlock
Personas de tu zona NOSOSIROS
Crear publico |
Atras £+ Al hacer clic en "Promocionar”, aceptas las Condiciones de Facebook | Servicio de ayuda Cancelar

Figura 68. Promocion pagada via Facebook. Elaboracion propia.

Editar publico

Sexo @
Todos Hombres Mujeres
Edad @
25w - G+ w
Lugares @

@ Lima, Lima Region + 4Qkm w

~ Lima

@ Fijar marcador

Figura 69. Promocion pagada 2 via Facebook. Elaboracion propia.
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¢) Merchandising: Para iniciar, hemos decidido regalar gorros con el logo de nuestro
producto. Se eligieron las gorras, puesto que tiene una relacion directa con nuestro

producto, ya que ambos protegen del sol de distintas maneras.

Figura 70. Gorros Ecoblock. Elaboracion propia.
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5.3.4.2. Actividades calendarizadas de Promocion

A continuacidn, se presentan todas las actividades de Promocion para los 5 afios de

proyecto.

Tabla 72.
Actividades calendarizadas de Promocién 2021-2025

ACTIVIDADES POR TRIMESTRE

Enero/Febrero/Marzo
- Publicidad en Facebook para las zonas 6 y 7 de Lima Metropolitana.
- Entrega de merchandising y de muestras de los EcoBlocks.
- Publicidad en paneles en las Avenidas Javier Prado y Via Expresa
- Eventos, sorteos y promociones a través de la cuenta de Facebook por Verano.
Abril — Mayo- Junio
- Publicidad en Facebook para las zonas 6 y 7 de Lima Metropolitana.
- Entrega de merchandising y de muestras de los EcoBlocks.
- Publicidad en paradas de autobuses de las zonas méas concurridas de los distritos escogidos.

- Evento especial por el Dia internacional del protector solar (27 de Mayo) en el que se realizaran

concursos y sorteos.

Julio — Agosto — Setiembre
- Publicidad en Facebook para las zonas 6 y 7 de Lima Metropolitana.
- Entrega de merchandising y de muestras de los EcoBlocks.
- Publicidad en paneles en las Avenidas Javier Prado y Via Expresa

- Evento especial por el Dia de la Independencia del Pert en el que se realizaran concursos y sorteos

especiales.

- Evento especial por el Dia de la primavera en el que se realizaran concursos y sorteos.
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Octubre — Noviembre — Diciembre

Publicidad en Facebook para las zonas 6 y 7 de Lima Metropolitana.

Entrega de merchandising y de muestras de los EcoBlocks.

Publicidad en paradas de autobuses de las zonas mas concurridas de los distritos escogidos.

Evento especial por Navidad, en el que se realizaran concursos y sorteos especiales.

Nota: Elaboracién propia.

5.3.4.3. Gastos de Promocion

A continuacion, se presentan todos los gastos asociados con la Promocion de los productos

EcoBlocks.

Tabla 73.
Gastos camparia de Lanzamiento

Costos de campafia de lanzamiento

Hosting Pagina web S/.1,500.00

Dominio Pagina web S/. 800.00
Disefio P4gina web S/.1,200.00

Publicidad en Facebook S/. 350.00
Merchandising de EcoBlocks S/. 2,000.00
Sampling EcoBlocks S/. 2,000.00
Panel en Avenida Javier Prado S/. 5,000.00
Panel en Via Expresa S/. 5,000.00
Paneles en parada de buses S/. 6,000.00
Costo total S/. 23,850.00

Nota: Elaboracién propia.
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Tabla 74.
Gastos Promocion 2021

Promocién 2021

Enero
Hosting Pagina web
Dominio Pagina web
Disefio Pagina web
Publicidad en Facebook S/. 300
Merchandising de EcoBlocks S/. 200
Sampling EcoBlocks S/. 250
Panel en Avenida Javier Prado  S/. 5,000
Panel en Via Expresa S/. 5,000
Paneles en parada de buses
Total mensual S/. 10,750
Total anual

Febrero

S/. 300

S/. 250

S/. 550

Marzo

S/. 300

S/. 250

S/. 550

Abril Mayo  Junio Julio Agosto  Septiembre

§/.300 S/.300 S/.300 S/.300 S/.300 S/. 300

S/. 200 S/. 200
S/.250 S/.250 S/.250 S/.250  S/.250 S/. 250
S/. 5,000
S/. 5,000
S/. 6,000
S/.6,750 S/.550 S/.550 S/.10,750 S/.550 S/. 550
S/. 42,200

Octubre

S/. 300
S/. 200
S/. 250

S/. 6,000
S/. 6,750

Noviembre

S/. 300

S/. 250

S/. 550

Diciembre

S/. 1,500
S/. 800
S/. 500
S/. 300

S/. 250

S/. 3,350

Nota: Elaboracién propia.
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Tabla 75.
Gastos Promocion 2022

Promocién 2022

Enero Febrero
Hosting Pagina web
Dominio Pagina web
Disefio Pagina web
Publicidad en Facebook S/. 250 S/. 250
Merchandising de EcoBlocks S/. 200
Sampling EcoBlocks S/.200  S/.200
Panel en Avenida Javier Prado  S/. 5,000
Panel en Via Expresa S/. 5,000
Paneles en parada de buses
Total mensual S/. 10,650 S/. 450

Total anual

Marzo

S/. 250

S/. 200

S/. 450

Abril

S/. 250
S/. 200
S/. 200

S/. 6,000

Mayo  Junio Julio Agosto  Septiembre
S/.250 S/.250 S/.250 S/.250 S/. 250
S/. 200
S/.200 S/.200 S/.200 S/.200 S/. 200
S/. 5,000
S/. 5,000
S/.6,650 S/.450 S/.450 S/.10,650 S/.450 S/. 450

S/. 41,000

Octubre

S/. 250
S/. 200
S/. 200

S/. 6,000
S/. 6,650

Noviembre

S/. 250

S/. 200

S/. 450

Diciembre
S/. 1,500
S/. 800
S/. 500
S/. 250

S/. 200

S/. 3,250

Nota: Elaboracién propia.
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Tabla 76.
Gastos Promocién 2023

Promocién 2023

Enero Febrero
Hosting Pagina web
Dominio Pagina web
Disefio Pagina web
Publicidad en Facebook S/. 200 S/. 200
Merchandising de EcoBlocks S/. 150
Sampling EcoBlocks S/.150  S/.150
Panel en Avenida Javier Prado  S/. 5,000
Panel en Via Expresa S/. 5,000
Paneles en parada de buses
Total mensual S/. 10,500 S/. 350

Total anual

Marzo

S/. 200

S/. 150

S/. 350

Abril

S/. 200
S/. 150
S/. 150

S/. 6,000

Mayo  Junio Julio Agosto  Septiembre
S/.200 S/.200 S/.200 S/.200 S/. 200
S/. 150
S/.150 S/.150 S/.150  S/.150 S/. 150
S/. 5,000
S/. 5,000
S/.6,500 S/.350 S/.350 S/.10,500 S/.350 S/. 350

S/. 39,450

Octubre

S/. 200
S/. 150
S/. 150

S/. 6,000
S/. 6,500

Noviembre

S/. 200

S/. 150

S/. 350

Diciembre
S/. 1,500
S/. 800
S/. 350
S/. 200

S/. 150

S/. 3,000

Nota: Elaboracién propia.
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Tabla 77.
Gastos Promocion 2024

Promocién 2024

Enero Febrero
Hosting Pagina web
Dominio Pagina web
Disefio Pagina web
Publicidad en Facebook S/. 150 S/. 150
Merchandising de EcoBlocks S/. 120
Sampling EcoBlocks S/.120  S/.120
Panel en Avenida Javier Prado  S/. 5,000
Panel en Via Expresa S/. 5,000
Paneles en parada de buses
Total mensual S/.10,390 S/. 270

Total anual

Marzo

S/. 150

S/. 120

S/. 270

Abril

S/. 150
S/. 120
S/. 120

S/. 4,000

Mayo  Junio Julio Agosto  Septiembre
S/.150 S/.150 S/.150  S/. 150 S/. 150
S/. 120
S/.120 S/.120 S/.120 S/.120 S/. 120
S/. 5,000
S/. 5,000
S/.4,390 S/.270 S/.270 S/.10,390 S/.270 S/. 270

S/. 36,370

Octubre

S/. 150
S/. 120
S/. 120

S/. 6,000
S/. 6,390

Noviembre

S/. 150

S/. 120

S/. 270

Diciembre
S/. 1,500
S/. 800
S/. 350
S/. 150

S/. 120

S/. 2,920

Nota: Elaboracién propia.
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Tabla 78.
Gastos Promocién 2025

Promocién 2025

Enero Febrero
Hosting Pagina web
Dominio Pagina web
Disefio Pagina web
Publicidad en Facebook S/. 100 S/. 100
Merchandising de EcoBlocks S/. 100
Sampling EcoBlocks S/. 100 S/. 100
Panel en Avenida Javier Prado  S/. 5,000
Panel en Via Expresa S/. 5,000
Paneles en parada de buses
Total mensual S/. 10,300 S/. 200

Total anual

Marzo

S/. 100

S/. 100

S/. 200

Abril

S/. 100
S/. 100
S/. 100

S/. 4,000

Mayo  Junio Julio Agosto  Septiembre
S$/.100 S/.100 S/.100  S/.100 S/. 100
S/. 100
S$/.100 S/.100 S/.100  S/.100 S/. 100
S/. 5,000
S/. 5,000
S/.4,300 S/.200 S/.200 S/.10,300 S/.200 S/. 200

S/. 26,800

Octubre

S/. 100
S/. 100
S/. 100

S/. 300

Noviembre

S/. 100

S/. 100

S/. 200

Diciembre

S/. 100

S/. 100

S/. 200

Nota: Elaboracién propia.
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Capitulo VI: Estudio Legal y Organizacional

6.1. Estudio Legal.

6.1.1. Forma societaria.

La empresa Neo Salud sera una sociedad anénima cerrada, de acuerdo a la Ley

General de Sociedades (Ley 26887). En Neo Salud S.A.C., se contara con la participacion

activa de cinco socios, con la misma cantidad de acciones. A continuacion, se presentan a los

socios de esta empresa.

Tabla 79.
Capital social

Accionistas

Porcentaje de acciones

Cargo

César Arturo Acosta Espinoza
Rolando Renato Anaya Macha
Alexis Antonio Arenas Reyes

Elizabeth Cachay Huertas

Marlon Ysmael Coca Villugas

Total

20%

20%

20%

20%

20%
100%

Vicepresidente suplente
de la Junta de accionistas
Tesorero de la Junta de
accionistas
Secretario de la Junta de
accionistas
Presidenta de la Junta de
accionistas
Vicepresidente de la Junta
de accionistas

Nota: Elaboracién propia.
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6.1.2. Forma societaria
6.1.2.1. Actividades.

Basqueda y reserva del nombre de la empresa: Como primer procedimiento en la
constitucion de la empresa, se procede a buscar y reservar el nombre. Es recomendable hacer
este procedimiento ya que de esta manera podremos facilitar la inscripcion de nuestra

empresa NEO SALUD S.A.C. Este procedimiento se realiza en la SUNARP.

Elaboracion de la minuta de constitucion: Con este documento, los miembros de la
empresa manifiestan su voluntad de constituir la persona juridica. El acto constitutivo, se basa

en un pacto social. El documento se elabora aproximadamente en 1 dia.

Elaboracion de la Escritura publica: Después de haber redactado el acto
constitutivo, se necesita enviar el documento a una notaria para poder ser revisada por un
notario publico, y posteriormente ser elevada. Solo de esta manera generaremos la escritura

publica de constitucion. Este procedimiento demora aproximadamente 2 dias.

Servicio Registral en Registros publicos: El registro de sociedades se realiza en la
SUNARP, donde se obtendra un asiento registral de inscripcion de la empresa como persona
juridica. Este proceso siempre es realizado por un notario. El tiempo de procedimiento dura

aproximadamente 30 dias habiles.

Obtencion del RUC: El Registro Unico de Contribuyente, es el nimero que identifica
como contribuyente a una persona natural o juridica. Permite aparecer como persona juridica

en SUNAT. El tiempo de procedimiento es de 1 dia habil.
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6.1.2.2. Valorizacion.

Tabla 80
Resumen de forma societaria, Actividades y valorizacion.
Concepto Detalles Tiempo de Valorventa 1.G.V.18%  Precio
duracion Total S/. S/ Venta S/.
Busqueda del Realizado en la 30 dias habiles 5.00 - 5.00
nombre y Reserva SUNARP
del Nombre de la
Empresa 20.00 - 20.00
Minuta de Elaboran la minuta de 3 dias habiles 450.00 81.00 531.00
constitucion constitucién, con la
asesoria legal
respectiva
Escritura publica Se lleva la minuta de
constitucion a una
Notaria para que
eleve a Escritura
publica
Servicio Registral Inscripcién en 30 dias habiles 400.00 72.00 472.00
en Registros SUNARP
publicos
Obtencion del Inscripcién como 1dia habiles - - -
R.U.C. persona Juridica
Monto Total S/.875.00 $/.153.00 S$/.1,028.00

Nota: Elaboracién propia.
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6.1.3. Registro de marcas y patentes.
6.1.3.1. Actividades.

Blsqueda fonética y Figurativa: Se realizara la busqueda en INDECOPI. El

procedimiento dura aproximadamente 3 dias habiles.

Registro de la marca y del logotipo: El registro también se realiza en INDECOPI. El
proceso tiene una duracién indefinida, ya que la entidad solicita ciertos documentos que

dependen de la persona interesada, entregarlos o no.

Publicacion en la “Gaceta electréonica” de Indecopi: Ya entregados todos los
documentos y validados la pertenencia de estos a los interesados, se realiza la publicacion de

la marca y logo en el diario oficial y asi obtener el titulo de propiedad intelectual.

6.1.3.2. Valorizacion.

Tabla 81
Resumen de registro de marcas y patentes, Actividades y valorizacion.
. Valor .
Tiempo de 1.G.V. Precio
Concepto Detalles duracion venta 18% S/. Venta S/.
Total S/.
Se realiza la
Bugquedg Fonéticay -- busq_ueda fonetlca 3,d!as 38.46 38.46
Figurativa de marca y figurativa en habiles
Indecopi.
. . Registro de la
So“c't”dl\‘/"lzrisg's”o de Marca y del 1,069.98 ; 1,069.98
logotipo
Publicacion de la
marcay logoenel Mé&ximo 180
L « diario oficial dias habiles
Publicacién en la “Gaceta .
e obteniendo el - - -
electronica .

titulo de

propiedad

intelectual

Monto Total S/.1,108.44 - S/.1,108.44

Nota: Elaboracion propia.
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6.1.4. Licencias y autorizaciones.
6.1.4.1. Actividades.

Derecho a tramite de Licencia de funcionamiento: Se realiza el procedimiento para
el funcionamiento del local en el distrito en el que nos ubicaremos. El tiempo de

procedimiento: 15 dias.

Inspeccion técnica de seguridad por INDECI: Se solicita y realiza la inspeccion
correspondiente segun el Reglamento general de INDECI. El tiempo de procedimiento: 15

dias.

Andlisis fisicoquimicos y microbioldgicos: Se realizan estos anélisis a nuestros
productos en el laboratorio de la empresa Yelavé para asegurar su calidad y tener la

certificacion respectiva. El tiempo de procedimiento: 30 dias.

Autorizacion de DIGEMID: DIGEMID autoriza el funcionamiento del local como
centro de produccién de productos quimicos para la piel. Ademas, una vez realizados los
analisis fisicos quimicos, DIGEMID entrega el registro sanitario respectivo. El tiempo de

procedimiento: 30 dias.
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6.1.4.2. Valorizacion.

Tabla 82

Resumen de licencias y autorizaciones, Actividades y valorizacion.

Tiempo Valor .
1.G.V. Precio
Concepto Detalles de_ ) venta 18% S/, Venta /.
duracion Total S/.
Licencia de Obtencion de Licencia
. . de funcionamiento del 15 dias 140.00 - 140.00
Funcionamiento
local
Inscripcion de S
. Inspeccion técnica de P
segurldagie\zlr;lDefensa Seguridad INDECI 15 dias 223.00 - 223.00
fisicoALTi?llwlisclg Realizado por el
. guimicoy laboratorio de la empresa 30 dias 254.23 45.76 299.99
microbioldgico del .
Yelave
producto
La DIGEMID
Autorizacion autoriza el
funcionamiento del 30 dias 891.80 - 891.80
DIGEMID - -
establecimiento y brinda
el registro sanitario
Monto Total S/.1,509.03 S/.45.76 S/.1,554.79

Nota: Elaboracién propia.
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6.1.5. Legislacion laboral.

6.1.5.1. Actividades.

Al iniciar una empresa en el Per, es esencial conocer la legislacién laboral peruana.

Es importante proteger los derechos de los empleados, también es importante conocer las

restricciones de esta legislacion respecto a los trabajadores.

6.1.5.2. Valorizacion.

A continuacion, se presentaran las normas esenciales que se consideran en la ley de

empleo del Peru para pequefias empresas.

Tabla 83
Resumen de legislacion laboral, Actividades y valorizacion.
Concepto Detalles Valoriza
cion
Jornada de Jornada de 8 horas diarias 0 48 horas semanales
trabajo
Vacaciones 15 dias de vacaciones al afio por afio de trabajo
Gratificacién Recibir las gratificaciones correspondientes en los meses de julio y 1/2
diciembre. Sueldo
RMV Percibir, como sueldo minimo, la RMV, que actualmente es de S/.930.
SCTR Todos los trabajadores deben contar con SCTR como precaucion ante
cualquier accidente en el trabajo
CTS Recibir el concepto de CTS en los meses de mayo y noviembre 1/4
Sueldo
EsSalud Todos los trabajadores deben estar registrados en un seguro “EsSalud”. 9%
El empleador aporta un porcentaje del sueldo del trabajador.
Nota: Elaboracién propia.
Tabla 84
Registros legislacion laboral
Actividades Duracion Costo
Inscripcion en la pagina web del MTPE 1 dia -
Total -

Nota: Elaboracion propia.
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6.1.6. Legislacion tributaria.

6.1.6.1. Actividades.
6.1.6.2. Valorizacion.
A continuacion, se presenta la legislacion tributaria actual para todas las empresas en

el pais.

Tabla 85

Resumen de legislacion tributaria, Actividades y valorizacion.

ACTIVIDADES DETALLES VA'-O(%‘C'ON
Impuesto ;
Impuesto aplicado a todas aquellas ventas de productos o 0
General(laGl{a/s) Ventas  orvicios en funcién del valor de ventas pactado. 18%
Impuesto a la Segun la base legal del articulo 55 de la ley de Impuesto a la

RE)enta Renta, la empresa Neo salud S.A.C. paga impuesto a la renta 29.5%

por tercera categoria.

Impuesto a las
transacciones Impuesto generado por cualquier transaccion bancaria. 0.005%

Financieras (ITF)

Nota: Elaboracién propia.
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6.1.7. Otros aspectos legales.

6.1.7.1. Actividades.
De manera mensual, se deben realizar las presentaciones de los libros contables y de

los registros. Cada empresa debe presentar diferentes conceptos, de acuerdo al nivel de
ingresos que posee. En la siguiente tabla, se detallan los conceptos a presentar, de acuerdo a

la categoria de ingresos que posee una empresa:

Tabla 86
Tipos de documentacion contable a presentar dependiendo de los ingresos de la empresa.

Ingresos brutos anuales Ingresos brutos anuales Ingresos brutos anuales mayores
hasta 300 UIT mayores de 300 UIT y que no de 500 UIT y que no superen las
superen las 500 UIT 1700 UIT
_Registro de venta —Reg!stro de venta —Registro de venta
Registro de compras -Registro de compras -Registro de compras
-Libro diario de formato -Libro mayor -Libro mayor
-Libro diario -Libro diario

simplificado. -Libro de inventarios y balances

Nota: Adaptado de “Tipos de documentacion seglin ingresos” por Superintendencia Nacional de Administracion
Tributaria, 2020.

6.1.7.2. Valorizacion.
La presentacion de las planillas se realiza a través del programa PLAME de forma

virtual.
Tabla 87
Presentacion mensual de planillas.
Programas Costo
Programa PLAME -

Nota: Elaboracién propia.
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6.1.8. Resumen del capitulo

A continuacion, se presenta el resumen de los conceptos y gastos del presente capitulo, asi como su distribucién segln centro de costos.

Tabla 88.
Resumen de costos
Forma societaria Administracion Ventas Produccion
. Valor total Precio 0 0 Total 0
Descripcion s/ IGV S/. total S/. % Total S/. % s/ % Total S/.
, 5.00 - 5.00 100% S/5.00 0% - 0% -
Busqueda del nombre y Reserva del Nombre de la
Empresa
P 20.00 - 20.00 100% S/20.00 0% - 0% -
Minuta de constitucion 0% - 0% -
450.00 81.00 531.00 100% 531.00
Escritura pablica 0% - 0% -
Servicio Registral en Registros publicos 400.00 72.00 472.00 100% 472.00 0% - 0% -
Obtencion del R.U.C. - - - 100% - 0% - 0% -
Total gastos Forma societaria 875.00 153.00 1,028.00 1,028.00 - -
Registro de marcas y patentes % Total S/. % Tg/tal % Total S/.
Bulsqueda Fonética y figurative 38.46 - 38.46 100% 38.46 0% - 0% -
Solicitud de Registro de Marca 1,069.98 - 1,069.98 100% 1,069.98 0% - 0% -
Publicacion en la “Gaceta electronica” - - - 100% - 0% - 0% -
Total Registro de Marcas y patentes 1,108.44 - 1,108.44  100%  1,108.44 0% - 0% -
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Licencias y certificaciones

Licencia de Funcionamiento

Inscripcion de seguridad en Defensa Civil

Andlisis fisicoquimico y microbioldgico del producto

Autorizacién DIGEMID

Total Licencias y certificaciones

Resumen gastos totales

140.00

223.00

254.23

891.80
1,509.03

45.76

45.76

140.00

223.00

299.99

891.80
S/1,554.79

%

10%

10%

0%

0%

Total S/.

14.00

22.30

36.30
2,172.74

%

10%

10%

0%

0%

Total
S/.

14.00

22.30

36.30
36.30

%

80%

80%

100%

100%

Total S/.

112.00

178.40

891.80

299.99

1,482.19
1,482.19

Nota: Elaboracién propia.
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6.2. Estudio organizacional

6.2.1. Organigrama.

A continuacion, se presenta el organigrama de nuestra empresa NEO SALUD

S.AC:

Asistente de gerencia

Gerente General

Asistente de control de

Jefe de Operaciones

Jefe Comercial

calidad

Figura 71. Organigrama de la empresa Neo Salud SAC. Elaboracién propia.

Vendedores

Operarios
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6.2.2. Servicios tercerizados.

A continuacion, se presentan los servicios que tercerizard nuestra empresa NEO

SALUD S.A.C:

Tabla 89

Servicios tercerizados.

Area Puestos Cantidad
Administrativa Contador 1
Administrativa Asesor legal 1
Toda la empresa Servicio de Limpieza 1
Ventas Servicio de Transporte 1

Toda la empresa Seguridad 1

Nota: Elaboracion propia.
6.2.3. Descripcion de puestos de trabajo.

A continuacion, se presentan todos los puestos de trabajo con sus respectivas
funciones y responsabilidades. Ademas, se presentan los perfiles profesionales para cada

uno de los puestos de la empresa.

e Gerente General: La persona que ocupe este cargo sera el representante de NEO
SALUD S.A.C. Tendrad bajo su mando la direccion de la empresa, elaborara y

propondra cambios y mejoras en beneficio de la empresa.

e Asistente de gerencia: La funcion de un asistente va desde tener un trato con el
publico hasta la gestion de documentos. Basicamente, se encuentra al pendiente del
area de gerencia, recepcionando informacion, comunicando la informacion a todas

las areas de la empresa, realizacion de célculos, entre otras funciones.

e Jefe de Operaciones: Es el encargado de administrar los recursos necesarios para
la elaboracion de nuestros EcoBlock. Esta persona tendrd una de las mas grandes

responsabilidades en la empresa, ya que tendra a su cargo el proceso de produccion.
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Operarios: Seran los responsables del proceso de produccién de nuestros
blogqueadores EcoBlock. Adicionalmente, se encargardn de la supervision vy
correcto funcionamiento de las maquinarias y equipos, manteniéndolas limpias y en

funcionamiento.

Asistente de control de calidad: Se encargara de contrastar el alcance de las metas
de calidad, y del cumplimiento de las exigencias de los clientes y proveedores.

También, supervisara y controlara el ingreso de materias primas.

Jefe comercial: Es una persona sumamente estratega, puede transformar las
amenazas en oportunidades, y contribuir con el bienestar de la empresa. Se
encargara de fijar las metas de venta de la empresa y de administrar el presupuesto

de marketing de la empresa.

Vendedores: Estas personas se encargaran de vender nuestros productos EcoBlock
a los canales de distribucion ya designados para nuestro producto. Se encargaran de

captar clientes nuevos para la empresa.

159



6.2.3.1. Perfiles de los Puestos

1) Gerente General

Se procederé a detallar el perfil requerido para el gerente general de la empresa.
Todos los requerimientos profesionales, habilidades y funciones se detallardn a

continuacion.

Tabla 90.
Perfil del Gerente general

Descripcion y perfil del Puesto

Nombre del

Gerente General
Puesto

Competencias
Grado de Grado

) - L Profesion
instruccion académico
., Superior Titulo - L . .
Educacion penor . Administrador o Ingeniero industrial, afines al rubro
Universitario profesional
. 4 afios de experiencia en el sector de produccion y comercializacion de bloqueadores
Experiencia
solares.
Otros Manejo de Word, Excel, Power Point
Inglés avanzado u otros idiomas
Alto nivel de responsabilidad
- Liderazgo
Habilidades .g L, .
Comunicacion efectiva
Trabajo en equipo
) Cumplir con los acuerdos de la junta general de accionistas. Se encargara de hacer
Acciones y cumplir la ley, el Estatuto y los acuerdos de la Junta General de Accionistas.
resultados
esperados

Preparar y ejecutar el presupuesto econdmico anual.

Condiciones del Puesto
Tipo de contrato Contrato a plazo indeterminado o indefinido

Remuneracién S/. 4,000.00

Lugar de trabajo Oficina

Beneficios

Sociales Si

Jornada Diurna

Horario Lunes a sdbados de 8:00am a 5:00pm
Tipo de sueldo Fijo Mensual

Nota: Elaboracion Propia.
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2) Asistente de gerencia

Se procedera a detallar el perfil requerido para el Asistente de gerencia de nuestra

empresa. Es requisito indispensable que se cuente con todos los requerimientos estipulados

en el siguiente perfil.

Tabla 91.

Perfil asistente de gerencia.

Asistente de gerencia.

Descripcion y perfil del Puesto

Nombre del Puesto

Competencias

Educacion

Experiencia

Otros

Habilidades

Accionesy
resultados
esperados

Asistente de gerencia.

Grado de instruccién Grado académico Profesion

Superior universitario Bachiller Administrador de empresas

2 afios de experiencia en el cargo y/o similares

Manejo de Office
Inglés intermedio

Detallista
Habilidades sociales
Motivacion
Honestidad
Capacidad de analisis

Redactar documentos como reportes, memorandos y otros documentos administrativos.
Organizar y archivar todos los documentos de gerencia.

Coordinar cualquier tramite administrativo y verificar el cumplimiento de las
actividades de las otras areas.

Condiciones del Puesto

Tipo de contrato
Remuneracién

Lugar de trabajo
Beneficios Sociales
Jornada

Horario

Tipo de sueldo

Contrato a plazo fijo

S/. 1,500.00

Oficina

Si

Diurna

Lunes a sdbados de 8:00am a 5:00pm
Fijo Mensual

Nota: Elaboracion Propia.

161



3) Jefe de Operaciones.

A continuacion, se procedera a detallar el perfil requerido para el Jefe de
operaciones de nuestra empresa. Es requisito indispensable que se cuente con todos los

requerimientos estipulados en el siguiente perfil.

Tabla 92.
Perfil Jefe de operaciones.

Jefe de Operaciones

Descripcion y perfil del Puesto
Nombre del Puesto  Jefe de Operaciones
Competencias
Grado de instruccion ~ Grado académico  Profesion

Educacion Superior Universitario  Bachiller Ingeniero Quimico o afin

Experiencia 2 afios de experiencia en el sector de produccién y comercializacion de bloqueadores
Manejo de Word, Excel y Power Point a nivel intermedio

Manejo del idioma Inglés

Responsable

Eficiente y eficaz en el desarrollo de sus actividades.

Habilidades Trabajo bajo presion.

Manejo adecuado de personal

Buena comunicacion con los operarios de produccion

Liderazgo

Realizar el Programa de produccion de los productos EcoBlock.

Otros

Acciﬁnzs y Asignacion del trabajo y supervision del control de calidad
resultados Supervision del nivel de produccion
esperados

Verificar la necesidad de materias primas y el programa de compras.

Condiciones del Puesto

Tipo de contrato Contrato a plazo indeterminado o indefinido
Remuneracion S/. 2,500.00

Lugar de trabajo Planta de produccion

Beneficios Sociales  Si

Jornada Diurna

Horario Lunes a sabados de 8:00am a 5:00pm

Tipo de sueldo Fijo Mensual

Nota: Elaboracion Propia
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4) Operario de produccion.

A continuacidn, se procedera a detallar el perfil requerido para el Operario de

produccion de nuestra empresa. Es requisito indispensable que se cuente con todos los

requerimientos estipulados en el siguiente perfil.

Tabla 93.

Perfil Operario de produccién

Operario de produccion

Descripcion y perfil del Puesto

Nombre del Puesto

Educacion

Experiencia
Otros
Habilidades

Acciones y resultados
esperados

Condiciones del Puesto
Tipo de contrato
Remuneracién

Lugar de trabajo

Operario de produccion

Grado de instruccion Titulo Profesion
Superior técnico Técnico de laboratorio Técnico de produccion
industrial.

3 afios de experiencia en puestos similares

Manejo de Word, Excel o Power Point a nivel usuario

Trabajo en equipo.

Trabajo bajo presion

Manejo de equipos y maquinarias para la produccion
Conocimiento del proceso de limpieza de maquinarias y equipos.

Realiza el peso de materias primas, los traslados hacia los almacenes de materias
primas y productos terminados.

Supervisa continuamente la produccion de los EcoBlock.

Limpia las maquinarias y equipos, asi como el area de trabajo de produccion.

Contrato a plazo fijo
S/. 1,000.00

Planta de produccion

Beneficios Sociales Si

Jornada Diurna

Horario Lunes a sabados de 8:00am a 5:00pm
Tipo de sueldo Fijo Mensual

Nota: Elaboracién Propia
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5) Asistente de control de calidad.

A continuacién, se procedera a detallar el perfil requerido para el asistente de

control de calidad de nuestra empresa. Es requisito indispensable que se cuente con todos

los requerimientos estipulados en el siguiente perfil.

Tabla 94.

Asistente de control de calidad

Asistente de control de calidad

Descripcion y perfil del Puesto

Nombre del Puesto

Educacion

Experiencia
Otros
Habilidades

Acciones y  resultados

esperados

Condiciones del Puesto
Tipo de contrato
Remuneracién

Lugar de trabajo

Asistente de control de calidad
Grado de instruccién
Superior técnico

Profesion
Técnico en control de calidad.

Titulo
Técnico

3 afios de experiencia en puestos similares.

Manejo de Word, Excel o Power Point a nivel usuario.

Trabajo en equipo.

Trabajo bajo presion.

Maneja los equipos de laboratorio de control de calidad, como el
viscosimetro, potenciémetro, etc.

Realiza la toma de muestras para el control de calidad de los bloqueadores
EcoBlock.

Realiza todos los procedimientos de control de calidad para asegurar la
inocuidad de los productos..

Realiza la limpieza del laboratorio de control de calidad.

Contrato a plazo fijo
S/. 1,400.00

Planta de produccion

Beneficios Sociales Si

Jornada Diurna

Horario Lunes a sabados de 8:00am a 5:00pm
Tipo de sueldo Fijo Mensual

Nota: Elaboracién Propia
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6) Jefe comercial.

A continuacidn, se procedera a detallar el perfil requerido para el Jefe comercial de

nuestra empresa. Es requisito indispensable que se cuente con todos los requerimientos

estipulados en el siguiente perfil.

Tabla 95.
Perfil del Jefe Comercial

Jefe Comercial

Descripcion y perfil del Puesto
Nombre del Puesto
Competencias

Educacion

Experiencia
Otros

Acciones y resultados esperados

Condiciones del Puesto

Tipo de contrato
Remuneracion
Lugar de trabajo
Beneficios Sociales
Jornada

Horario

Tipo de sueldo

Jefe Comercial

Grado de instruccion  Titulo Profesion
Superior Universitario  Bachiller  Administrador o marketero

3 afios de experiencia en cargos similares

Manejo de Word, Excel o Power Point a nivel usuario.
Manejo del idioma inglés

Comunicacion adecuada con los vendedores.

Gran nivel de responsabilidad

Eficiente y eficaz

Liderazgo

Realizar la planificacion de ventas de los EcoBlock.
Manejar el presupuesto de marketing de la empresa
Disefiar las estrategias de promocidn de la empresa.
Entregar los reportes de venta al gerente general.

Contrato a plazo indeterminado o indefinido

S/. 2,500.00

Oficina

Si

Diurna

Lunes a sabados de 8:00am a 5:00pm
Fijo Mensual

Nota: Elaboracion Propia
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7) Vendedores.

A continuacion, se procedera a detallar el perfil requerido para los vendedores de
nuestra empresa. Es requisito indispensable que se cuente con todos los requerimientos

estipulados en el siguiente perfil.

Tabla 96.
Perfil de vendedores

Vendedores

Descripcion y perfil del Puesto
Nombre del Puesto
Competencias

Educacion

Experiencia

Otros

Habilidades

Acciones y resultados esperados

Condiciones del Puesto

Tipo de contrato
Remuneracion
Lugar de trabajo
Beneficios Sociales
Jornada

Horario

Tipo de sueldo

Vendedores

Grado de instruccién Grado académico  Profesion

Superior técnica Técnico- Publicidad
marketing

3 afios de experiencia en el sector de bloqueadores solares.

Manejo de Word, Excel o Power Point a nivel usuario.
Manejo del idioma inglés

Buena capacidad de comunicacion con los clientes.
Manejo de conflictos con los clientes

Trabajo en equipo

Perseverancia

Mantener comunicacion activa con los clientes de la empresa.
Fidelizar a los clientes hacia la empresa.

Brindar el servicio post-venta suficiente a los clientes.
Captacién de clientes nuevos para la empresa.

Alcanzar las ventas programadas.

Contrato a plazo fijo

S/. 1,300.00

Oficina y de Campo

Si

Diurna

Lunes a sabados de 8:00am a 5:00pm
Fijo Mensual

Nota: Elaboracion Propia
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6.2.4. Descripcion de actividades de los servicios tercerizados.

A continuacion, se describiran las actividades correspondientes a los servicios tercerizados.

Contador:

Funciones:

Realizar el Plan general contable de la empresa.

- Realizar la clasificacion contable de los documentos de la empresa.

- Presentar los libros contables al gerente de la empresa y a las instituciones
respectivas.

- Asesorar en la toma de decisiones al gerente general.

- Realizar la contabilidad de costos del proceso de produccion de los EcoBlock, de

forma que se pueda realizar un costeo exacto del costo unitario de produccion

segun centro de costos.

Horarios:

- Dos veces por semana: Lunes y Jueves de 8:00 a 12:00 am. El contador tendra dos
reuniones mensuales con el gerente general de la empresa para brindar asesoria

contable y entregar los reportes de la empresa.

Condiciones de Pago:

— Pago a 30 dias.

— Factura: S/1,500 + IGV
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Asesor legal

Funciones:

- Brindar asesoria legal al gerente general de la empresa.

- Elaborar los contratos de todo el personal de la empresa, asi como de los servicios
tercerizados que se contrataran.

- Apoyar en la elaboracién de la Minuta de constitucion de la empresa.

- Resolver los conflictos legales que pudiera tener la empresa con los clientes y/o con

los trabajadores.
Horarios:

- El asesor legal asistird a la empresa cada 15 dias para brindar la asesoria legal
respectiva al gerente general.
- En caso de alguna demanda o conflicto legal, el asesor se apersonara a la empresa

para resolver los inconvenientes respectivos.

Condiciones de Pago:

— A 30dias

— Factura: S/ 1000 + IGV

Servicio de Limpieza

Datos del Proveedor:

- Razoén Social: Limpieza y Apoyo de Personal S.A.
- RUC: 20109104397
- Direccién Legal: Cal. Santa Justina Nro. 188

- Distrito / Ciudad: San Miguel
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- Departamento: Lima

Funciones:

Realizar la limpieza de las oficinas administrativas y de ventas.

- Realizar la limpieza de los servicios higiénicos de la empresa.

- Realizar la limpieza de los almacenes y de la zona de produccién. No realizaran la
limpieza de maquinarias, ya que el personal de produccion se encargara de ello.

- Realizar la limpieza de la fachada de la empresa.
Horarios:

- Tres veces por semana: Lunes, Miércoles y Viernes de 5:30 pm a 9:00 pm.
Condiciones de Pago:

- A 30dias

- Factura: S/ 900 + IGV

Servicio de Transporte

Datos de Proveedor:

Razon Social: Sy M Transporte logistica S.A.C.

RUC: 20555156112

Direccion legal: Mza. e Lote. 18 Las Fresas

Distrito: Callao

Provincia: Callao

Funciones:
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- Recoger los productos EcoBlock desde la planta y transportarla a los canales de
distribucion correspondientes. Ademaés, trasladaran los documentos respectivos de

las ventas.
Horarios:
- Previa coordinacién de reparto segun las ventas establecidas.
Condiciones de Pago:

- A 30dias

- Factura: S/1,200 + IGV

Servicio de Seguridad

Datos de Proveedor:

Razon Social: Servicio de Seguridad y Vigilancia Rafael S.A.C.

RUC: 20593183191

Direccion legal: Av. Saenz Pefia Nro. 164 Dpto. 113a

Distrito: Callao

Provincia: Callao

Funciones:

- Brindar seguridad a las instalaciones de la empresa las 24 horas del dia durante
todo el afio

- Realizar la video vigilancia continua del local.

- Inspeccion de seguridad al ingreso y salida de personal, asi como de los
trabajadores encargados de llevar las materias primas y de recoger los productos

terminados para distribucion.
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Horarios:

- El servicio de seguridad de la empresa se realizara durante todo el dia, de forma

presencial y a través de video vigilancia.

Condiciones de Pago:

- A 30dias.

- Factura: S/ 2,500 + IGV
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6.2.5. Aspectos laborales.

6.2.5.1. Forma de contratacion de puestos de trabajo y servicios

tercerizados.

En la siguiente tabla se detallaran los tipos de contratos celebrados con el personal

de la empresa y con las empresas prestadoras de servicios tercerizados.

Tabla 97.
Tipo de contrato por puesto.

Cargo Tipo de contrato
Gerente General Contrato a plazo indeterminado o indefinido
Asistente de gerencia Contrato a plazo fijo
Jefe de Operaciones Contrato a plazo indeterminado o indefinido
Operarios Contrato a plazo fijo
Asistente de control de calidad Contrato a plazo fijo
Jefe Comercial Contrato a plazo indeterminado o indefinido
Vendedores Contrato a plazo fijo
Contador (Tercerizado) Contrato de locacion de servicios
Asesor legal (Tercerizado) Contrato de locacion de servicios
Servicio de limpieza (Tercerizado) Contrato de locacion de servicios
Servicio de Transporter (Tercerizado) Contrato de locacion de servicios
Servicio de Seguridad (Tercerizado) Contrato de locacion de servicios

Nota: Elaboracién propia.

6.2.5.2. Régimen laboral de puestos de trabajo.

La empresa, segun el nivel de ingresos que posee, es considerada como una pequefia

empresa. El régimen laboral MYPE correspondiente a este tipo de empresas se presenta a

continuacion.
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Tabla 98.
Beneficios laborales.

Beneficios laborales MYPE

La remuneracion mensual no debe ser menor a la RMV (S/.930).

La jornada de trabajo semanal no debe exceder las 48 horas.

En el caso de exceso de horas de trabajo, se procedera a pagar las horas extras, considerandose un 25%
adicional por las dos primeras horas extras y un 35% adicional a partir de la tercera hora.

Tiempo de vacaciones de 15 dias calendarios una vez al afio.

Descanso semanal de un dia.

Derecho a recibir 2 gratificaciones en los meses de Julio y Diciembre, por un monto de medio sueldo en cada
ocasion.

Derecho a recibir el concepto de CTS en los meses de mayo y noviembre, por un monto de un cuarto de
sueldo en cada ocasion.

Cobertura por ESSALUD para todos los trabajadores de la empresa

Cobertura de SCTR por trabajo de riesgo.

Indeminzacion por despido de 20 dias de remuneracion por cada afio de servicio (tope maximo de 120 dias).

Nota: Elaboracién propia.

6.2.5.3. Planilla para todos los afios del proyecto.

Las remuneraciones respectivas de las planillas, para cada area de la empresa, se

presentan a continuacion.
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Tabla 99.
Puestos de trabajo, nimero de trabajadores y remuneraciones

Cantidad de Cantidad de Cantidad de  Cantidad de

Area Puestos trat():aa}gggfeds g%o 1 traba~j adores trabaJ' adores trabaj adores trabaNj adores Rﬁﬂh;ﬁgg;?gfn
ano 2 ano 3 ano 4 ano 5
Administrativa Gerente General 1 1 1 1 1 S/. 4,000.00
Administrativa Asistente de gerencia 1 1 1 1 1 S/. 1,500.00
Produccion Jefe de Produccion 1 1 1 1 1 S/. 2,500.00
Produccion AS'Ste”tCea?i‘;;g“”O' de 1 1 1 1 1 S, 1,400.00
Produccion Operario de produccién 1 1 1 1 1 S/. 1,000.00
Ventas Jefe comercial 1 1 1 1 1 S/. 2,500.00
Ventas Vendedores 2 2 2 2 2 S/. 1,300.00
Total 8 8 8 8 8

Nota: Elaboracién propia.
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A continuacion, se detalla la planilla mensual y anual del area administrativa de la empresa.

Tabla 100.
Planilla mensual Administracion
Planilla dic-20 ene-21 feb-21 mar-21 abr-21 may-21 jun-21 jul-21 ago-21 sep-21 oct-21 nov-21 dic-21
Gerente General S/. 4,000 S/.4,000  S/.4,000 S/.4,000 S/.4,000 S/.4,000 S/.4,000 S/.4,000 S/.4,000 S/.4,000 S/.4,000 S/.4,000 S/.4,000
Asistente de gerencia S/. 1,500 S$/.1,500  S/.1,500 S/.1,500 S/.1,500 S/.1,500 S/.1,500 S/.1,500 S/.1,500 S/.1,500 S/.1,500 S/.1,500 S/.1,500
Sueldo Bruto S/. 5,500 S/.5500  S/.5500 S/.5500 S/.5500 S/.5500 S/.5500 S/.5500 S/.5500 S/.5500 S/.5500 S/.5500 S/.5500
Asignacion familiar S/. 186 S/. 186 S/.186 S.18  S/.186  S.186  S.186  S.18  S.186  S/.186 S.18  S.186  S/.186
Gratificacion s/.0 S0 S/.0 S/.0 S0 S/.0 SO S.2843 SLO S0 S0 SO S/.2843
Pago de CTS S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S0  S.118 SO S0 S/.0 S0 SO0 S.1422  SLO
Essalud S/. 512 S/. 512 S.512 S.512 S.512 S.512 S.512 S.512 S.512 S.512 S.512 SL.512  S/.512
Bono ley (9% de las S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 s/.0 S.O  S.25% S0 S/.0 S/.0 SO S/.256
gratificaciones)
SCTR 1% sueldo bésico S/.55 S/.55 S.55  S.55  S.55  S.55  S.55  S.55  S.55  S.55  S.55  SL.55  S/.55
Pago Total Planilla S/. 6,253 S/.6253  S/.6253 S/.6,253 S.6253 S/.7,437 S/.6253 S/.9,352 S/.6253 S/.6253 S/.6253 S/.7,674 S/.9,352

administrativa

Nota: Elaboracién propia.
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Tabla 101.

Planilla Administracion 2021-2025

Planilla 2021 2022 2023 2024 2025

Gerente General S/. 48,000 S/. 48,000 S/. 48,000 S/. 48,000 S/. 48,000
Asistente de gerencia S/. 18,000 S/. 18,000 S/. 18,000 S/. 18,000 S/. 18,000
Sueldo Bruto S/. 66,000 S/. 66,000 S/. 66,000 S/. 66,000 S/. 66,000
Asignacién familiar S/. 2,232 S/. 2,232 S/. 2,232 S/. 2,232 S/. 2,232
Gratificacion S/. 5,686 S/. 5,686 S/. 5,686 S/. 5,686 S/. 5,686
Pago de CTS S/. 2,606 S/. 2,843 S/. 2,843 S/. 2,843 S/. 2,843
Essalud S/. 6,141 S/. 6,141 S/. 6,141 S/. 6,141 S/. 6,141

Bono ley (9% de las gratificaciones) S/. 512 S/. 512 S/. 512 S/. 512 S/. 512

SCTR 1% sueldo basico S/. 660 S/. 660 S/. 660 S/. 660 S/. 660
Pago Total Planilla administrativa S/. 83,837 S/. 84,074 S/. 84,074 S/. 84,074 S/. 84,074

Nota: Elaboracién propia.
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A continuacion, se detallan la planilla correspondiente al personal MOD de la empresa, tanto de forma mensual como anual.

Tabla 102.
Planilla mensual MOD

Planilla MOD ene-21 feb-21 mar-21 abr-21 may-21 jun-21 jul-21 ago-21 sep-21 oct-21 nov-21 dic-21
Operarios S/. 1,000 $/.1,000  S/.1,000 S/.1,000 S/.1,000 S/.1,000 S/.1,000 S/.1,000 S/.1,000 S/.1,000 S/.1,000 S/.1,000 S/.1,000
Sueldo Bruto S/. 1,000 S$/.1,000  S/.1,000 S/.1,000 S/.1,000 S/.1,000 S/.1,000 S/.1,000 S/.1,000 S/.1,000 S/.1,000 S/.1,000 S/.1,000
Asignacién familiar S/.93 S.93  S.93  S.93  S.93  S.93  S.93  S.93  S.93  S.93  S.93  S/.93
Gratificacion S0 S/.0 S/.0 S0 S/.0 SO S.547  SLO S0 S0 SO S/.547
Pago de CTS S0 S/.0 S/.0 S0 S.228 SO S0 S0 S0 S0 S.273  SLO
Essalud S/. 98 S.98  S.98  S.98  S.98  S.98  S.98  S.98  S.98  S.98  S.98  S/.98
Bog”rzt'i‘]fiycgz’n‘ies)'as S1.0 .0 sLo  s.0 S0 S.o  S.4  S.O  S.O  S.O  S.O  S.49
SCTR 1% sueldo basico S/.10 $.10 S.10 S.10 S.10  S.10  S.10  SL10  S.10  S.10  S.10  S/.10
Costo Total Planilla S/.1,103 $/.1,201  S/.1,201 S/.1201 S/.1,201 S/.1,429 S/.1201 S/.1,797 S/.1,201 S/.1201 S/.1201 S/. 1,475 SI.1,797

MOD

Nota: Elaboracién propia.
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Tabla 103.
Planilla MOD 2021-2025

Planilla MOD 2021 2022 2023 2024 2025
Operarios S/. 12,000 S/. 12,000 S/. 12,000 S/. 12,000 S/. 12,000
Sueldo Bruto S/. 12,000 S/. 12,000 S/. 12,000 S/. 12,000 S/. 12,000
Asignacion familiar S/. 1,116 S/. 1,116 S/. 1,116 S/. 1,116 S/. 1,116
Gratificacion S/. 1,093 S/. 1,093 S/. 1,093 S/. 1,093 S/.1,093
Pago de CTS S/. 501 S/. 547 S/. 547 S/. 547 S/. 547
Essalud S/. 1,180 S/. 1,180 S/. 1,180 S/. 1,180 S/. 1,180
Bono ley (9% de las gratificaciones) S/. 98 S/. 98 S/. 98 S/. 98 S/. 98
SCTR 1% sueldo bésico S/. 120 S/. 120 S/. 120 S/. 120 S/. 120
Costo Total Planilla MOD S/. 16,109 S/. 16,154 S/. 16,154 S/. 16,154 S/. 16,154

Nota: Elaboracién propia.
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A continuacion, se presenta la planilla correspondiente al personal MOI de planta, tanto de forma mensual como anual.

Tabla 104.
Planilla mensual MOI

Planilla MOI dic-20 ene-21 feb-21 mar-21 abr-21 may-21 jun-21 jul-21 ago-21 sep-21 oct-21 nov-21 dic-21
Jefe de produccién S/. 2,500 S/.2500  S/.2,500 S/.2500 S/.2500 S/.2500 S/.2500 S/.2,500 S/.2,500 S/.2,500 S/.2,500 S/.2,500 S/.2,500
ASiStemfafizggmm' de S/. 1,400 S/.1,400  S/.1,400 S/.1,400 S/.1,400 S/.1,400 S/.1,400 S/.1,400 S/.1,400 S/.1,400 S/.1,400 S/.1,400 S/.1,400
Sueldo Bruto S/. 3,900 S/.3,900  S/.3,900 S/.3,900 S/.3900 S/.3,900 S/.3900 S/.3,900 S/.3900 S/.3900 S/.3,900 S/.3900 S/.3,900
Asignacién familiar S/. 186 S/. 186 S/.186 S/.18  S/.186  S.186  S.186  S.186  S.186  S.186  S.186  S.186  S/.186
Gratificacién s.0 s.0 s.0 s.0 S.0 S0 SO S.2043 S0 S0 S0 SO S/.2,043

Pago de CTS s.0 s.0 s.0 s.0 SO s.851 S0 S0 S0 S0 SO S.102 SO
Essalud S.0 S/. 368 S/.368  S.368  S/.368 S.368 S.368 S.368 S.368 S.368 S.368 S.368  SI.368

Bono ley (9% de las S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S0 S.184 SO S/.0 S/.0 SO Sl.184

gratificaciones)

SCTR 1% sueldo bésico S/.39 S/.39 S.39  S.39  S.39  S.39  S.39  S.39  S.39  S.39  S.39  S.39  S/.39
Pago Tf\’/tli‘;lp'a””'a S/. 4,125 S/.4,493  S/.4493 S/.4493 S/. 4,493 S/.5344 S/.4493 S/.6,720 S/.4493 S/.4493 S/.4493 S/.5514 SI.6,720

Nota: Elaboracién propia.
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Tabla 105.
Planilla MOI 2021-2025

Planilla MOI 2021 2022 2023 2024 2025

Jefe de produccién S/. 30,000 S/. 30,000 S/. 30,000 S/. 30,000 S/. 30,000
Asistente de control de calidad S/. 16,800 S/. 16,800 S/. 16,800 S/. 16,800 S/. 16,800
Sueldo Bruto S/. 46,800 S/. 46,800 S/. 46,800 S/. 46,800 S/. 46,800
Asignacién familiar S/. 2,232 S/. 2,232 S/. 2,232 S/. 2,232 S/. 2,232
Gratificacién S/. 4,086 S/. 4,086 S/. 4,086 S/. 4,086 S/. 4,086
Pago de CTS S/. 1,873 S/. 2,043 S/. 2,043 S/. 2,043 S/. 2,043
Essalud S/. 4,413 S/. 4,413 S/. 4,413 S/. 4,413 S/. 4,413

Bono ley (9% de las gratificaciones) S/. 368 S/. 368 S/. 368 S/. 368 S/. 368

SCTR 1% sueldo basico S/. 468 S/. 468 S/. 468 S/. 468 S/. 468
Pago Total planilla MOI S/. 60,239 S/. 60,410 S/. 60,410 S/. 60,410 S/. 60,410

Nota: Elaboracién propia.
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A continuacion, se presenta la planilla correspondiente al area de Ventas, tanto mensual como anual.

Tabla 106.
Planilla mensual Ventas
Planilla Ventas dic-20 ene-21 feb-21 mar-21 abr-21 may-21 jun-21 jul-21 ago-21 sep-21 oct-21 nov-21 dic-21
Jefe comercial S/. 2,500 S.2500  S/.2500 S/.2500 S/.2500 S/.2,500 S/.2,500 S/.2500 S/.2500 S/.2500 S/.2,500 S/.2,500 S/.2,500
Vendedores S/. 2,600 S/.2,600  S/.2,600 S/.2,600 S/.2,600 S/.2,600 S/.2,600 S/.2,600 S/.2,600 S/.2,600 S/.2,600 S/.2,600 S/.2,600
Sueldo Bruto S/. 5,100 $/.5100  S/.5100 S/.5100 S/.5100 S/.5100 S/.5100 S/.5100 S/.5100 S/.5100 S/.5100 S/.5100 S/.5100
Asignacion familiar S/. 279 S/. 279 S.279  S.279  SL.279  SL.279  S.279  S.279  S.279  SL.279  SL.279  S.279  S/.279
Gratificacion S0 S/.0 S0 S0 S0 S/.0 S0 S.2690 SO S0 S/.0 SO S/.2,690
Pago de CTS S0 S, 0 S/, 0 S/, 0 S0 SL1121 SO S/, 0 S0 S0 S0  S.1345 SO
Essalud S/. 484 S/. 484 S/.484  S/.484  SI.484  SI.484  SI.484  S/.484 S/ 484  S/.484  S/.484  SI.484 /. 484
Bono ley (9% de las
aratificacionee) S.0 S0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S0 SL242 SO S/.0 S/.0 S0 SL242
SCTR 1% sueldo basico s/.51 s/.51 s.51 S.51 S.51  S.51  S.51  SL51  SL51  SL51  SL.51  SL.51  SI.51
PagOTV‘;t:t'ag'a””'a S/. 5,914 S/.5914  S/.5914 S/.5914 S/.5914 S/.7,035 S/.5914 S/.8846 S/.5914 S/.5914 S/.5914 S/.7,259 SI.8,846

Nota: Elaboracién propia.
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Tabla 107.
Planilla Ventas 2021-2025

Planilla Ventas 2021 2022 2023 2024 2025

Jefe comercial S/. 30,000 S/. 30,000 S/. 30,000 S/. 30,000 S/. 30,000
Vendedores S/. 31,200 S/. 31,200 S/. 31,200 S/. 31,200 S/. 31,200
Sueldo Bruto S/. 61,200 S/. 61,200 S/. 61,200 S/. 61,200 S/. 61,200
Asignacién familiar S/. 3,348 S/. 3,348 S/. 3,348 S/. 3,348 S/. 3,348
Gratificacion S/. 5,379 S/. 5,379 S/. 5,379 S/. 5,379 S/. 5,379
Pago de CTS S/. 2,465 S/. 2,690 S/. 2,690 S/. 2,690 S/. 2,690
Essalud S/. 5,809 S/. 5,809 S/. 5,809 S/. 5,809 S/. 5,809

Bono ley (9% de las gratificaciones) S/. 484 S/. 484 S/. 484 S/. 484 S/. 484

SCTR 1% sueldo basico S/. 612 S/. 612 S/. 612 S/. 612 S/. 612
Pago Total planilla ventas S/. 79,298 S/. 79,522 S/. 79,522 S/. 79,522 S/. 79,522

Nota: Elaboracién propia.
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A continuacion, se presentan los gastos tercerizados anuales.

Tabla 108.

Gastos por servicios tercerizados

Tercerizados 2021-2025

Servicios tercerizados
Asesoria Contable
Asesor legal
Limpieza
Servicio de seguridad
Servicio de Transporte

Total Servicios Tercerizados

Precio con IGV
S/. 1,770
S/. 1,180
S/. 1,062
S/. 2,950
S/. 1,416

Frecuencia
Mensual
Mensual
Mensual
Mensual
Mensual

2021
S/. 21,240
S/. 14,160
S/. 12,744
S/. 35,400
S/. 16,992

S/. 100,536

2022
S/. 21,240
S/. 14,160
S/. 12,744
S/. 35,400
S/. 16,992

S/. 100,536

2023
S/. 21,240
S/. 14,160
S/. 12,744
S/. 35,400
S/. 16,992

S/. 100,536

2024
S/. 21,240
S/. 14,160
S/. 12,744
S/. 35,400
S/. 16,992

S/. 100,536

2025
S/. 21,240
S/. 14,160
S/. 12,744
S/. 35,400
S/. 16,992

S/. 100,536

Nota: Elaboracion propia.
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6.2.5.4. Horario de trabajo por puesto.

El horario de trabajo para todo el personal de la empresa se presenta a continuacion.

Tabla 109.
Horarios de trabajo

Cargo

Area

Lunes a Sdbado

Gerente General
Asistente de gerencia
Jefe de Operaciones
Asistente de control de calidad
Operarios de Produccion
Jefe comercial
Vendedores

Administracion
Administracion
Produccion
Produccion
Produccion
Ventas
Ventas

8 a5:00 pm
8 a5:00 pm
8a5.00 pm
8 a5:00 pm
8 a5:00 pm
8 a5:00 pm
8 a5:00 pm

Nota: Elaboracién propia.
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Capitulo VII: Estudio técnico
7.1. Tamafo del proyecto

Primero, determinaremos el cuello de botella del proceso de produccién de nuestro

producto:
Tabla 110.
Etapas de produccién
Etapa
Calentar 510 EcoBlocks/hora
Mezclado 1 255 EcoBlocks/hora
Mezclado 2 170 EcoBlocks/hora
Embotellado 26 EcoBlocks/hora
Etiquetado 119 EcoBlocks/hora
Empaquetado 119 EcoBlocks/hora

Nota: Elaboracién propia.

El proceso de embotellado de los EcoBlocks representa el cuello de botella del

proceso de produccién, debido a los cuidados inherentes a este paso.

Por otro lado, la capacidad real de trabajo de la empresa por semana se presenta a

continuacion.

Tabla 111.
Capacidad real
Capacidad
Tiempo 48 horas/semana
Tiempo real 38.4 horas/semana

Nota: Elaboracién propia.

Con este tiempo real de trabajo semanal de 38.4 horas, se calcula la capacidad

instalada de la produccién de EcoBlocks.
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Tabla 112.
Capacidad instalada

Capacidad instalada

Capacidad semanal 989 EcoBlocks/semana
Capacidad anual 51,433 EcoBlocks/ afio

Nota: Elaboracién propia.

Al afio, la planta de la empresa puede producir 51,433 EcoBlocks.

Tabla 113.
Capacidad utilizada
2,021 2,022 2,023 2,024 2,025
Total produccidn de botellas 10,700 10,996 11,417 11,800 11,894
Capacidad instalada en botellas 51,433 51,433 51,433 51,433 51,433
% de utilizacion 20.80% 21.38% 22.20% 22.94% 23.13%
% de capacidad ociosa 79.20% 78.62% 77.80% 77.06% 76.87%

Nota: Elaboracion propia.

Al comparar la capacidad instalada versus el nivel de produccion, se observa que el
porcentaje de utilizacion de planta varia desde 20.80% en el afio 2021 hasta 23.13% en el

afo 2025.

Tabla 114.
Capacidad maxima

Maéxima capacidad, asumiendo produccién de 24 horas al dia

Capacidad por semana 3,462  EcoBlocks/semana
Capacidad Anual maxima 180,015  EcoBlocks/ afio

Nota: Elaboracién propia.

Finalmente, la capacidad maxima de produccion, asumiendo que se trabaja las 24

horas del dia durante todos los dias del afio es de 180,015 EcoBlocks.
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7.2. Procesos

7.2.1. Diagrama de flujo de proceso de produccion

A continuacion, se presenta el Diagrama de flujo del proceso de produccion de los EcoBlocks.
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Figura 72. DOP EcoBlocks. Elaboracion propia.
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A continuacion, se detallaran todas las etapas del proceso de produccion de los

bloqueadores EcoBlocks.

Etapas previas a la produccion:

1. Llegada y revision de materias primas: Las materias primas del producto ingresan a

la planta y se descarga el material hacia la zona de revision. Aqui, el encargado de
control de calidad, junto con el operario de produccion, se encargan de realizar la
revision de las materias primas que estan ingresando. El tiempo de revision
promedio de las materias primas es de 30 minutos aproximadamente.

Traslado hacia el almacén de materias primas: Una vez terminada la revision, se
realiza el traslado de las materias primas hacia el almacén respectivo. Aqui se
guardaran todas las materias primas hasta llegado el momento de su utilizacion. El
tiempo de traslado promedio es de aproximadamente 15 minutos.

Traslado hacia la zona de produccion: Antes de iniciar un proceso de produccion, el
operario de produccién se encarga de llevar las materias primas requeridas a la zona
de produccion, colocandolas sobre la mesa de trabajo para su medicién. El tiempo

promedio de este traslado es de aproximadamente 15 minutos.

Etapas del proceso de produccion:

1. Medir volumenes de las materias primas: Dado que las materias primas son

liquidas, se procede a medir los volumenes respectivos que luego seran mezclados
dentro del proceso de produccion. El tiempo promedio de estas mediciones es de 40

minutos. Estas mediciones se realizan a temperatura ambiente.
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Cargar agua en el reactor: Se procede a cargar el agua desionizada en el reactor
principal para iniciar el proceso de produccion. El tiempo promedio de carga es de 3
minutos.

Calentar agua a 100°C: Se procede a calentar el agua desionizada hasta que alcance
los 100°C. Gracias al sensor de temperatura del reactor, se procede a calentar hasta
la temperatura exacta solicitada. El tiempo promedio de este proceso es de 10
minutos.

Cargar las ceras Vegarol 1698 y Ceraphyl 30 a paila auxiliar: Se cargan las dos
ceras mencionadas para proceder con su preparacion antes de mezclar en el reactor
principal. El tiempo promedio de esta carga es de 1 minuto.

Calentar las ceras a 70°C: Las dos ceras cargadas en la paila auxiliar, se calientan
hasta los 70°C para disolverlas completamente. Se procede entonces a colocar
ambas ceras disueltas en el reactor principal. El tiempo promedio de esta actividad
es de 7 minutos.

Homogenizar: Se procede a realizar el homogenizado de la primera mezcla
formada. Se realiza el homogenizado hasta formar una mezcla completamente
homogénea y consistente a una temperatura de 100°C. El tiempo promedio de esta
actividad es de 20 minutos.

Disminuir temperatura de mezcla a 40°C: Se procede a disminuir la temperatura de
la mezcla a 40°C con ayuda del sensor de temperatura del reactor. El tiempo
promedio de este enfriamiento es de 8 minutos.

Controlar calidad: Una vez alcanzados los 40°C, se procede a tomar la muestra
respectiva para enviarla al laboratorio de calidad de la empresa. Ademas, se

compara la mezcla con el patron correspondiente para verificar que el
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10.

11.

12.

13.

procedimiento realizado hasta el momento sea correcto. El tiempo de esta actividad
es, en promedio, de 2 minutos. En el area de calidad, se realizan pruebas fisico
quimicas de densidad, viscosidad, conductividad eléctrica y pH, que permitiran
verificar la correcta preparacion de los bloqueadores.

Agregar glicerina, isopropil palmitato y Vara 200. Homogenizar: Se procede con
agregar estos 3 insumos mencionados al reactor principal y homogenizar la nueva
mezcla a 40°C. El tiempo promedio de esta actividad es de 10 minutos.

Agregar activos naturales. Homogenizar: Se procede a agregar el resto de activos
naturales requeridos para la produccion de los EcoBlock y se realiza el
homogenizado de toda la mezcla a 40°C. El tiempo promedio de esta actividad es de
36 minutos.

Controlar calidad: Se procede a tomar la muestra respectiva para enviarla al
laboratorio de calidad de la empresa. Ademas, se compara la mezcla con el patron
correspondiente para verificar que el procedimiento realizado hasta el momento sea
correcto. El tiempo de esta actividad es, en promedio, de 2 minutos. En el area de
calidad, se realizan pruebas fisico quimicas de densidad, viscosidad, conductividad
eléctrica y pH, que permitiran verificar la correcta preparacion de los bloqueadores.

Embotellar: Se realiza el embotellado de los EcoBlocks en los envases de 50 ml de
plastico PLA. Este procedimiento debe realizarse de forma lenta y pausada para
evitar la formacion de burbujas dentro del envase. Esta actividad se realiza de forma
semi-automatica y toma un tiempo promedio de 198 minutos para el lote de 85
EcoBlocks.

Etiquetar: Se realiza el etiquetado de los EcoBlocks, a razon de 2 botellas por

minuto. El tiempo promedio de esta actividad es de 43 minutos.
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14. Empaquetar: Se colocan los bloqueadores EcoBlocks en sus cajas de carton
biodegradables respectivas, con el cuidado respectivo para no dafar ninguna de las

cajas. El tiempo promedio de esta actividad es de 43 minutos.
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7.2.2. Programa de produccion

Se procedera a mostrar el programa de produccion de los bloqueadores EcoBlock. En primer lugar, se mostrara el porcentaje de

sampling, inventarios finales y merma respectivos.

Tabla 115.
% de sampling, IF y merma Bloqueador EcoBlock.

2020 2021 2022 2023 2024 2025
Ecoblocks
9,798 10,878 12,080 13,416 14,903
Sampling 3.00% 5.00% 4.50% 4.00% 3.00% 2.00%
Inventario Final 20.00% 20.00% 20.00% 20.00% 20.00%
Merma de Producto Terminado 3.00% 3.00% 3.00% 3.00% 3.00%

Nota: Elaboracién propia.

Se consideran como inventarios finales de productos terminados el 20% de las ventas del mes siguiente, con la finalidad de

producir, de forma anticipada, suficiente stock para satisfacer la demanda del mercado de 6 dias, ya que el 20% de 30 dias representa

esta cantidad.

192



Tabla 116.
Programa de produccién 2021 Bloqueadores Ecoblock.

Afio 2021 % dic-20 ene-21 feb-21 mar-21 abr-21  may-21  jun-21 jul-21 ago-21 sep-21 oct-21 nov-21 dic-21
Ecoblocks 686 686 686 735 735 735 833

Sampling 5.00% 294 34 34 34 37 37 37 42

Merma 3.00% 9 21 21 21 22 22 22 25
'“Ve”tza(;(';’) Fnal 560006 137 137 137 147 147 147 167 167
Inventario Inicial 137.17 137 137 147 147 147 167

Produccion 440 741 741 751 794 794 813 899

EcoBlocks

Nota: Elaboracion propia

El total de produccion de EcoBlocks para el afio 2021 es de 10,700 unidades.

Tabla 117.
Programa de produccién 2022 Bloqueadores Ecoblock
Afio 2022 % ene-22 feb-22 mar-22 abr-22 may-22 jun-22 jul-22  ago-22  sep-22 oct-22 nov-22 dic-22
Ecoblocks 1,277 1277 1,277 730 730 730 547
Sampling 4.50% 57 57 57 33 33 33 25
Merma 3.00% 38 38 38 22 22 22 16
nventarto Final  o000% 255 255 146 146 146 109 109
Inventario Inicial 255 255 255 146 146 146 109
Produccion 1,373 1373 1,264 785 785 748 588
EcoBlocks

Nota: Elaboracion propia.

El total de produccion de EcoBlocks para el afio 2022 es de 10,996 unidades.



Tabla 118.
Programa de produccion 2023 Bloqueadores Ecoblock

Afio 2023 % ene-23  feb-23 mar-23  abr-23  may-23 jun-23 jul-23  ago-23  sep-23  oct-23  nov-23  dic-23  Total
Ecoblocks 1332 1332 1332 761 761 761 571 571 571 888 838 888 10,659
Sampling 400% 53 53 53 30 30 30 23 23 23 36 36 36 426
Merma 3.00% 40 40 40 23 23 23 17 17 17 27 27 27 320
'“Ve”tza(;(')j(’) Final o0 000 266 266 152 152 152 114 114 114 178 178 178 278 278
Inventario Inicial 266 266 266 152 152 152 114 114 114 178 178 178 266
Produccion 1426 1426 1311 815 815 777 611 611 674 950 950 1,051 11,417
EcoBlocks

Nota: Elaboracién propia.

El total de produccion de EcoBlocks para el afio 2023 es de 11,417unidades.

Tabla 119.
Programa de produccion 2024 Bloqueadores Ecoblock
Afio 2024 % ene-24 feb-24 mar-24 abr-24 may-24 jun-24 jul-24  ago-24 sep-24 oct-24 nov-24 dic-24  Total
Ecoblocks 1,390 1,390 1,390 794 794 794 596 596 596 927 927 927 11,121
Sampling 3.00% 42 42 42 24 24 24 18 18 18 28 28 28 334
Merma 3.00% 42 42 42 24 24 24 18 18 18 28 28 28 334
'“Ve”tzaor(',;’) Final 500006 278 278 159 159 159 119 119 119 185 185 185 290 290
Inventario Inicial 278 278 278 159 159 159 119 119 119 185 185 185 278
Produccion 1,473 1473 1,354 842 842 802 631 631 698 982 982 1,087 11,800
EcoBlocks

Nota: Elaboracién propia.

El total de produccion de EcoBlocks para el afio 2024 es de 11,800 unidades.
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Tabla 120.

Programa de produccion 2025 Bloqueadores EcoBlock.

Afio 2025 ene-25 feb-25 mar-25 abr-25 may-25 jun-25 jul-25 ago-25 sep-25 oct-25 nov-25 dic-25  Total
Ecoblocks 829 829 829 622 622 622 967 967 967 11,604
Sampling 17 17 17 12 12 12 19 19 19 232
Merma 25 25 25 19 19 19 29 29 29 348
'“"e“tza(;(')j(’) Final 166 166 124 124 124 193 193 193 0 0
Inventario Inicial 166 166 166 124 124 124 193 193 193 290
Produccion 870 870 829 653 653 722 1,015 1,015 822 11,894
EcoBlocks

Nota: Elaboracién propia.

El total de produccion de EcoBlocks para el afio 2025 es de 11,894 unidades.

195



7.2.3. Necesidad de Materias primas.

Se detallara la necesidad de Materia Prima en la produccion de bloqueadores
EcoBlock. Primero, presentaremos el listado de materiales que se deberan usar en el

bloqueador.

Tabla 121.
Requerimiento MPD Bloqueadores EcoBlock

Precio por  Costo por

MPD Cantidad Unidad . - Merma
Litro Litro
Agua Desionizada 21.9 ml S/.1.05 S/.0.89 3.00%
Glicerina eco 15 ml S/. 25.00 S/.21.19 3.00%
Aceite de Sacha inchi 1 ml S/.70.00 S/.59.32 3.00%
Aceite de aguaje 1.25 ml S/.120.00 S/.101.69 3.00%
Dioxido de titanio 35 ml S/.130.00 S/.110.17  3.00%
Extracto de camu camu 3 ml S/.150.00 S/.127.12 3.00%
Extracto de sangre de drago 25 ml S/.180.00 S/.152.54 3.00%
Oxido de Zinc 5 ml S/.90.00 S/. 76.27 3.00%
Vara 200 1 ml S/.140.00 S/.118.64  3.00%
Extracto de Aloe Vera 0.25 ml S/.200.00 S/.169.49 3.00%
Prozol GMS AS 2.25 ml S/.130.00 S/.110.17  3.00%
Ceraphyl 230 3 ml S/.200.00 S/.169.49  3.00%
Nipaguard 0.15 ml S/.260.00 S/.220.34 3.00%
manteca de karite 1 ml S/.150.00 S/.127.12 3.00%
cera de abejas 0.5 ml S/.170.00 S/. 144.07 3.00%
manteca de cacao 1.5 ml S/.150.00 S/.127.12 3.00%
B.H.T. 0.025 ml $/.190.00 S/.161.02  3.00%
Diazolidinil Urea 0.175 ml S/.220.00 S/.186.44 3.00%
UVASORB ET 0.5 ml S/.300.00 S/.254.24  3.00%
Nota: Elaboracién propia.
Por otro lado, los requerimientos de MPI se muestran a continuacion.
Tabla 122.
Requerimientos MP1 Bloqueadores EcoBlock
MPI Cantidad Unidad Precio Costo Merma
Botella 50 ml 1 Unidad S/.1.20 S/.1.02 3.00%
Etiqueta EcoBlock 1 Unidad S/.0.05 S/.0.04 3.00%
Caja de carton EcoBlock 1 Unidad S/.0.15 S/.0.13 3.00%

Nota: Elaboracion propia.

Puesto que ya conocemos la formulacion del producto, procederemos a detallar la

necesidad de materia prima para los Bloqueadores EcoBlock.
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Las 19 materias primas directas y las 3 indirectas para la produccion de EcoBlocks en el afio 2021 y sus cantidades se presentan a

continuacion.

Tabla 123.
Necesidad materias primas 2021
Necesidad de MPD Unidad dic-20  ene-21  feb-21 mar-21 abr-21 may-21 jun-21 jul-21 ago-21 sep-21 oct-21 nov-21 dic-21 2021
Agua Desionizada Litros 10 17 17 17 18 18 18 20 20 21 25 25 26 241
Glicerina eco Litros 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 2 2 2 17
Aceite de Sacha inchi Litros 0 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 11
Aceite de aguaje Litros 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 14
Dioxido de titanio Litros 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4 39
Extracto de camu camu Litros 1 2 2 2 2 2 3 3 3 3 3 3 4 33
Extracto de sangre de drago  Litros 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 3 3 28
Oxido de Zinc Litros 2 4 4 4 4 4 4 5 5 5 6 6 6 55
Vara 200 Litros 0 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 11
Extracto de Aloe Vera Litros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 3
Prozol GMS AS Litros 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 3 3 25
Ceraphyl 230 Litros 1 2 2 2 2 2 3 3 3 3 3 3 4 33
Nipaguard Litros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2
manteca de karite Litros 0 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 11
cera de abejas Litros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 1 1 6
manteca de cacao Litros 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 2 2 2 17
B.H.T. Litros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Diazolidinil Urea Litros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2
UVASORB ET Litros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 1 1 6
Necesidad de MPI Unidad dic-20 ene-21 feb-21 mar-21 abr-21 may-21 jun-21 jul-21 ago-21 sep-21 oct-21 nov-21 dic-21 2021
Botella 50 ml Unidad 453 763 763 773 817 817 838 926 926 963 1,126 1,126 1,181 11,021
Etiqueta EcoBlock Unidad 453 763 763 773 817 817 838 926 926 963 1,126 1,126 1,181 11,021
Caja de cartén EcoBlock Unidad 453 763 763 773 817 817 838 926 926 963 1126 1,126 1,181 11,021

Nota: Elaboracion propia
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Las 19 materias primas directas y las 3 indirectas para la produccién de EcoBlocks en el afio 2022 y sus cantidades se presentan a

continuacion.

Tabla 124.
Necesidad materias primas 2022
Necesidad de MPD Unidad ene-22 feb-22 mar-22 abr-22 may-22  jun-22 jul-22 ago-22  sep-22  oct-22  nov-22 dic-22 2022
Agua Desionizada Litros 31 31 29 18 18 17 13 13 15 21 21 23 248
Glicerina eco Litros 2 2 2 1 1 1 1 1 1 1 1 2 17
Aceite de Sacha inchi Litros 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 11
Aceite de aguaje Litros 2 2 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 14
Dioxido de titanio Litros 5 5 5 3 3 3 2 2 2 3 3 4 40
Extracto de camu camu Litros 4 4 4 2 2 2 2 2 2 3 3 3 34
Extracto de sangre de drago Litros 4 4 3 2 2 2 2 2 2 2 2 3 28
Oxido de Zinc Litros 7 7 7 4 4 4 3 3 3 5 5 5 57
Vara 200 Litros 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 11
Extracto de Aloe Vera Litros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 3
Prozol GMS AS Litros 3 3 3 2 2 2 1 1 2 2 2 2 25
Ceraphyl 230 Litros 4 4 4 2 2 2 2 2 2 3 3 3 34
Nipaguard Litros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2
manteca de karite Litros 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 11
cera de abejas Litros 1 1 1 0 0 0 0 0 0 0 0 1 6
manteca de cacao Litros 2 2 2 1 1 1 1 1 1 1 1 2 17
B.H.T. Litros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Diazolidinil Urea Litros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2
UVASORB ET Litros 1 1 1 0 0 0 0 0 0 0 0 1 6
Necesidad de MPI Unidad ene-22 feb-22 mar-22 abr-22 may-22 jun-22 jul-22 ago-22 sep-22 oct-22 nov-22 dic-22 2022
Botella 50 ml Unidad 1,414 1,414 1,302 808 808 771 606 606 669 943 943 1,042 11,326
Etiqueta EcoBlock Unidad 1,414 1,414 1,302 808 808 771 606 606 669 943 943 1,042 11,326
Caja de cart6n EcoBlock Unidad 1,414 1414 1,302 808 808 771 606 606 669 943 943 1,042 11,326

Nota: Elaboracion propia.
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Las 19 materias primas directas y las 3 indirectas para la produccion de EcoBlocks en el afio 2023 y sus cantidades se presentan a

continuacion.

Tabla 125.
Necesidad materias primas 2023
Necesidad de MPD Unidad ene-23 feb-23 mar-23  abr-23 may-23  jun-23 jul-23 ago-23  sep-23  oct-23  nov-23  dic-23 2023
Agua Desionizada Litros 32 32 30 18 18 18 14 14 15 21 21 24 258
Glicerina eco Litros 2 2 2 1 1 1 1 1 1 1 1 2 18
Aceite de Sacha inchi Litros 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12
Aceite de aguaje Litros 2 2 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 15
Dioxido de titanio Litros 5 5 5 3 3 3 2 2 2 3 3 4 41
Extracto de camu camu Litros 4 4 4 3 3 2 2 2 2 3 3 3 35
Extracto de sangre de drago Litros 4 4 3 2 2 2 2 2 2 2 2 3 29
Oxido de Zinc Litros 7 7 7 4 4 4 3 3 3 5 5 5 59
Vara 200 Litros 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12
Extracto de Aloe Vera Litros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 3
Prozol GMS AS Litros 3 3 3 2 2 2 1 1 2 2 2 2 26
Ceraphyl 230 Litros 4 4 4 3 3 2 2 2 2 3 3 3 35
Nipaguard Litros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2
manteca de karite Litros 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12
cera de abejas Litros 1 1 1 0 0 0 0 0 0 0 0 1 6
manteca de cacao Litros 2 2 2 1 1 1 1 1 1 1 1 2 18
B.H.T. Litros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Diazolidinil Urea Litros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2
UVASORB ET Litros 1 1 1 0 0 0 0 0 0 0 0 1 6
Necesidad de MPI Unidad ene-23 feb-23 mar-23 abr-23 may-23  jun-23 jul-23 ago-23 sep-23  oct-23  nov-23 dic-23 2023
Botella 50 ml Unidad 1,468 1,468 1,351 839 839 800 629 629 695 979 979 1,082 11,760
Etiqueta EcoBlock Unidad 1,468 1,468 1,351 839 839 800 629 629 695 979 979 1,082 11,760
Caja de cart6n EcoBlock Unidad 1,468 1468 1,351 839 839 800 629 629 695 979 979 1,082 11,760

Nota: Elaboracion propia.
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Las 19 materias primas directas y las 3 indirectas para la produccion de EcoBlocks en el afio 2024 y sus cantidades se presentan a

continuacion.

Tabla 126.
Necesidad materias primas 2024
Necesidad de MPD Unidad ene-24 feb-24 mar-24 abr-24 may-24  jun-24 jul-24 ago-24 sep-24  oct-24 nov-24 dic-24 2024
Agua Desionizada Litros 33 33 31 19 19 18 14 14 16 22 22 25 266
Glicerina eco Litros 2 2 2 1 1 1 1 1 1 2 2 2 18
Aceite de Sacha inchi Litros 2 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12
Aceite de aguaje Litros 2 2 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 15
Dioxido de titanio Litros 5 5 5 3 3 3 2 2 3 4 4 4 43
Extracto de camu camu Litros 5 5 4 3 3 2 2 2 2 3 3 3 36
Extracto de sangre de drago Litros 4 4 3 2 2 2 2 2 2 3 3 3 30
Oxido de Zinc Litros 8 8 7 4 4 4 3 3 4 5 5 6 61
Vara 200 Litros 2 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12
Extracto de Aloe Vera Litros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 3
Prozol GMS AS Litros 3 3 3 2 2 2 1 1 2 2 2 3 27
Ceraphyl 230 Litros 5 5 4 3 3 2 2 2 2 3 3 3 36
Nipaguard Litros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2
manteca de karite Litros 2 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12
cera de abejas Litros 1 1 1 0 0 0 0 0 0 1 1 1 6
manteca de cacao Litros 2 2 2 1 1 1 1 1 1 2 2 2 18
B.H.T. Litros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Diazolidinil Urea Litros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2
UVASORB ET Litros 1 1 1 0 0 0 0 0 0 1 1 1 6
Necesidad de MPI Unidad ene-24 feb-24 mar-24 abr-24 may-24  jun-24 jul-24 ago-24 sep-24 oct-24 nov-24 dic-24 2024
Botella 50 ml Unidad 1,518 1518 1,395 867 867 826 650 650 719 1,012 1,012 1,120 12,154
Etiqueta EcoBlock Unidad 1,518 1518 1,395 867 867 826 650 650 719 1,012 1,012 1,120 12,154
Caja de cartén EcoBlock Unidad 1518 1518 1,395 867 867 826 650 650 719 1,012 1,012 1,120 12,154

Nota: Elaboracion propia.
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Las 19 materias primas directas y las 3 indirectas para la produccion de EcoBlocks en el afio 2025 y sus cantidades se presentan a

continuacion.

Tabla 127.
Necesidad materias primas 2025
Necesidad de MPD Unidad ene-25 feb-25 mar-25 abr-25 may-25  jun-25 jul-25 ago-25  sep-25 oct-25 nov-25 dic-25 2025
Agua Desionizada Litros 34 34 32 20 20 19 15 15 16 23 23 19 268
Glicerina eco Litros 2 2 2 1 1 1 1 1 1 2 2 1 18
Aceite de Sacha inchi Litros 2 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12
Aceite de aguaje Litros 2 2 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 15
Dioxido de titanio Litros 5 5 5 3 3 3 2 2 3 4 4 3 43
Extracto de camu camu Litros 5 5 4 3 3 3 2 2 2 3 3 3 37
Extracto de sangre de drago Litros 4 4 4 2 2 2 2 2 2 3 3 2 31
Oxido de Zinc Litros 8 8 7 4 4 4 3 3 4 5 5 4 61
Vara 200 Litros 2 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12
Extracto de Aloe Vera Litros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 3
Prozol GMS AS Litros 4 4 3 2 2 2 2 2 2 2 2 2 28
Ceraphyl 230 Litros 5 5 4 3 3 3 2 2 2 3 3 3 37
Nipaguard Litros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2
manteca de karite Litros 2 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12
cera de abejas Litros 1 1 1 0 0 0 0 0 0 1 1 0 6
manteca de cacao Litros 2 2 2 1 1 1 1 1 1 2 2 1 18
B.H.T. Litros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Diazolidinil Urea Litros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2
UVASORB ET Litros 1 1 1 0 0 0 0 0 0 1 1 0 6
Necesidad de MPI Unidad ene-25 feb-25 mar-25 abr-25 may-25 jun-25 jul-25 ago-25 sep-25 oct-25 nov-25 dic-25 2025
Botella 50 ml Unidad 1,569 1569 1,441 896 896 854 672 672 743 1,046 1,046 847 12,251
Etiqueta EcoBlock Unidad 1,569 1569 1,441 896 896 854 672 672 743 1,046 1,046 847 12,251
Caja de cart6n EcoBlock Unidad 1569 1569 1441 896 896 854 672 672 743 1,046 1,046 847 12,251

Nota: Elaboracion propia.
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7.2.4. Programa de compras

Luego de haber calculado los requerimientos de materias primas, se mostrara el Programa de compras de materias primas directas e

indirectas.

Tabla 128.
Frecuencia de compra MPD

MPD Frecuencia de compra Equivalencia de compra

Agua Desionizada Mensual galén (3.78L)
Glicerina eco Semestral Litros
Aceite de Sacha inchi Semestral Litros
Aceite de aguaje Semestral Litros
Dioxido de titanio Semestral Litros
Extracto de camu camu Semestral Litros
Extracto de sangre de drago Semestral Litros

Oxido de Zinc Semestral gal6n (3.78L)
Vara 200 Semestral Litros
Extracto de Aloe Vera Semestral Litros
Prozol GMS AS Semestral Litros
Ceraphyl 230 Semestral Litros
Nipaguard Semestral Litros
manteca de karite Semestral Litros
cera de abejas Semestral Litros
manteca de cacao Semestral Litros
B.H.T. Semestral Litros
Diazolidinil Urea Semestral Litros
UVASORB ET Semestral Litros

Nota: Elaboracion propia.
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Tabla 129.
Frecuencia de compra MPI

MPI Frecuencia de compra Equivalencia de compra
Botella 50 ml Trimestral Millar
Etiqueta EcoBlock Trimestral Millar
Caja de carton EcoBlock Trimestral Millar

Nota: Elaboracién propia.

El programa de compras para los 5 afios del proyecto se presenta en los siguientes cuadros.

Algunas de las materias primas directas se compraran de forma semanal, como el agua desionizada, debido a los grandes volimenes

requeridos para la produccién de los EcoBlocks. El resto de materias primas directas se compraran de forma semestral debido a que los

insumos quimicos de la formulacion se necesitan en pequefias cantidades. Las materias primas indirectas se compraran de forma trimestral

debido a que son materiales no perecederos y que ocupan un espacio considerable en los almacenes de materias primas.
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El programa de compras de las Materias primas directas y las materias primas indirectas para el afio 2021 se muestra a continuacion.

Tabla 130.
Programa de compras 2021

Frecuenci

Programa compras ade Equilavenci  dic- ene- feb- mar- abr- may- jun- jul- ago- sep- oct- nov- dic- 202
MPD a de compra 20 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 1
compra
Agua Desionizada Mensual (ga?'gt) 3 4 4 4 5 5 5 5 5 6 7 7 7 64
Glicerina eco Semestral Litros 1 7 9 17
Aceite de Sacha inchi Semestral Litros 0 5 6 11
Aceite de aguaje Semestral Litros 1 6 8 14
Dio6xido de titanio Semestral Litros 2 17 22 39
Extracto de camu camu Semestral Litros 1 14 19 33
Extracto de sangre de Semestral Litros 1 12 16 28
drago
- - galén
Oxido de Zinc Semestral (3.78L) 1 6 8 15
Vara 200 Semestral Litros 0 5 6 11
Extracto de Aloe Vera Semestral Litros 0 1 2 3
Prozol GMS AS Semestral Litros 1 11 14 25
Ceraphyl 230 Semestral Litros 1 14 19 33
Nipaguard Semestral Litros 0 1 1 2
manteca de karite Semestral Litros 0 5 6 11
cera de abejas Semestral Litros 0 2 3 6
manteca de cacao Semestral Litros 1 7 9 17
B.H.T. Semestral Litros 0 0 0 0
Diazolidinil Urea Semestral Litros 0 1 1 2
UVASORB ET Semestral Litros 0 2 3 6
Frecuenci . . . . . .
Programa compras MPI ade Equilavenci  dic- ene- feb- mar- abr- may- jun- jul- ago- sep- oct- nov- dic- 202
compra a de compra 20 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 1
Botella 50 ml Trimestral Millar 0 2 2 3 3 11
Etiqueta EcoBlock Trimestral Millar 0 2 2 3 3 11
Caja de carton EcoBlock  Trimestral Millar 0 2 2 3 3 11

Nota: Elaboracion propia.
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El programa de compras de las materias primas directas y de las materias primas indirectas para el afio 2022 se muestra a continuacion.

Tabla 131.
Programa de compras 2022

Frecuencia  Equilavencia

Programa compras MPD ene-22 feb-22 mar-22 abr-22 may-22 jun-22 jul-22 ago-22 sep-22 oct-22 nov-22 dic-22 2022

de compra de compra
Agua Desionizada Mensual galén (3.78L) 8 8 8 5 5 4 4 4 4 5 5 6 66
Glicerina eco Semestral Litros 10 7 17
Aceite de Sacha inchi Semestral Litros 7 5 11
Aceite de aguaje Semestral Litros 8 6 14
Dioxido de titanio Semestral Litros 23 17 40
Extracto de camu camu Semestral Litros 20 14 34
Extracto de sangre de drago Semestral Litros 16 12 28
Oxido de Zinc Semestral galén (3.78L) 9 6 15
Vara 200 Semestral Litros 7 5 11
Extracto de Aloe Vera Semestral Litros 2 1 3
Prozol GMS AS Semestral Litros 15 11 25
Ceraphyl 230 Semestral Litros 20 14 34
Nipaguard Semestral Litros 1 1 2
manteca de karite Semestral Litros 7 5 11
cera de abejas Semestral Litros 3 2 6
manteca de cacao Semestral Litros 10 7 17
B.H.T. Semestral Litros 0 0 0
Diazolidinil Urea Semestral Litros 1 1 2
UVASORB ET Semestral Litros 3 2 6
Programa compras MPI I;recuenma Equilavencia oo 5> fen-22 mar-22  abr-22 may-22  jun-22 jul-22 ago-22 sep-22 oct-22 nov-22 dic-22 2022
e compra de compra
Botella 50 ml Trimestral Millar 4 2 2 3 11
Etiqueta EcoBlock Trimestral Millar 4 2 2 3 11
Caja de carton EcoBlock Trimestral Millar 4 2 2 3 11

Nota Elaboracién propia.

205



El programa de compras de las materias primas directas y de las materias primas indirectas para el afio 2023 se muestra a continuacion.

Tabla 132.
Programa de compras 2023

Frecuencia  Equilavencia

Programa compras MPD ene-23  feb-23 mar-23 abr-23 may-23 jun-23 jul-23 ago-23 sep-23 oct-23  nov-23 dic-23 2023

de compra de compra
Agua Desionizada Mensual galén (3.78L) 9 9 8 5 5 5 4 4 4 6 6 6 68
Glicerina eco Semestral Litros 10 7 18
Aceite de Sacha inchi Semestral Litros 7 5 12
Aceite de aguaje Semestral Litros 8 6 15
Dioxido de titanio Semestral Litros 24 17 41
Extracto de camu camu Semestral Litros 20 15 35
Extracto de sangre de drago Semestral Litros 17 12 29
Oxido de Zinc Semestral galén (3.78L) 9 7 16
Vara 200 Semestral Litros 7 5 12
Extracto de Aloe Vera Semestral Litros 2 1 3
Prozol GMS AS Semestral Litros 15 11 26
Ceraphyl 230 Semestral Litros 20 15 35
Nipaguard Semestral Litros 1 1 2
manteca de karite Semestral Litros 7 5 12
cera de abejas Semestral Litros 3 2 6
manteca de cacao Semestral Litros 10 7 18
B.H.T. Semestral Litros 0 0 0
Diazolidinil Urea Semestral Litros 1 1 2
UVASORB ET Semestral Litros 3 2 6
Programa compras MPI I;recuenma Equilavencia oo 53 fen-23 mar-23  abr-23 may-23  jun-23 jul-23 ago-23 sep-23 oct-23 nov-23  dic-23 2023
e compra de compra
Botella 50 ml Trimestral Millar 3 2 3 4 12
Etiqueta EcoBlock Trimestral Millar 5 7 12
Caja de carton EcoBlock Trimestral Millar 5 7 12

Nota: Elaboracion propia.
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El programa de compras de las materias primas directas y de las materias primas indirectas para el afio 2024 se muestra a continuacion.

Tabla 133.
Programa de compras 2024

Frecuencia  Equilavencia

Programa compras MPD ene-24 feb-24 mar-24 abr-24 may-24 jun-24 jul-24 ago-24 sep-24 oct-24 nov-24 dic-24 2024

de compra de compra
Agua Desionizada Mensual galén (3.78L) 9 9 8 5 5 5 4 4 4 6 6 6 70
Glicerina eco Semestral Litros 10 8 18
Aceite de Sacha inchi Semestral Litros 7 5 12
Aceite de aguaje Semestral Litros 9 6 15
Dioxido de titanio Semestral Litros 24 18 43
Extracto de camu camu Semestral Litros 21 15 36
Extracto de sangre de drago Semestral Litros 17 13 30
Oxido de Zinc Semestral galén (3.78L) 9 7 16
Vara 200 Semestral Litros 7 5 12
Extracto de Aloe Vera Semestral Litros 2 1 3
Prozol GMS AS Semestral Litros 16 12 27
Ceraphyl 230 Semestral Litros 21 15 36
Nipaguard Semestral Litros 1 1 2
manteca de karite Semestral Litros 7 5 12
cera de abejas Semestral Litros 3 3 6
manteca de cacao Semestral Litros 10 8 18
B.H.T. Semestral Litros 0 0 0
Diazolidinil Urea Semestral Litros 1 1 2
UVASORB ET Semestral Litros 3 3 6
Programa compras MPI I;recuenma Equilavencia ene-24 feb-24 mar-24 abr-24 may-24 jun-24 jul-24 ago-24 sep-24 oct-24 nov-24 dic-24 2024
e compra de compra
Botella 50 ml Trimestral Millar 4 3 2 3 12
Etiqueta EcoBlock Trimestral Millar 4 3 2 3 12
Caja de carton EcoBlock Trimestral Millar 4 3 2 3 12

Nota: Elaboracion propia.
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El programa de compras de las materias primas directas y de las materias primas indirectas para el afio 2025 se muestra a continuacion.

Tabla 134.
Programa de compras 2025

Frecuencia  Equilavencia

Programa compras MPD ene-25 feb-25 mar-25 abr-25 may-25 jun-25 jul-25 ago-25 sep-25 oct-25 nov-25 dic-25 2025

de compra de compra
Agua Desionizada Mensual galén (3.78L) 9 9 8 5 5 5 4 4 4 6 6 5 71
Glicerina eco Semestral Litros 11 8 18
Aceite de Sacha inchi Semestral Litros 7 5 12
Aceite de aguaje Semestral Litros 9 6 15
Dioxido de titanio Semestral Litros 25 18 43
Extracto de camu camu Semestral Litros 22 15 37
Extracto de sangre de drago Semestral Litros 18 13 31
Oxido de Zinc Semestral galén (3.78L) 10 7 16
Vara 200 Semestral Litros 7 5 12
Extracto de Aloe Vera Semestral Litros 2 1 3
Prozol GMS AS Semestral Litros 16 11 28
Ceraphyl 230 Semestral Litros 22 15 37
Nipaguard Semestral Litros 1 1 2
manteca de karite Semestral Litros 7 5 12
cera de abejas Semestral Litros 4 3 6
manteca de cacao Semestral Litros 11 8 18
B.H.T. Semestral Litros 0 0 0
Diazolidinil Urea Semestral Litros 1 1 2
UVASORB ET Semestral Litros 4 3 6
Programa compras MPI I;recuenma Equilavencia oo o5 fen-25 mar-25 abr-25 may-25 jun-25 jul-25 ago-25 sep-25 oct-25 nov-25 dic-25 2025
e compra de compra
Botella 50 ml Trimestral Millar 5 3 2 3 12
Etiqueta EcoBlock Trimestral Millar 5 3 2 3 12
Caja de carton EcoBlock Trimestral Millar 5 3 2 3 12

Nota: Elaboracion propia.
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7.2.5. Requerimiento de Mano de Obra directa

Presentaremos los tiempos requeridos para la produccion de un lote de 85 bloqueadores EcoBlock.

Tabla 135.
Tiempos de produccién

Lote: 85 EcoBlocks

Descripcion Minutos Horas
Medir volimenes de reactivos 40 0.67
Cargar agua en reactor 3 0.05
Calentar agua hasta 100°C 10 0.17
Cargar y calentar las ceras Vegarol 1698 y Ceraphyl 30 8 0.13
Homogenizar 20 0.33
Disminuir temperatura a 40°C 8 0.13
Controlar calidad 2 0.03
Agregar glicerina, isopropil palmitato y Vara 200 6 0.10
Homogenizar 4 0.07
Agregar otros componentes 8 0.13
Homogenizar 28 0.47
Controlar calidad 2 0.03
Embotellado 198 3.30
Etiquetado 43 0.72
Empaquetado 43 0.72
Tiempo total 423 7.05

Nota: Elaboracién propia.

Para poder producir 85 bloqueadores EcoBlock, se requiere un aproximado de 7.05 horas. Con el calculo del tiempo de elaboracion del

producto, procedemos a mostrar las horas MOD que requieren nuestros Bloqueadores EcoBlock, asi como también el nimero de operarios.
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Tabla 136.
Programa de produccion mensual en unidades (Mes Mayor produccion)

Productos dic-20 2021 2022 2023 2024 2025
Total unidades 440 1,146 1,373 1,426 1,473 1,523

Horas hombre Mes de mayor produccion
Total Horas MOD 36.49 95.08 113.89 118.25 122.21 126.32

Nota: Elaboracién propia.

Para el afio 2021, se requieren 95.08 horas MOD en el mes de mayor produccion. Para el afio 2022, se requieren 113.89 horas MOD en
el mes de mayor produccion. Para el afio 2023, se requieren 118.25 horas MOD en el mes de mayor produccion. Para el afio 2024, se

requieren 122.21 horas MOD en el mes de mayor produccion. Para el afio 2025, se requieren 126.32 horas MOD en el mes de mayor

produccion.
Tabla 137.
Requerimiento MOD
Personal dic-20 2021 2022 2023 2024 2025
Numero de operarios de produccion 1 1 1 1 1 1

Nota: Elaboracién propia.

Finalmente, luego de calcular el total de horas MOD requeridas, se define que es necesario contar con un operario de produccién para

los 5 afios del proyecto.
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7.3. Tecnologia para el proceso
A continuacién, se listan las principales maquinarias y equipos del proceso de

produccion de los EcoBlocks, junto con sus especificaciones técnicas respectivas.

Tabla 138.
Especificaciones técnicas maquinarias y equipos
Magquina o equipo Especificaciones técnicas
,L s CONAenser

Motors e o G
i
Constant Pressure Funnel »———

Universal Joint - -~ Digital Converter

Reactor con sistema de enfriamiento 30L
Dimensiones: 680 mm x 600 mm x 1620 mm
Poder: 120W
Peso: 90 kg
Certificacion: CE ISO
Capacidad: 30 L
/M orec stirring Blades Velocidad de rotacion: 60-780 rpm

T Estructura: Acero inoxidable

™. Mechanical Sealing

Kettle Cover s——.—.qu
Flange - =

Kettle «-—

SIS 304 e )

-+ Brake Caster

Batidora industrial 15L
Dimensiones: 60 cm x 80 cm x 100cm
Numero de velocidades: 2
Cambio de velocidades
Bowl de acero inoxidable
Palanca de cambios de paletas
Paleta de mezclado industrial
Estructura: Acero inoxidable.
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Llenadora de mesa para productos quimicos
Dimensiones: 100 cm x 50cm x 90 cm
Volumen min: 50 ml
Volumen max: 2500 ml
Tipo: Volumétrica, de piston, neumatica, horizontal
Semiautomatica, manual.

Cadencia min: 0 p/min
Cadencia max: 1000 p/min

Balanza industrial digital
Dimensiones: 34 cm x 10 cm x 33 cm
Peso: 3 kg
Capacidad minima de medicion: 2 gr
Capacidad maxima de medicién: 40 kg
Precision: 1/3000 F.S.

AC 220V/110V
Bateria recargable

Viscosimetro digital rotativo BGD-151/1
Rango: 10-100,000 mPa.s
Rotores: 4
Velocidad del rotor: 6r/min,12r/min,30r/min,60r/min
Precision: +5%
Energia eléctrica: 220V/ 50 Hz
Peso: 7.9 kg
Dimensiones: 410 mm x350 mm x 440 mm

Medidor multiparametro portétil para pH
Rango de medicion: 0-14 pH
Resolucion: 0.1/0.01 pH
Precision: +0.01 pH +1 digitos
Compensacion de temperatura: 0 a 100°C

Nota: Elaboracion propia.
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7.3.1. Maquinarias

A continuacion, se presentan los costos de las maquinarias de planta de la empresa.

Tabla 139.
Maquinarias
Maquinarias # Precio unitario Precio total Vida util
Reactor con sistema de enfriamiento 30 L 1 S/.10,000.00 S/. 10,000.00 5 afios
Batidora industrial 15L 1 S/. 2,150.00 S/. 2,150.00 5 afios
Llenadora de mesa 1 S/. 2,500.00 S/. 2,500.00 5 afios
S/. 14,650.00

Nota: Elaboracién propia.

Las maquinarias presentadas seran utilizadas en el area de Produccion para realizar el proceso de fabricacion de los EcoBlocks. El
reactor servird para realizar la mezcla de los insumos, la batidora industrial servira para realizar la mezcla auxiliar de materiales y la llenadora

de mesa servird para llenar los envases de EcoBlocks a la medida exacta de 50 ml.
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7.3.2. EqQuipos

A continuacion, se presentan todos los equipos requeridos para el funcionamiento de la empresa.

Tabla 140.
Equipos de produccion

Equipos Produccién # Precio unitario Precio total Vida util
Viscosimetro digital rotativo BGD-151/1 1 S/. 3,000.00 S/. 3,000.00 3 afios
Medidor multiparametro portatil para pH S/. 3,200.00 S/. 3,200.00 3 afios

Balanza industrial digital 1 S/. 150.00 S/.150.00 3 afios

Equipos de Proteccion personal 8 S/. 400.00 S/. 3,200.00 1 afio

Termdmetro digital 4 S/. 300.00 S/.1,200.00 3 afios

Set de tubos de ensayo 100 ml x10 2 S/.120.00 S/. 240.00 1 afio

Vaso precipitado 100 ml 5 S/.20.00 S/.100.00 1 afio

Probeta 100 ml 5 S/. 60.00 S/.300.00 1 afio

Laptop Lenovo 3 S/. 1,300.00 S/. 3,900.00 5 afios

Impresora HP 2 S/. 2,400.00 S/. 4,800.00 5 afios

Equipo de aire acondicionado 1 S/. 500.00 S/. 500.00 5 afios

Extintor 4 S/. 80.00 S/. 320.00 1 afio

Cémara de seguridad 2 S/. 250.00 S/. 500.00 5 afios
TOTAL S/. 21,410.00

Nota: Elaboracion propia
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Los equipos viscosimetro, medidor multiparametro, balanza, termémetro, tubos de ensayo, vasos precipitados y probetas seran
utilizados en el control de calidad de los EcoBlocks. Las laptops e impresoras de produccién seran utilizadas por el Jefe de Produccién y por

los operarios para registrar los niveles de produccion diarios y los detalles de cada uno de los procesos realizados.

Tabla 141.
Equipos Area Administracion

Equipos Administracion # Precio unitario Precio total Vida util

Laptop Lenovo 2 S/. 1,300.00 S/. 2,600.00 5 afios

Impresora HP 1 S/. 2,400.00 S/. 2,400.00 5 afios

Equipo de aire acondicionado 1 S/.500.00 S/.500.00 5 afios

Extintor 1 S/. 80.00 S/. 80.00 1 afio

Cémara de seguridad 1 S/. 250.00 S/. 250.00 5 afios

Central de teléfono 1 S/. 200.00 S/. 200.00 5 afios
TOTAL S/. 6,030.00

Nota: Elaboracion propia.
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Tabla 142.
Equipos Area Ventas

Equipos Area de ventas # Precio unitario Precio total Vida til

Laptop Lenovo 3 S/. 1,300.00 S/. 3,900.00 5 afios

Impresora HP 1 S/. 2,400.00 S/. 2,400.00 5 afios

Equipo de aire acondicionado 1 S/. 500.00 S/. 500.00 5 afios

Extintor 1 S/. 80.00 S/.80.00 1 afio

Céamara de seguridad 1 S/. 250.00 S/. 250.00 5 afios

Central de teléfono 1 S/.200.00 S/.200.00 5 afios
TOTAL S/. 7,330.00

Nota: Elaboracién propia.

Los equipos de las areas de Administracion y Ventas seran utilizados por el personal de las respectivas areas. Cada area contara con

una central telefonica para recibir las comunicaciones respectivas y, ademas, tendrd su propio equipo de seguridad, aire acondicionado y

extintores para incendios.
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7.3.3. Herramientas

A continuacion, se presentan todas las herramientas del &rea de produccion de la empresa.

Tabla 143.
Herramientas Produccion

DETALLE # Precio unitario Precio total Vida util
Juego de llaves 1 S/.120.00 S/.120.00 3 afios
Juego de alicates 1 S/.120.00 S/.120.00 3 afios
Juego de destornilladores 1 S/.100.00 S/.100.00 3 afios
Mesa acero inox 1.8m x 1m 7 S/.999.00 S/. 6,993.00 5 afios
Martillo 3 S/.50.00 S/. 150.00 3 afios
TOTAL S/. 7,483.00

Nota: Elaboracién propia.

Las herramientas mostradas seran utilizadas en el area de Produccion y serviran para realizar cualquier ajuste minimo a las
maquinarias o equipos. Las mesas de acero inoxidable serviran para colocar algunas maquinarias, como la llenadora de mesa, o para colocar

los equipos de medicion de volimenes y masas.
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7.3.4. Utensilios y Gtiles de limpieza.

Los utensilios y utiles de limpieza que se utilizaran en el desarrollo de las actividades de la empresa.

Tabla 144.
Utensilios y Gtiles de limpieza

DETALLE # Precio unitario Precio total Vida atil
Papel higiénico 25 S/.0.50 S/.12.50 1 mes
Papel toalla 20 S/.1.50 S/. 30.00 1 mes
Jabén liquido 1L 10 S/.8.00 S/. 80.00 1 mes
Lejia 1L 10 S/.4.00 S/. 40.00 1 mes
Escoba de plastico 4 S/.14.00 S/. 56.00 1 afio
Trapeador giratorio 4 S/. 35.00 S/. 140.00 1 afio
Recogedor de plastico 4 S/.12.00 S/. 48.00 1 afio
Cesto de metal 6 S/.70.00 S/. 420.00 3 afios

TOTAL S/. 826.50

Nota: Elaboracién propia.

Todos los utiles de limpieza presentados seran utilizados por el personal tercerizado de limpieza y por el personal de produccion para
realizar las labores comunes de limpieza, tanto del local como de las maquinarias de produccion. Ademas, se utilizaran en los servicios

higiénicos de la empresa.

218



7.3.5. Mobiliario

El mobiliario requerido para las operaciones de la empresa, se presenta a continuacion, segun las diferentes areas que la constituyen.

Tabla 145.
Mobiliario de la empresa
Mobiliario Administracién # Precio Precio total Vida (til
Escritorio Promart 2 S/. 650.00 S/. 1,300.00 5 afios
Silla giratoria Promart 6 S/. 250.00 S/. 1,500.00 5 afios
Estantes Promart 2 S/. 500.00 S/.1,000.00 5 afios
TOTAL S/. 3,800.00
Mobiliario Ventas # Precio Precio total
Escritorio Promart 3 S/. 650.00 S/. 1,950.00 5 afios
Silla giratoria Promart 9 S/. 250.00 S/. 2,250.00 5 afios
Estantes Promart 3 S/. 500.00 S/. 1,500.00 5 afios
TOTAL S/.5,700.00
Mobiliario Produccién # Precio Precio total
Estante de acero 9 S/. 1,200.00 S/. 10,800.00 5 afios
Escritorio Promart 2 S/. 650.00 S/. 1,300.00 5 afios
Silla giratoria Promart 4 S/. 250.00 S/. 1,000.00 5 afios
TOTAL S/. 13,100.00

Nota: Elaboracién propia.

El mobiliario de las areas de Administracion y Ventas de la empresa se utilizara en las oficinas respectivas, para que los trabajadores

de dichas areas puedan desarrollar sus actividades correspondientes y puedan ordenar los documentos de dichas areas. EI mobiliario de

produccidn se utilizara para ordenar las laptops e impresoras y para acomodar los inventarios en los respectivos almacenes.
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7.3.6. Utiles de oficina
Los dtiles de oficina requeridos para el funcionamiento de las areas administrativas y de ventas, principalmente, se presentan a

continuacion.

Tabla 146.
Utiles de oficina

Detalle # Precio unitario Precio total Vida atil

Paquete 1000 unid hojas bond 8 S/.10.00 S/. 80.00 Bimestral

Lapiceros FC 15 S/.1.50 S/.22.50 Bimestral

Léapices FC 15 S/.0.80 S/.12.00 Bimestral

Folder manila 30 S/.0.50 S/. 15.00 Bimestral

Archivador de plastico 20 S/.4.00 S/. 80.00 Bimestral
TOTAL S/. 209.50

Nota: Elaboracién propia.

Los utiles de oficina presentados se utilizaran en las areas de Administracion y Ventas para realizar todos los documentos respectivos

de la empresa, ordenarlos y archivarlos.
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7.3.7. Programa de mantenimiento de maquinarias y equipos

El programa de mantenimiento de las maquinarias de la empresa se presenta a continuacion.

Tabla 147.
Programa de mantenimiento

Costo

Mantenimiento Maquinarias # mantenimiento Frecuencia 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Reactor con sistema de enfriamiento 30 L 1 S/. 500.00 Anual S/.0.00 S/.500.00  S/.500.00  S/.500.00 S/.500.00 S/. 500.00
Batidora industrial 15L 1 S/. 200.00 Anual S/.0.00 S$/.200.00  S/.200.00  S/.200.00  S/.200.00 S/. 200.00
Llenadora de mesa 1 S/. 300.00 Anual S/.0.00 S$/.300.00  S/.300.00 S/.300.00 S/.300.00 S/. 300.00
Costo S$/.0.00  S/.1,000.00 §S/.1,000.00 S/.1,000.00 S/.1,000.00 S/.1,000.00
IGV S/.0.00 S/.180.00  S/.180.00  S/.180.00  S/.180.00 S/. 180.00
Monto S$/.0.00 S/.1,180.00 S/.1,180.00 S/.1,180.00 S/.1,180.00 S/.1,180.00

Nota: Elaboracién propia.

El costo total del mantenimiento anual de las maquinarias asciende a S/.1,180. Estos mantenimientos se realizaran en Diciembre de

cada afo.
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7.3.8. Reposicion de herramientas y utensilios por uso

Tabla 148.
Reposicion de herramientas
o _ _ vValor Valor de _
Reposicion de herramientas # Precio unitario \;g?;? IGV dic-20 2021 2022 2023 2024 2025
Juego de llaves 1 S/.120.00 S/.101.69 S/.101.69 3 afios S/.101.69  S/.0.00 S/.0.00 S/. 101.69 S/.0.00 S/.0.00
Juego de alicates 1 S/.120.00 S/.101.69 S/.101.69 3 afios S/.101.69  S/.0.00 S/.0.00 S/. 101.69 S/.0.00 S/.0.00
Juego de destornilladores 1 S/.100.00 S/.84.75  S/.84.75 3 afios S/. 84.75 S/.0.00 S/.0.00 S/.84.75 S/.0.00 S/.0.00
Martillo 3 S/.50.00 S/.4237 S/.127.12 3 afios S/.127.12  S/.0.00 S/.0.00 S/.127.12 $/.0.00 S/.0.00
Costo S/.41525  S/.0.00 S/.0.00 S/. 415.25 S/.0.00 S/.0.00
IGV S/. 7475  S/.0.00 S/.0.00 S/.74.75 S/.0.00 S/.0.00
Monto total  S/.490.00  S/.0.00 S/.0.00 S/. 490.00 $/.0.00 S/.0.00

Nota: Elaboracién propia.

La reposicion de herramientas se realiza cada 3 afios y tiene un costo total de S/.490. La reposicion respectiva se realizara en

Diciembre del 2023.
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Tabla 149.

Reposicion de utensilios y Gtiles de limpieza

Re_p_osici(?n_ de _ valor Valor de o _
uten5|l!os y Utiles de # Precio unitario venta Vida util dic-20 2021 2022 2023 2024 2025
limpieza total
Papel higienico 25 S/.0.50 S/.0.42  S/.10.59 1 mes S/.1059  S/.127.12 S/.127.12 S/.127.12 S/.127.12 S/.127.12
Papel toalla 20 S/.150 S/.1.27 S/.2542 1 mes S/.2542  S/.305.08 S/.305.08  S/.305.08  S/.305.08  S/.305.08
Jabon liquido 1L 10 S/.8.00 S/.6.78 S/.67.80 1 mes S/.67.80 S/.81356  S/.81356  S/.81356  S/.81356  S/.813.56
Lejia 1L 10 S/.400 S/.3.39 S/.33.90 1 mes S/.33.90 S/.406.78  S/.406.78  S/.406.78  S/.406.78  S/.406.78
Escoba de plastico 4 S/.14.00 S/.11.86 S/.47.46 1 afio S/. 47.46 S/. 47.46 S/. 47.46 S/. 47.46 S/. 47.46 S/. 47.46
Trapeador giratorio 4 S/.35.00 S/.29.66 S/.118.64 1 afio S/.118.64 S/.118.64  S/.118.64 S/.118.64 S/.118.64  S/.118.64
Recogedor de plastico 4 S/.12.00 S/.10.17 S/.40.68 1 afio S/. 40.68 S/. 40.68 S/. 40.68 S/. 40.68 S/. 40.68 S/. 40.68
Cesto de metal 6 S/.70.00 S/.59.32 S/.355.93 3 afios S/.355.93  S/.0.00 S/.0.00 S/. 355.93 S/.0.00 S/.0.00
Costo S/.700.42 S/.1,859.32 S/.1,859.32 S/.2,21525 S/.1,859.32 S/.1,859.32
IGV S/.126.08 S/.334.68  S/.334.68  S/.398.75  S/.334.68  S/.334.68
Monto total S/.826.50 S/.2,194.00 S/.2,194.00 S/.2,614.00 S/.2,194.00 S/.2,194.00

Nota: Elaboracién propia.

La reposicion de utensilios y utiles de limpieza es mensual, con excepcién de los cestos de metales. Los costos anuales de reposicion

ascienden a S/.2,194, con excepcion de la reposicion del afio 2023, en el que el monto total asciende a S/.2,614.
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7.3.9. Programa de compras posteriores

A continuacion, se presenta la compra de equipos posteriores que requeriré la empresa.

Tabla 150.
Compra posterior de equipos
Compra posterior de equipos \S![?Ia dic-20 2021 2022 2023 2024 2025
N - . 3 S/ S/.
Viscosimetro digital rotativo BGD-151/1 afios  2.542.37 S/.0.00 S/.0.00 2.542.37 S/.0.00 S/.0.00
Medidor multiparametro portatil para pH / conductividad EC / TDS / Salinidad / 3 S/. S/.
Resistencia / Temp. afios  2,711.86 $/.0.00 §/.0.00 2,711.86 §/.0.00 $/.0.00
Balanza industrial digital ar"?os S/.127.12  S/.0.00 S/.0.00 S/.127.12 S/.0.00 S/.0.00
Equipos de Proteccion personal 1 afio SI. SI. S/. S/. S/. S/,
2,711.86 2,711.86 2,711.86 2,711.86 2,711.86 2,711.86
. i 3 S/ S/.
Termdmetro digital afios  1,016.95 S/.0.00 S/.0.00 1,016.95 S/.0.00 S/.0.00
N S/. S/. S/. S/.
Set de tubos de ensayo 100 ml x10 lafio S/.203.39 203.39 203.39 S/. 203.39 203.39 203.39
Vaso precipitado 100 ml lafio S/.8475 S/.8475 S/.8475 S/.84.75 S/.84.75 S/.84.75
N S/. S/. S/. S/.
Probeta 100 ml lafio S/ 254.24 254 24 954 94 S/. 254.24 954 94 254 94
. ~ S/. S/. S/. S/.
Extintor lafio S/ 406.78 406.78 406.78 S/. 406.78 406.78 406.78
valor total S/. S/. S/. S/. S/. S/.
10,059.32  3,661.02 3,661.02 10,059.32 3,661.02 3,661.02
GV S/. S/. S/. S/. S/. S/.
1,810.68 658.98 658.98 1,810.68 658.98 658.98
Mont S/. S/. S/. S/. S/. S/.
0 11,870.00 4,320.00 4,320.00 11,870.00 4,320.00  4,320.00

Nota: Elaboracion propia.

Las compras de equipos posteriores ascienden a S/.4,320 anuales, con excepcién a las compras del afio 2023, que ascienden a S/.11,870.
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7.4. Terrenos e Inmuebles

7.4.1. Plano del proyecto

weT

Figura 73. Plano del local de la empresa. Elaboracién propia.
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7.4.2. Descripcion del centro de operaciones

El local de la empresa contara con 3 éreas diferenciadas segun las actividades que

se realizaran en cada una de ellas:

1. Area administrativa

En esta area se encuentra la oficina administrativa, en la que se instalara el gerente
general de la empresa y su asistente de gerencia. En esta area, se realizaran las reuniones
del gerente con los jefes de produccién y comercial. Ademas, se realizaran las reuniones

con la JGA 'y con los asesores legales y contables de la organizacion.
2. Area de Ventas

En esta area se encuentra el Jefe comercial y sus vendedores. Aqui se recibiran a los
clientes que deseen alguna reunion con los representantes de ventas y se atenderan todas
las llamadas de servicio post-venta. Se desarrollaran las reuniones para reportar los niveles

de venta alcanzados mensualmente.

3. Area de Produccion.

Esta area estara comprendida por las siguientes zonas:

a) Zona de revision: En la que se realizara la revision de la calidad de las materias
primas que llegan a la empresa de parte de los proveedores.

b) Almacén de materias primas: En la que se guardaran todas las materias primas
requeridas para el proceso de produccién de los EcoBlocks.

c) Zona de produccion: En la que se realizara el proceso de produccién de los
EcoBlocks y en el que se encuentran las maquinarias de produccion.

d) Zona de control de calidad: En la que se realizaran todas las pruebas de calidad para

verificar el cumplimiento de los estandares propios de los EcoBlocks.
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e) Almacén de productos terminados: En el que se guardaran los lotes de produccion

de los EcoBlocks hasta que se realice el reparto de la mercaderia a los canales de

distribucién.

Todo el local de la empresa contara con un piso revestido de maydlicas, segun las

estipulaciones requeridas para una empresa fabricadora de productos quimicos.

7.4.3. Gastos de adecuacion

Los gastos de adecuacion del local elegido por la empresa se presentan a

continuacion.

Tabla 151.
Gastos de adecuacion
Gastos de adecuacion # PI.’ECI(.) V.alor Valor IGV Precio
unitario  unitario total total
Pintado del local de la empresa 1 S/. 2,500 251/i9 S/.2,119 S/.381 S/.2,500
Instalaciones eléctricas 1 S/. 1,800 185/2'5 S/.1,525 S/.275 S/.1,800
Instalaciones de agua y desague 1 S/. 2,000 186/5'35 S/.1,695 S/.305  S/.2,000
Instalacion de maydlicas (350m2) 1 S/. 14,000 1152/36 4 S/.11,864 S/.2,136 S/.14,000
Instalacidn de teléfono 1 S/.199 S/. 169 S/. 169 S/. 30 S/.199
Instalacion de internet 1 S/.199 S/. 169 S/. 169 S/. 30 S/.199
Instalacion camaras de seguridad 4 S/. 250 S/. 212 S/. 847 S/.153  S/.1,000
Instalacion sefializacidn de la empresa 1 S/. 200 S/. 169 S/. 169 S/. 31 S/. 200
Instalacion de extintores 6 S/. 30 S/. 25 S/. 153 S/. 27 S/.180
Instalacion de alarmas de seguridad 1 S/. 350 S/. 297 S/. 297 S/.53 S/. 350

Total

S/.19,007 S/.3,421 S/.22,428

Nota: Elaboracién propia.
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Por otro lado, los gastos por conceptos de servicios de luz, agua, teléfono e internet

se presentan a continuacion.

Tabla 152.
Gasto mensual de luz

Gasto mensual de luz

Cargo fijo S/.5.70
Cargo por energia (fuera de punta) S/.741.00
Sub total S/. 746.70
IGV 18% S/. 134.41
Total con IGV S/.881.11

Nota: Elaboracién propia.
El gasto mensual promedio del servicio de luz es de S/.881.11

Tabla 153.
Gasto mensual de agua

Gasto mensual de agua

m3 consumidos S/. 287.55

Servicio de alcantarillado S/.134.00
Cargo fijo S/.5.04

Sub total S/. 426.59

IGV 18% S/. 76.79

Total con IGV S/.503.38

Nota: Elaboracién propia.
El gasto mensual promedio del servicio de agua es de S/.503.38.

Tabla 154.
Gastos servicios mensuales

Servicios Valor IGV Precio # meses Valor anual
Agua y alcantarillado S/426.59 S/76.79 S/503.38 12 S/5,119.08
Luz S/746.70 S/134.41 S/881.11 12 S/8,960.40
Telefonia e Internet S/253.39 S/45.61 S/299.00 12 S/3,040.68
S/1,426.68 S/256.80 S/1,683.48 12 S/17,120.16

Nota: Elaboracién propia.

El gasto mensual por concepto de servicios totales es de S/.1,683.48.
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Tabla 155.
Gastos servicios anuales

Servicios 2021 2022 2023 2024 2025
Agua y alcantarillado S/5,119.08 S/5,630.99 S/6,194.09  S/6,813.50  S/7,494.85
Luz S/8,960.40 S/9,856.44 S/10,842.08 S/11,926.29 S/13,118.92
Telefonia e Internet S/3,040.68 S/3,040.68 S/3,040.68  S/3,040.68  S/3,040.68
Total S/17,120.16 ~ S/18,528.11  S/20,076.85 S/21,780.47 S/23,654.44

Nota: Elaboracién propia.

El gasto anual por concepto de servicios fluctuara desde los S/.17,120 para el afio
2021 hasta S/.23,654 en el afio 2025. El crecimiento de estos montos se debe al incremento
de la produccién anual, lo cual conllevara a un mayor gasto de los servicios variables de

aguay luz.

7.5. Localizacion

La localizacién, es un estudio que brinda una adecuada posicion geogréafica para
que el proyecto sea viable. Por lo tanto, se debe estudiar la localizacion en la que se
optimice el flujo de ingresos y egresos de la vida del proyecto. Solo de esta manera, nos

aseguraremos de obtener una localizacion ideal.

Para determinar la localizacion de nuestro proyecto, se presentaran dos etapas:

Micro Localizacion y Macro Localizacion.

7.5.1. Macro localizacion

Nuestros bloqueadores EcoBlock, estan orientados a personas ubicadas en las zonas
6 y 7 de Lima Metropolitana, por lo tanto seleccionaremos distritos cercanos para

determinar la macro localizacion.

a. Lima Metropolitana: Reduciremos las alternativas de macro localizacion,
situandonos en Lima metropolitana. Lima, es la ciudad capital del Perd, pero

también posee una populosa y extensa area urbana llamada Lima Metropolitana.
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Figura 74. Mapa De Lima Metropolitana. Recuperado de Google Maps.

b. Zonas 6 y 7 de Lima Metropolitana: Las zonas 6 y 7, comprenden 10 distritos

pertenecientes a los niveles socioeconémicos A 'y B en su mayoria.

Ate
Rimac
El Agustino

arme Je
Godl aLegu Cercado
Callao i de Lima

COVIMA

Isla San La Victoria

Lorenzo

San Juan de
Miraflores

Villa Maria
del Triunfo

Chorrillos

Figura 75. Zonas 6 y 7 de Lima Metropolitana. Recuperado de Google Maps.

c. Seleccién de los distritos: Con el objetivo de estar cerca a nuestro publico
objetivo, decidimos elegir aquellos distritos que cuenten con zonas industriales o

donde se pueda establecer una empresa.
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Magdalena del Mar: Es un distrito que cuenta con zonas industriales. Es un distrito muy

tranquilo, pero a la vez posee abundantes empresas de diferentes rubros
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Figura 76. Distrito de Pueblo Libre. Recuperado de Google Maps.

Santiago de surco: Es un distrito que posee una zona muy urbanizada, a la cual Ilaman
Surco nuevo. También, tiene una zona mas alejada a la que llaman Surco viejo, por donde
se encuentran las zonas industriales. Ubicarnos en este distrito, seria muy conveniente ya

que se reducirian los costos logisticos.

La Victoria

LA PLANICE

Jesls Maria Sanluis /1 / La Molina

orado E51¢ / 119

AN

San Isidro San Borja

Miraflores CHACARILLA
DEL/ESTANQUE

RII'.ZH“\" Santiago.
, de Surco
San Juan de
[ Miraflores

Villa Maria
del Triunfo

Figura 77. Distrito de Santiago de Surco. Recuperado de Google Maps.
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Ate Vitarte: Si bien este distrito no pertenece a las zonas 6 y 7, se encuentra colindante al
distrito de La Molina. En primera instancia, se quiso tener como opcion al distrito de La

Molina, sin embargo nos percatamos que las zonas industriales pertenecen al distrito de

Ate Vitarte limite con La Molina.

Los Olivos &
San Juan de
Lurigancho
San Martin
de Porres

Independencia

Rimar
El Agustino 9

Cercado

de Lima

Q © parque de los Anillos

San Miglel Mégico | -San
Distrito de f

San Isidro San Borja

Miraflores

Figura 78.Distrito de Ate Vitarte. Recuperado de Google Maps.

Ahora, procederemos a determinar la macro localizacion, para ello necesitamos

listar aquellos criterios que nos permitiran definir el distrito donde estableceremos nuestra

empresa.

Cercania al target.

Disponibilidad de Mano de obra

Medios de transporte y comunicacién
- Cercania a proveedores de Materias primas

- Acceso a servicios basicos como agua, energia eléctrica, combustible.

Tabla 156.
Calificacién de la Macro Localizacion
Calificacién Puntaje
Excelente 10
Muy bueno 8
Bueno 6
Regular 4
Deficiente 2

Nota: Elaboracion propia.
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A continuacion, se presenta la tabla de ponderacion:

Tabla 157

Ponderacion para la Macro Localizacion.

Magdalena del Mar

Criterios
Cercania al
target.
Disponibilidad
de Mano de obra
Medios de
transporte y
comunicacion
Cercania a
proveedores de
Materias primas
Acceso a
servicios basicos
como agua,
energia eléctrica,
combustible.
Total

Peso Calificacién

0.30

0.10

0.15

0.20

0.25

1.00

8

6

Ponderado Calificacion

24

0.6

1.05

1.4

1.75

7.20

8

8

Surco Ate Vitarte
Ponderado Calificacién Ponderado
2.4 8 2.4
0.8 7 0.7
1.2 8 1.2
1.2 8 1.6
1.75 7 1.75
7.35 7.65

Nota: Elaboracién propia.

De acuerdo con el resultado de la tabla anterior, se determina que el distrito elegido

es Ate Vitarte obteniendo un total de 7.65, mientras que Surco obtuvo 7.35 y Magdalena

obtuvo 7.20.

7.5.2. Micro localizacién

Anteriormente, el cuadro de ponderacion para la macro localizacién, determiné que

el distrito donde se ubicard nuestra empresa es el distrito de Ate Vitarte. Acto seguido,

realizaremos un nuevo cuadro de ponderacidn para hallar la micro localizacion.

Primero, listaremos los criterios de micro localizacion, que posteriormente seran

evaluados:

- Precio de alquiler por metro cuadrado
- Costos de servicios basicos

- Cercania a materia primay clientes.

- Seguridad del lugar
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- Gastos de adecuacion

Los criterios a evaluar serdn para las siguientes ubicaciones:

- Local industrial, Separadora Industrial en Ate Vitarte limite con La Molina.
- Local Industrial, Los Ebanistas, Ate Vitarte, Lima.

- Local Industrial, Prolongacién Mariscal, Los Sauces, Ate Vitarte, Lima.

Tabla 158.
Calificacién de la Micro Localizacién
Calificacién Puntaje
Excelente 10
Muy bueno 8
Bueno 6
Regular 4
Deficiente 2

Nota: Elaboracién propia.

- Separadora Industrial, Ate Vitarte, Lima:

\\!
oL b
o\
\.\\‘ ’

Figura 79. Separadora Industrial, Ate Vitarte, Lima. Recuperado de Google Maps.
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- Los Ebanistas, Ate Vitarte, Lima:

-
Re Parque Pert
Bolivia
‘ = Map data
Figura 80. Los Ebanistas, Ate Vitarte, Lima. Recuperado de Google Maps.
- Los Sauces, Ate Vitarte, Lima:
t ueladagrnando £3
{",-Jr;:’— Terry ¥
t “”‘i,[,l"[' !‘ |
tem ) 1qu
[ | AL > ncia |

Figura 81. Los Sauces, Ate Vitarte, Lima. Recuperado de Google Maps
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En la siguiente tabla, se procede a realizar la ponderacion de los criterios de Micro

Localizacion, para el distrito de Ate Vitarte.

Tabla 159
Ponderacion para la Micro Localizacion.

Separadora Industrial

Los Ebanistas

Los Sauces

Factores
Precio del
alquiler del
local
Costos de
servicios
basicos
Cercania a
materia
primay
clientes.

Seguridad
del lugar
Gastos de
adecuacion
Total

Peso Calificaciéon

0.20

0.20

0.25

0.20

0.15
1.00

8

Ponderado Calificacion

1.600

1.60

1.50

1.20

1.20
7.10

6

Ponderado Calificacion Ponderado

1.20

1.2

1.25

1.20

1.05
5.90

6

1.20

1.60

1.00

1.20

0.90
5.90

Nota: Elaboracién propia.

De acuerdo a los resultados obtenidos anteriormente, se decide que nuestro local

estara ubicado en Separadora Industrial, Ate Vitarte.

- El local cuenta con un tamafio de 350 m2.

- El precio a pagar por concepto de alquiler, es de S/. 6,800.
- Cuenta con un lactario instalado.

- Cuenta con un recibidor o recepcién

- Laseguridad de la zona es buena, ya que existe constante patrullaje de serenazgo.

A continuacion se presentan las fotos del local ubicado en Separadora Industrial:
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Figura 82. Separadora Industrial. Recuperado de Adondevivir.com
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7.6. Responsabilidad social frente al entorno

7.6.1. Con el ambiente

NEOSALUD S.A.C, es una empresa responsable con el medioambiente, desde los
insumos que posee, el empaque eco amigable del bloqueador, el envase, y el compromiso

medioambiental por parte de los accionistas.

Hoy en dia, existen bloqueadores hechos con productos quimicos sintéticos, que
dejan residuos en la piel de los consumidores. Sin embargo, nuestro bloqueador solar al ser
elaborado con productos quimicos naturales, no genera residuos contaminantes en el

consumidor, ni en el medioambiente.

Para poder generar un cambio, debemos iniciar por nosotros mismo. Es por ello,

que se realizaran las siguientes actividades para poder disminuir el impacto ambiental:

Uso responsable y eficiente del agua: Para poder fomentar un cambio, debemos

ensefiar con el ejemplo, la mejor manera sera acondicionar bien la empresa, instalando
cafios a presion, recicladores de agua, nuevas carierias (para evitar filtraciones y pérdidas

de agua).

Consumo promedio de 4.8 Litros por descarga

Figura 83. Ahorradores de agua. Elaboracion propia.

Uso de Papeles en la empresa: ElI uso de papel, es muy comdn en areas

administrativas y de venta, es por ello que tomaremos medidas para poder reciclar estos

papeles, de manera que no generemos mayor contaminacion.

238



02

Y
DEL PAPEL

k|

06

RECIBIMOS
PAPEL
RECICLADO
PARA EL USO

"

PROCESO DE

RECICLAJE . ENTREGA
PARA LA DE PAPEL A
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Figura 84. Reciclaje de papel de oficina. Elaboracion propia.

Certificacion FAIRTRADE: De acuerdo con el Centro de Informacion y Documentacién

de INDECOPI, nuestra empresa puede obtener la certificacion FAIRTRADE, que funciona
como un sello distintivo indicando que nuestros bloqueadores son elaborados bajo buenas

condiciones de trabajo, precio justo y desarrollo sostenible.

FAIRTRADE

Sobre Fairtrade Producios Participar Prensa

Estds on

W LQue 08 Fantrade?

W Ferias

W :Quiere registrarse? (&) Fairtrade Comercio Justo es una certificacion de producto. Es un sello de
garantia que fUNCIONA COMO ABEINIVO POSEND OlreCendo &l CONSUMIAOr Sogurndad
W Documentos Relevantes acerca de los valores ¢bcos del producio. Los productos que Bevan ol sello

FAIRTRADE han sido producidos en condiciones de Yabajo dignas y comprados a
un precio Usio que apoya o desarmolio soslendie de b organacon produciona

W Guia de compras
Més informacion en esle

Figura 85. Certificacion FAIRTRADE. Recuperado de INDECOPI, 2013.
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Uso eficiente de la luz: Se concientizara a los trabajadores sobre el uso correcto de
las instalaciones eléctricas, evitando dejar encendidos los focos, maquinarias 0 equipos
mientras no sea necesario. Ademas, se instalaran focos ahorradores en toda la empresa,

para minimizar la utilizacion de luz y el impacto ambiental que esta genera.

Separacién de residuos: Se instalaran tachos distintos por tipo de residuos, los

cuales serviran para clasificar los residuos segin material, como por ejemplo vidrio,
plastico, madera u otros sintéticos. De esta manera, se podra manejar una eficiente

separacion de residuos y se facilitara el posterior reciclaje de los mismos.

7.6.2. Con los trabajadores

La responsabilidad con los trabajadores es uno de los puntos méas importantes para
una empresa. Para poder llevar a cabo nuestra responsabilidad para con los trabajadores,

nos guiaremos del modelo de responsabilidad de la empresa LIDERMAN.

Con el fin de generar bienestar en nuestros trabajadores, realizaremos programas
que realmente ayude a cada trabajador y su familia. A continuacion, se presentan los

programas y/o practicas que se realizaran:

El trato: NEO SALUD S.A.C, se compromete a tratar con respeto e igualdad a sus
trabajadores, de manera que no sientan inferioridad. Se pretende que el trabajador se sienta

importante dentro de la organizacion.

Igualdad: Se fomentara la igualdad de género en nuestra empresa, de manera que exista un

respeto mutuo entre hombres y mujeres.

El pago: Nuestra empresa exigird un excelente desempefio a sus trabajadores, y para
compensar su esfuerzo se realizara el pago de sus salarios de manera puntual, o incluso

dias antes de la fecha establecida.
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Capacitaciones a empleados: Los trabajadores recibirdn capacitaciones dos veces al afio
para evitar accidentes laborales, y de esta manera poder preservar la seguridad de todos los

trabajadores.

Lactario y cuidados prenatales: La empresa contard con un lactario para aquellas

trabajadoras que necesiten almacenar leche materna o necesiten dar de lactar a sus hijos
recién nacidos. Ademas, las trabajadoras que se encuentren embarazadas recibiran apoyo

prenatal, pudiendo recibir atencion en nuestra empresa.

Educaciéon financiera para los trabajadores: El contador de la empresa realizara

capacitaciones financieras para los trabajadores de la empresa y para sus parejas, que traten
sobre formas de ahorro, economizas gastos, tasas de interés, paquetes ofrecidos por los
bancos, etc. Con estas capacitaciones, se busca que los trabajadores puedan llevar mejoras
las finanzas del hogar y mejorar su calidad de vida. Estas capacitaciones se realizaran en

los meses de Junio y Diciembre

Prevencion de enfermedades para los trabajadores: Se realizaran campafias médicas

preventivas de enfermedades como diabetes, hipertension, cancer, enfermedades
coronarias, etc, para todos los trabajadores de la empresa. Para ello, se solicitara la
presencia de personal médico y de los equipos necesarios para llevar a cabo este despistaje.

Esta actividad se realizard una vez al afo, en el mes de Julio.

7.6.3. Con la comunidad

Para poder desarrollar la responsabilidad social con la comunidad, realizaremos los

siguientes programas:

Reciclaje con la comunidad: Se realizaran practicas de reciclaje, en conjunto con la

comunidad de manera que podamos fomentar educacién medioambiental en la comunidad.

241



Para lograr esto, brindaremos las instrucciones por redes sociales, e implementaremos

estaciones de reciclaje cerca a nuestra empresa.

Dia de actividades: Destinaremos tres dias de actividades al afio, donde se desarrollaran

diversos eventos como juegos, actividades para nifios, actividades en familia, etc. Esto se

realizard 2 veces al afio, en los meses de Enero y Agosto.

Eventos de salud: Se realizara una alianza estratégica con médicos y laboratorios, que nos

ayuden a realizar exdmenes basicos a un precio minimo. De esta manera, la comunidad
podra realizar descartes de anemia, glucosa, entre otros males, como por ejemplo, el cancer
de piel. Estos eventos de salud se realizaran 3 veces al afio, en los meses de Abril, Agosto y

Diciembre.

Dia de NEO SALUD: Para el aniversario de nuestra empresa, se pretende realizar una

visita guiada, asi como eventos, sorteos y regalos. Esto permitira que la comunidad pueda
entender y comprender las actividades de la empresa y la importancia que tienen nuestros

productos para el cuidado de la piel.
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A continuacion, se presentan todos los gastos mensuales asociados con las actividades de responsabilidad social de la empresa.

Tabla 160.

Gastos mensuales Responsabilidad social

Responsabilidad

social

ene-21

feb-21

mar-21

abr-21  may-21  jun-21 jul-21

oct-21 nov-21 dic-21  Total anual

Responsabilidad
ambiental

Uso responsable
del agua

Certificacion
Fairtrade
Uso eficiente de
luz
Separacién de
residuos
Responsabilidad
con los
trabajadores

Capacitaciones a
empleados

Lactarioy
cuidados pre-
natales
Educacion
financiera

Prevencion de
enfermedades
para trabajadores

S/. 800

S/. 5,000
S/. 400

S/. 300

S/. 6,000

S/. 1,000

S/. 300
S/. 300 S/. 300

S/. 6,000

S/. 1,000

S/. 500

S/. 2,500

S/. 800

S/. 5,000
S/. 700

S/. 300 S/. 1,200

S/. 12,000

S/. 2,000

S/. 500 S/. 1,000

S/. 2,500
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Responsabilidad

conla
comunidad
Reciclgjecon ¢, 41 s/, 300 S/, 600
comunidad
Dias de S/. 3,000 S/. 3,000 S/. 6,000
actividades
Eventos de salud S/. 2,000 S/. 2,000 S/.2,000 S/.6,000
Dia NEO
SALUD S/. 4,000 S/. 4,000
Total S/. 13,500 S/.0 S/.0 S/. 300 S/.0 S/.500 S/.10,100 S/.0 S/.0 S/. 300 S/.0 S/.500 S/. 25,200

Nota: Elaboracién propia.

Finalmente, los gastos totales anuales por conceptos de Responsabilidad social se presentan a continuacion.

Tabla 161.
Gastos anuales Responsabilidad social
Responsabilidad social 2021 2022 2023 2024 2025
Gasto total S/. 25,200 S/. 25,200 S/. 25,200 S/. 25,200 S/. 25,200

Nota: Elaboracién propia.
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Capitulo VII11: Estudio econdmico y financiero.
8.1. Inversiones.

8.1.1. Inversion en Activo Fijo Depreciable.

El primer componente de inversion a considerar en el presente proyecto son los
activos fijos depreciables. Consideramos como activos fijos depreciables a todos aquellos
activos cuyo valor de compra unitario es mayor a ¥ de una UIT, por lo que para el presente

afio significaria tener un costo superior a S/.1,075.

Tabla 162

Inversion en activo fijo depreciable.

Descripcion Cantidad QOSt.O Valor Total 1.G.V.  Total Precio
Unitario

Operaciones 25,042.37 4,507.63 29,550.00

Reactor con sistema de 1 847458 847458 152542 10,000.00

enfriamiento 30 L

Batidora industrial 15L 1 1,822.03 1,822.03 327.97 2,150.00

Llenadora de mesa 1 2,118.64 2,118.64 381.36 2,500.00

Viscosimetro digital rotativo

BGD-151/1 1 2,542.37 2,542.37 457.63 3,000.00

Medidor multipardmetro portétil

para pH / conductividad EC /

TDS / Salinidad / Resistencia / 1 2,711.86 2,711.86 488.14 3,200.00

Temp.

Laptop Lenovo 3 1,101.69 3,305.08 594.92 3,900.00

Impresora HP 2 2,033.90 4,067.80 732.20 4,800.00

Administracion 4,237.29 762.71 5,000.00

Laptop Lenovo 2 1,101.69 2,203.39 396.61 2,600.00

Impresora HP 1 2,033.90 2,033.90 366.10 2,400.00

Ventas 5,338.98 961.02 6,300.00

Laptop Lenovo 3 1,101.69 3,305.08 594.92 3,900.00

Impresora HP 1 2,033.90 2,033.90 366.10 2,400.00

TOTAL ACTIVO FIJO 34,618.64 6,231.36 40,850.00

Nota: Elaboracién propia.
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8.1.2. Inversidn en Activo Intangible.

El segundo componente de la inversion a considerar son los activos intangibles.
Dentro de este concepto se consideran los gastos de constitucion de la empresa, el registro de

marcas y patentes, el costo de las licencias y autorizaciones, y los softwares.

Tabla 163

Inversidn en Activos Intangibles

Concepto Valor 1.G.V. Importe
Gastos de Constitucién de la empresa 875.00 153.00 1,028.00
Busqueda del nombre y Reserva del Nombre de la Empresa 25.00 0.00 25.00
Minuta de Constitucion y Escritura Publica 450.00 81.00 531.00
Servicio registral en Registros Publicos 400.00 72.00 472.00
Registros de marcas y patentes 1,108.44 0.00 1,108.44
Busqueda fonética y figurativa 38.46 0.00 38.46
Solicitud de registro de marca 1,069.98 0.00 1,069.98
Licencias y Autorizaciones 1,509.03 45.76 1,554.79
Licencia de funcionamiento 140.00 0.00 140.00
Inscripcion de seguridad en Defensa Civil 223.00 0.00 223.00
Analisis fisicogquimico y microbioldgico del producto 254.23 45.76 299.99
Autorizacion DIGEMID 891.80 0.00 891.80
Software 5,406.78 973.22 6,380.00
Disefio pagina Web 2,966.10 533.90 3,500.00
Licencia Windows Server 2019 813.56 146.44 960.00
Antivirus Norton 610.17 109.83 720.00
Licencia GS1 Cédigo de barras 1,016.95 183.05 1,200.00
TOTAL GASTOS INTANGIBLES 8,899.25 1,171.98 10,071.23

Nota: Elaboracién propia.
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8.1.3. Inversion en Gastos Pre — Operativos.

El tercer componente de la inversion son los gastos pre-operativos. Dentro de este

concepto considerados los activos fijos no depreciables de produccion, administracion y

ventas, asi como los gastos de constitucion, planillas de Diciembre, gastos de marketing de

lanzamiento, alquileres, etc.

Tabla 164
Inversion en Gasto Pre — Operativos.
Costo Valor Importe
Concepto Cant. Unitario Total 1.G.V. Total
Activo Fijo No Depreciable 32,756.78 5,896.22 38,653.00
Balanza industrial digital 1 127.12 127.12 22.88 150.00
Equipos de Proteccion personal 8 338.98 2,711.86 488.14 3,200.00
Termdmetro digital 4 254.24 1,016.95 183.05 1,200.00
Set de tubos de ensayo 100 ml x10 2 101.69 203.39 36.61 240.00
Vaso precipitado 100 ml 5 16.95 84.75 15.25 100.00
Probeta 100 ml 5 50.85 254.24 45.76 300.00
Equipo de aire acondicionado 3 423.73 1,271.19 228.81 1,500.00
Extintor 6 67.80 406.78 73.22 480.00
Cémara de seguridad 4 211.86 847.46 152.54 1,000.00
Central de teléfono 2 169.49 338.98 61.02 400.00
Juego de llaves 1 101.69 101.69 18.31 120.00
Juego de alicates 1 101.69 101.69 18.31 120.00
Juego de destornilladores 1 84.75 84.75 15.25 100.00
Mesa acero inox 1.8m x 1m 7 846.61 5,926.27 1,066.73 6,993.00
Martillo 3 42.37 127.12 22.88 150.00
Escritorio Promart 7 550.85 3,855.93 694.07 4,550.00
Silla giratoria Promart 19 211.86 4,025.42 724.58 4,750.00
Estantes Promart 5 423.73 2,118.64 381.36 2,500.00
Estante de acero 9 1,016.95 9,152.54 1,647.46 10,800.00
Utensilios, Utiles de limpieza y de escritorio 877.97 158.03 1,036.00
Papel higienico 25 0.42 10.59 1.91 12.50
Papel toalla 20 1.27 25.42 4.58 30.00
Jabon liquido 1L 10 6.78 67.80 12.20 80.00
Lejia 1L 10 3.39 33.90 6.10 40.00
Escoba de pléastico 4 11.86 47.46 8.54 56.00
Trapeador giratorio 4 29.66 118.64 21.36 140.00
Recogedor de plastico 4 10.17 40.68 7.32 48.00
Cesto de metal 6 59.32 355.93 64.07 420.00
Paquete 1000 unid hojas bond 8 8.47 67.80 12.20 80.00
Lapiceros FC 15 1.27 19.07 3.43 22.50
Lépices FC 15 0.68 10.17 1.83 12.00
Folder manila 30 0.42 12.71 2.29 15.00
Achivador de plastico 20 3.39 67.80 12.20 80.00
Acondicionamiento de Local 19,006.78 3,421.22 22,428.00
Pintado del local de la empresa 1 2,118.64 2,118.64 381.36 2,500.00
Instalaciones eléctricas 1 1,525.42 1,525.42 274.58 1,800.00
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Instalaciones de agua y desague
Instalacién de mayodlicas (350m2)
Instalacién de teléfono

Instalacién de internet

Instalacién camaras de seguridad
Instalacién sefializacién de la empresa
Instalacién de extintores

Instalacién de alarmas de seguridad
Marketing de Lanzamiento
Publicidad en Facebook
Merchandising de EcoBlocks
Sampling EcoBlocks

Panel en Avenida Javier Prado

Panel en Via Expresa

Paneles en parada de buses
Remuneraciones diciembre

Planilla Total

Servicios diciembre

Luz, agua, telefono

Inventario Inicial

Materias primas

Alquiler Adelantado (diciembre)
SUBTOTAL GASTOS PRE OPERATIVOS
Garantia de Alquiler

TOTAL GASTOS PRE OPERATIVOS

PO R DMRPE R R R

S

[EEN

1,694.92
11,864.41
168.64
168.64
211.86
169.49
25.42
296.61

296.61
1,694.92
1,694.92
4,237.29
4,237.29
5,084.75

17,394.85

1,426.68

2,019.93
6,800.00

6,800.00

1,694.92
11,864.41
168.64
168.64
847.46
169.49
152.54
296.61
17,245.76
296.61
1,694.92
1,694.92
4,237.29
4,237.29
5,084.75
17,394.85
17,394.85
1,426.68
1,426.68
2,019.93
2,019.93
6,800.00
97,528.75
13,600.00
111,128.75

305.08
2,135.59
30.36
30.36
152.54
30.51
27.46
53.39
3,104.24
53.39
305.08
305.08
762.71
762.71
915.25
0.00
0.00
256.80
256.80
363.59
363.59
0.00
13,200.10
0.00
13,200.10

2,000.00
14,000.00
199.00
199.00
1,000.00
200.00
180.00
350.00
20,350.00
350.00
2,000.00
2,000.00
5,000.00
5,000.00
6,000.00
17,394.85
17,394.85
1,683.48
1,683.48
2,383.51
2,383.51
6,800.00
110,728.85
13,600.00
124,328.85

Nota: Elaboracién propia.
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8.1.4. Inversion de capital de trabajo.

El cuarto componente de la inversion a considerar es el capital de trabajo de la empresa. Para ello, se utiliza el método del déficit

acumulado de caja, el cual se basa en realizar un flujo de caja mensual para el primer afio del trabajo, de forma que se pueda identificar cual es el

mayor déficit que se acumula en el primer afio.

Una vez conocido el maximo déficit acumulado, también se considerara una caja minima requerida, la cual sera calculada considerando

una caja para 3 dias. La suma del maximo deficit acumulado y la caja minima requerida dara como resultado la inversion por concepto de capital

de trabajo.
Tabla 165
Inversion de Capital de Trabajo.
Concepto Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Mes13 Mesl1l4 Mes 15
Saldo Inicial de Caja 0 (72,866) (12,472) 8,426 2,145 4,075 8,511 (21,886) 6,495 15,146 5,494 15,639 6,928 (5,248) 32,676
Total Ingresos en Efectivo 0 29,441 54,902 54,902 57,005 58,824 58,824 63,030 66,667 66,667 74,378 81,046 81,046 92,417 102,251
Ventas mensuales 46,527 46,527 46,527 49,851 49,851 49,851 56,497 56,497 56,497 68,683 68,683 68,683 86,654 86,654 86,654
Canal Farmacias 0 29,441 29,441 29,441 31,544 31,544 31,544 35,750 35,750 35,750 43,461 43,461 43,461 54,832 54,832
Canal Supermercados 0 0 25,461 25,461 25,461 27,279 27,279 27,279 30,917 30,917 30,917 37,585 37,585 37,585 47,419
Total Egresos en Efectivo 72,866 41,913 46,477 52,757 52,930 50,312 80,710 56,534 51,521 61,173 58,739 74,118 86,294 59,741 63,065
Insumos (Incl. IGV) 2,945 2,945 2,984 3,155 3,155 3,233 3,576 3,576 3,719 4,348 4,348 4,558 5,460 5,460 5,024
Mano de Obra Directa 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000
Mano de Obra Indirecta 3,900 3,900 3,900 3,900 3,900 3,900 3,900 3,900 3,900 3,900 3,900 3,900 3,900 3,900 3,900
Personal Administrativo 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500
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Personal de Ventas
Gratificacion
Bono de Ley

SCTR
CTS
ESSALUD

Energia eléctrica
Agua
Teléfomo e Internet
Alquiler del local
Servicios tercerizados
Suministros Diversos

Mantenimiento

Gastos de Prom. y Publicidad

Charlas y Otras

Pago a Cuenta Imp. Renta

Pagos de IGV al Estado

Cuotas del Préstamo

Imprevistos

Ingresos menos Egresos del mes

Saldo Acumulado

Maximo Déficit Mensual Acumul.

Caja Minima Requerida

Inversion en Capital de Trabajo

5,100

155

1,462

881
503
25
6,800
6,155
1,199

12,685

19,824

4,498
232.64
(72,866)
(72,866)
(85,338)
(8,071)
(93,409)

5,100

155

1,462

881
503
25
6,800
6,155
1,409

649

698

4,498
233
(12,472)
(85,338)

5,100

155

1,462

881
503
25
6,800
6,155
1,213

649

4,720

698

4,498

233
8,426

(76,912)

5,100

155

1,462

881
503
25
6,800
6,155
1,483

7,965

2,714

698
513

4,498
249
2,145

(74,767)

5,100

155
3,384
1,462

881
503
25
6,800
6,155
1,274

649

748
7,491

4,498
249
4,075
(70,692)

5,100

155

1,462

881
503
25
6,800
6,155
1,511

649

590

748
7,353

4,498
249
8,511

(62,180)

5,100
8,122
731
155

1,462

881
503
25
6,800
6,155
1,422

12,685

12,272

748
4,892

4,498
282

(21,886)
(84,067)

5,100

155

1,462

881
503
25
6,800
6,155
1,631

649

5,900

847
7,668

4,498
282
6,495

(77,572)

5,100

155

1,462

881
503
25
6,800
6,155
1,472

649

847
8,571

4,498
282

15,146
(62,425)

5,100

155

1,462

881
503
25
6,800
6,155
1,903

7,965

354

847
9,433

4,498
343
5,494
(56,931)

5,100

155
4,061
1,462

881
503
25
6,800
6,155
1,693

649

1,030
10,635

4,498
343
15,639
(41,292)

5,100
8,122
731
155

1,462

881
503
25
6,800
6,155
2,221
4,710

3,953

2,950

1,030
9,519

4,498
343
6,928
(34,364)

5,100

155

1,462

969
554
25
6,800
6,155
2,085

12,567

19,824

1,030
8,777

4,498
433
(5,248)
(39,612)

5,100

155

1,462

969
554
25
6,800
6,155
2,294

531

1,300
13,605

4,498
433
32,676
(6,936)

5,100

155

1,462

969
554
25
6,800
6,155
1,932

531

4,720

1,300
13,007

4,498
433
39,187
32,251

Nota: Elaboracion propia.
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Como se puede observar, el méximo déficit mensual encontrado es de S/.85,338 y la caja minima requerida calculada para 3 dias de
egresos es S/.8,071. Finalmente, el monto total para la inversion de capital de trabajo es de S/.93,409.
En este punto, se demuestra que el flujo acumulado se vuelve positivo en el mes 15, cuando de tener un déficit acumulado de S/.6,936 se

pasa a tener un superavit de S/.32,251.
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8.1.5. Liquidacion del IGV.

La liquidacién del IGV para el primer afio del proyecto se muestra a continuacion. Esta liquidacién permite conocer los montos a pagar al

Estado por concepto de este impuesto. Para su célculo, se consideran los IGV de los ingresos de la empresa, asi como los IGV de todos los

egresos mensuales de la empresa, incluyendo el IGV por las inversiones.

Tabla 166
Liquidacion de IGV.
~ Afio 1

Concepto Afo 0 Mes 1 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes9 Mes10 Mesll Mesl2
IGV Ventas 0 8,375 8,973 8,973 8,973 10,170 10,170 10,170 12,363 12,363 12,363
IGV Insumos 0 -449 -481 -481 -493 -546 -546 -567 -663 -663 -695
IGV Suministros Diversos 0 -183 -226 -194 -230 -217 -249 -225 -290 -258 -339
IGV Servicios 0 -215 -215 -215 -215 -215 -215 -215 -215 -215 -215
IGV Mantenimiento 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 -49
IGV Tercerizados 0 -493 -493 -493 -493 -493 -493 -493 -493 -493 -493
IGV Activ. Respons. Social 0 -3,024 -414 0 -90 -1,872 -900 0 -54 0 -450
IGV Publicidad y Marketing 0 -1,935 -1,215 -99 -99 -1,935 -99 -99 -1,215 -99 -603
IGV Activo Fijo -6,231 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
IGV Intangibles -1,172 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
IGV Gastos Pre Operativos -13,200 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
IGV Neto -20,603 2,076 5,929 7,491 7,353 4,892 7,668 8,571 9,433 10,635 9,519
Crédito Fiscal -20,603 -18,528 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Pago de IGV 0 0 513 7,491 7,353 4,892 7,668 8,571 9,433 10,635 9,519
Nota: Elaboracion propia.

Finalmente, se observa que el al Estado se realizara a partir del mes de Abril primer afo.
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8.1.6. Estructura de Inversiones.

Luego de haber calculado los montos para la inversion, se presenta la estructura de

inversiones de la empresa.

Tabla 167
Estructura de Inversiones.
Rubro Inversién Deuda Caplt_al %
propio

Activo Fijo 40,850 40,850 15%
Activos Intangibles 10,071 10,071 4%
Capital de Trabajo 93,409 56,045 37,364 35%
Gastos Pre Operativos 124,329 124,329 46%

TOTAL 268,659 96,895 171,764 100%

Nota: Elaboracién propia.

46%

35%

4%

m Activo Fijo
m Activos Intangibles
Capital de Trabajo

Gastos Pre Operativos

Figura 86. Estructura de Inversiones. Elaboracion propia.

En la figura 86, se muestra la composicion de la inversion: el 4% de las inversiones

corresponde a activos intangibles, el 15% corresponde a activos fijos, el 35% corresponde a

capital de trabajo y el 46% corresponde a gastos pre-operativos.

La tabla 167 muestra que los activos fijos seran financiados completamente por Caja

Piura, mientras que el Capital de trabajo sera financiado en un 60% por Caja Trujillo.
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8.2. Financiamiento.

8.2.1. Estructura de Financiamiento.

La estructura de capital de la empresa se presenta en la tabla 164. El 36% de la

estructura de capital estara conformado por Deuda y un 64% estara conformado por Capital

propio.
Tabla 168
Estructura de Financiamiento.
Tipo Monto %
Deuda 96,895 36%
Capital Propio 171,764 64%
TOTAL 268,659 100%

Nota: Elaboracién propia.

m Deuda

m Capital Propio

64%

Figura 87. Estructura de Financiamiento. Elaboracion propia.

La estructura de capital presentada permite afirmar que la empresa es solvente, debido

a que se ha financiado mayoritariamente con Capital propio que con Deuda.

El aporte de cada uno de los inversionistas se presenta a continuacion.
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Tabla 169
Aporte de cada socio.

APORTE DE CADA SOCIO
(En Nuevos Soles)

Accionista 1 34,353
Accionista 2 34,353
Accionista 3 34,353
Accionista 4 34,353
Accionista 5 34,353

TOTAL 171,764

Nota: Elaboracién propia.

Como se puede observar, el aporte individual de cada accionista es igual a S/.34,353,

mientras que el monto total de inversion por capital propio es de S/.171,764.
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8.2.2. Cronograma de Financiamiento.

A continuacion, se presentan las condiciones de financiamiento de activos fijos. Este

financiamiento sera realizado con Caja Piura, a una TCEA de 24%.

Para la determinacion del financiamiento de activos fijos con Caja Piura, se realizd un

andlisis previo entre distintas propuestas de cajas. La Caja Sullana ofrecié una TCEA de

24.5% para el financiamiento de activos fijos; Caja Piura ofrecié una TCEA de 24% para el

financiamiento de activos fijos; y Caja Arequipa ofreci6 una TCEA de 25.5% para el

financiamiento de activos fijos. Por lo tanto, se escogio realizar el financiamiento de activos

fijos con Caja Piura ya que es la que presentaba menores tasas de interes.

Tabla 170

Cuadro de financiamiento activo fijo

Préstamo Activos fijos 40,850

TCEA 24.00% Caja Piura
TCEM 1.80876%

Plazo 3 afios
Plazo 36 meses
Cuota Mensual 1,554

Nota: Elaboracién propia.
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El cronograma de pagos a Caja Piura se muestra en la siguiente tabla.

Tabla 171
Cronograma de Pagos activos fijos

Cronograma de Pagos

Escudo

Mes Saldo Inicial Interés Capital Cuota Fiscal Saldo Final
1 40,850 739 815 1,554 218 40,035
2 40,035 724 830 1,554 214 39,205
3 39,205 709 845 1,554 209 38,361
4 38,361 694 860 1,554 205 37,501
5 37,501 678 876 1,554 200 36,625
6 36,625 662 891 1,554 195 35,734
7 35,734 646 908 1,554 191 34,826
8 34,826 630 924 1,554 186 33,902
9 33,902 613 941 1,554 181 32,962

10 32,962 596 958 1,554 176 32,004
11 32,004 579 975 1,554 171 31,029
12 31,029 561 993 1,554 166 30,036
13 30,036 543 1,011 1,554 160 29,026
14 29,026 525 1,029 1,554 155 27,997
15 27,997 506 1,047 1,554 149 26,949
16 26,949 487 1,066 1,554 144 25,883
17 25,883 468 1,086 1,554 138 24,797
18 24,797 449 1,105 1,554 132 23,692
19 23,692 429 1,125 1,554 126 22,567
20 22,567 408 1,146 1,554 120 21,421
21 21,421 387 1,166 1,554 114 20,255
22 20,255 366 1,187 1,554 108 19,067
23 19,067 345 1,209 1,554 102 17,858
24 17,858 323 1,231 1,554 95 16,627
25 16,627 301 1,253 1,554 89 15,374
26 15,374 278 1,276 1,554 82 14,099
27 14,099 255 1,299 1,554 75 12,800
28 12,800 232 1,322 1,554 68 11,477
29 11,477 208 1,346 1,554 61 10,131
30 10,131 183 1,371 1,554 54 8,760
31 8,760 158 1,395 1,554 47 7,365
32 7,365 133 1,421 1,554 39 5,944
33 5,944 108 1,446 1,554 32 4,498
34 4,498 81 1,472 1,554 24 3,026
35 3,026 55 1,499 1,554 16 1,527
36 1,527 28 1,526 1,554 8 0

Totales 15,089 40,850 55,939 4,451

Nota: Elaboracion propia.
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A continuacion, se presentan las condiciones de financiamiento para el capital de

trabajo de la empresa. Este financiamiento se realizara con Caja Trujillo a una TCEA de 26%.

Para la determinacion del financiamiento de capital de trabajo con Caja Trujillo, se

realizé un andlisis previo entre distintas propuestas de cajas. La Caja Sullana ofrecié una

TCEA de 27% para el financiamiento de capital de trabajo; Caja Piura ofrecié una TCEA de

27% para el financiamiento de capital de trabajo; y Caja Trujillo ofrecié una TCEA de 26%

para el financiamiento de capital de trabajo. Por lo tanto, se escogié realizar el financiamiento

de capital de trabajo con Caja Trujillo ya que es la que presentaba menores tasas de interés.

Tabla 172

Cuadro de financiamiento Capital de trabajo

Préstamo KW 56,045

TCEA 26.00% Caja Trujillo
TCEM 1.94460%

Plazo 2 afios
Plazo 24 meses
Cuota Mensual 2,945

Nota: Elaboracién propia.
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A continuacion, se detalla el cronograma de pagos a Caja Trujillo.

Tabla 173
Cronograma de Pagos Capital de trabajo

Cronograma de Pagos

Mes Saldo Inicial Interés Capital Cuota Escudo Fiscal Saldo Final
1 56,045 1,090 1,855 2,945 322 54,191
2 54,191 1,054 1,891 2,945 311 52,300
3 52,300 1,017 1,928 2,945 300 50,372
4 50,372 980 1,965 2,945 289 48,407
5 48,407 941 2,003 2,945 278 46,404
6 46,404 902 2,042 2,945 266 44,362
7 44,362 863 2,082 2,945 254 42,280
8 42,280 822 2,122 2,945 243 40,157
9 40,157 781 2,164 2,945 230 37,993
10 37,993 739 2,206 2,945 218 35,788
11 35,788 696 2,249 2,945 205 33,539
12 33,539 652 2,292 2,945 192 31,246
13 31,246 608 2,337 2,945 179 28,909
14 28,909 562 2,382 2,945 166 26,527
15 26,527 516 2,429 2,945 152 24,098
16 24,098 469 2,476 2,945 138 21,622
17 21,622 420 2,524 2,945 124 19,098
18 19,098 371 2,573 2,945 110 16,525
19 16,525 321 2,623 2,945 95 13,902
20 13,902 270 2,674 2,945 80 11,227
21 11,227 218 2,726 2,945 64 8,501
22 8,501 165 2,779 2,945 49 5,722
23 5,722 111 2,833 2,945 33 2,888
24 2,888 56 2,888 2,945 17 (0)

Totales 14,625 56,046 70,671 4,315

Nota: Elaboracién propia.
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8.3. Ingresos Anuales.

En este punto, se detallardn todos los ingresos que tendra la empresa durante el
desarrollo del proyecto. En primer lugar, se detallardn los ingresos por ventas, el valor de
desecho por la venta de activos fijos y la recuperacion del capital de trabajo para el Gltimo

afio del proyecto.

8.3.1. Ingresos por Ventas.

Los ingresos por las ventas de los EcoBlocks se presentan en la tabla 170. Aqui, se
muestra el detalle de las ventas sin IGV por cada canal de distribucion, el total de las ventas

sin IGV, el IGV respectivo y el total de ventas incluido IGV.

Tabla 174
Ingresos por ventas.

RUBRO 2021 2022 2023 2024 2025
EcoBlock 50 ml 664,674 693,230 723,123 754,421 787,193
Canal Supermercados 308,242 321,485 335,348 349,862 365,060
Canal Farmacias 356,432 371,745 387,775 404,559 422,133
TOTAL VENTA 664,674 693,230 723,123 754,421 787,193
I.G.V. de Ventas 119,641 124,781 130,162 135,796 141,695
VENTA CON I.G.V. 784,316 818,011 853,285 890,217 928,887

Nota: Elaboracién propia.

Los ingresos por ventas anuales tienen un crecimiento promedio de 4% anual.

8.3.2. Recuperacion de Capital de Trabajo.

Para el célculo de la recuperacion del capital de trabajo, en primer lugar se hallaron
las cantidades de capital requerido para los 5 afios del proyecto. Luego, se contabilizo el total

de inversiones en capital de trabajo y este es el monto que se recuperara al final del proyecto.

El ratio hallado bajo el método utilizado fue igual a 14.05%. Este ratio se hallo
dividiendo la inversion en capital de trabajo para el primer afio entre las ventas de ese mismo

ano.
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Tabla 175
Recuperacion de Capital de Trabajo.

Afio 0 2021 2022 2023 2024 2025
Ventas 664,674 693,230 723,123 754,421 787,193
Capital de trabajo necesario 93,409 97,422 101,623 106,021 110,627
Inversion capital de trabajo (93,409)  (4,013) (4,201) (4,398) (4,606)
Recuperacion de capital de trabajo 110,627

Nota: Elaboracién propia.

La recuperacién de trabajo al quinto afio del proyecto sera S/.110,627.
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8.3.3. Valor del Desecho Neto del Activo Fijo.

A continuacion, se detallaran los montos de valor de desecho para todos los activos fijos depreciables de la empresa.

Tabla 176
Valor del Desecho Neto del Activo Fijo.

Vida \Y

S . Costo Valor Total . Deprec. V.Libros V.Merc. X Valor de

Descripcion Cantidad Unitario Total LGV Precio ~U tl (5 Eﬁos) (5° afio) (%) Mercado Desecho
(afios) (Soles)
Operaciones 25,042.37 4,507.63 29,550.00 19,327.33 5,715.04 7,050.00 6,656.19
Reactor con sistema de 1 847458 847458 152542 10,000.00 10 423729  4,237.29 30% 250000  3,012.50
enfriamiento 30 L
Batidora industrial 15L 1 182203 1,822.03 32797  2,150.00 8 1,138.77 683.26 27% 500.00 554.06
Llenadora de mesa 1 211864 2,118.64 381.36  2,500.00 8 1,324.15 794.49 33% 700.00 727.88
isgosimetro digita rotativo 1 254237 254237 457.63  3,000.00 5 254237 0.00 31% 80000  564.00
Medidor multipardmetro
portéatil para pH /
conductividad EC/ TDS/ 1 271186 2,711.86  488.14  3,200.00 5 2,711.86 0.00 30% 800.00 564.00
Salinidad / Resistencia /
Temp.
Laptop Lenovo 3  1,101.69  3,305.08 594.92  3,900.00 5 3,305.08 0.00 32% 1,050.00 740.25
Impresora HP 2 2,033.90 4,067.80 732,20  4,800.00 5 4,067.80 0.00 17% 700.00 493.50
Administracion 4,237.29 762.71  5,000.00 4,237.29 1,050.00 740.25
Laptop Lenovo 2 1,101.69 2,203.39 396.61  2,600.00 5 2,203.39 0.00 32% 700.00 493.50
Impresora HP 1 203390 2,033.90 366.10  2,400.00 5 2,033.90 0.00 17% 350.00 246.75
Ventas 5,338.98 961.02  6,300.00 5,338.98 0.00 1,400.00 987.00
Laptop Lenovo 3  1,101.69  3,305.08 594.92  3,900.00 5 3,305.08 0.00 32% 1,050.00 740.25
Impresora HP 1 203390 2,033.90 366.10  2,400.00 5 2,033.90 0.00 17% 350.00 246.75
TOTAL ACTIVO FIJO 34,618.64 6,231.36 40,850.00 28,903.60 5,715.04 9,500.00 8,383.44
IGV 1,710.00

Valor de Desecho con IGV 10,093.44

Nota: Elaboracion propia.
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La formula correspondiente al célculo del valor de desecho se presenta a

continuacion.

Valor de Desecho (VD) =VL +[ (VM -VL) * (1 -tIR) ]
En el que las siglas significan lo siguiente:

VM = Valor de venta al Mercado

VL = Valor en Libros

tIR = Impuesto a la renta (29.5%)

El valor de desecho de los activos fijos es de S/.8,383, mientras que el valor de venta

por estos activos es de S/.9,500.
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8.4. Costos y Gastos Anuales.
A continuacion, se detallaran todos los costos y gastos anuales de la empresa, tanto

desembolsables como los no desembolsables.

8.4.1. Egresos Desembolsables.

En primer lugar, se detallaran todos los egresos desembolsables para la empresa, es

decir, todos aquellos egresos que significaran salidas de dinero para la organizacion.
8.4.1.1. Materia prima

Las materias primas directas utilizadas en el proceso de produccion de los EcoBlocks

se detallan a continuacion, asi como su costeo respectivo para los 5 afios del proyecto.

Tabla 177
Materia prima

Concepto 2021 2022 2023 2024 2025
Agua Desionizada 214,77 220.71 229.16 236.85 238.73
Glicerina eco 350.24 359.94 373.72 386.25 389.32
Aceite de Sacha inchi 653.78 671.88 697.60 721.00 726.74
Aceite de aguaje 1,400.96 1,439.75 1,494.86 1,545.01 1,557.29
Didxido de titanio 4,249.59 4,367.24 4,534.41 4,686.52 4,723.79
Extracto de camu camu 4,202.89 4,319.25 4,484.58 4,635.02 4,671.88
Extracto de sangre de drago 4,202.89 4,319.25 4,484.58 4,635.02 4,671.88
Oxido de Zinc 4,202.89 4,319.25 4,484.58 4,635.02 4,671.88
Vara 200 1,307.57 1,343.77 1,395.20 1,442.01 1,453.47
Extracto de Aloe Vera 466.99 479.92 498.29 515.00 519.10
Prozol GMS AS 2,731.88 2,807.51 2,914.98 3,012.76 3,036.72
Ceraphyl 230 5,603.85 5,759.00 5,979.44 6,180.02 6,229.18
Nipaguard 364.25 374.33 388.66 401.70 404.90
manteca de karite 1,400.96 1,439.75 1,494.86 1,545.01 1,557.29
cera de abejas 793.88 815.86 847.09 875.50 882.47
manteca de cacao 2,101.45 2,159.62 2,242.29 2,317.51 2,335.94
B.H.T. 44.36 45,59 47.34 48.93 49.31
Diazolidinil Urea 359.58 369.54 383.68 396.55 399.71
UVASORB ET 1,400.96 1,439.75 1,494.86 1,545.01 1,557.29
Total sin IGV 36,053.75 37,051.90 38,470.17 39,760.68 40,076.92
IGV 6,489.66 6,669.33 6,924.64 7,156.92 7,213.84
Total con IGV 42,543.41 43,721.23 45,394.81 46,917.60 47,290.76

Nota: Elaboracion propia.
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8.4.1.2. Mano de obra directa

Los costos asociados a la Mano de obra directa de produccién se detallan a
continuacion, segun la forma de costeo y la forma de pago. Es importante mencionar que la
mano de obra directa de la empresa esta comprendida por los operarios de produccién que

laboran en planta y que se encargan de la fabricacion directa de los EcoBlocks.

Tabla 178
Mano de obra directa

Concepto 2021 2022 2023 2024 2025
Operarios
Total Sueldo Bruto 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00
Asignacion familiar 1,116.00 1,116.00 1,116.00 1,116.00 1,116.00
Sub total 13,116.00 13,116.00 13,116.00 13,116.00 13,116.00
Gratificacion (1/12) 1,093.00 1,093.00 1,093.00 1,093.00 1,093.00
CTS (1/24) 546.50 546.50 546.50 546.50 546.50
Essalud (9%) 1,180.44 1,180.44 1,180.44 1,180.44 1,180.44
Bono ley (9% de las gratificaciones) 98.37 98.37 98.37 98.37 98.37
SCTR 1% sueldo bésico 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00
Total Gasto 16,154.31 16,154.31 16,154.31 16,154.31 16,154.31
Pago Gratificacion 1,093.00 1,093.00 1,093.00 1,093.00 1,093.00
Pago Bono Ley 98.37 98.37 98.37 98.37 98.37
Pago CTS 500.96 546.50 546.50 546.50 546.50
Total Pago 16,108.77 16,154.31 16,154.31 16,154.31 16,154.31

Nota: Elaboracién propia.
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8.4.1.3. Presupuestos de Costos Indirectos.

Los costos indirectos de fabricacion de los EcoBlocks se presentan en la siguiente
tabla, asi como todo el costeo relacionado a estos conceptos. Es importante mencionar que
dentro de este costeo se encuentra la Mano de obra indirecta, la Materia prima indirecta y los

Otros CIF.

Algunos de los costos indirectos de fabricacion, como el costo de la luz, del agua, de
la telefonia e internet, del tercerizado de limpieza, del tercerizado de seguridad y del alquiler
corresponden al 86% del valor total por estos conceptos, ya que la distribucién por centro de
costos se realizo de la siguiente manera: 86% para Produccion, 7% para Administracion y 7%
para Ventas. Esta distribucion presentada, se realizO debido a las areas que ocupan cada

centro de costos con respecto al area total del local de la empresa.

Tabla 179
Costos Indirectos.

Concepto 2021 2022 2023 2024 2025

Mano de Obra Indirecta
Jefe de Produccion
Asistente de control de calidad

Total Sueldo Bruto 46,800.00  46,800.00  46,800.00  46,800.00  46,800.00
Asignacién familiar 2,232.00 2,232.00 2,232.00 2,232.00 2,232.00
Sub total 49,032.00 49,032.00 49,032.00  49,032.00  49,032.00
Gratificacion (1/12) 4,086.00 4,086.00 4,086.00 4,086.00 4,086.00
CTS (1/24) 2,043.00 2,043.00 2,043.00 2,043.00 2,043.00
Essalud (9%) 4,412.88 4,412.88 4,412.88 4,412.88 4,412.88
Bono ley (9% de las 367.74 367.74 36774 36774  367.74
gratificaciones)

SCTR 1% sueldo basico 468.00 468.00 468.00 468.00 468.00
Total Gasto 60,409.62  60,409.62 60,409.62 60,409.62  60,409.62
Pago Gratificacién 4,086.00 4,086.00 4,086.00 4,086.00 4,086.00
Pago Bono Ley 367.74 367.74 367.74 367.74 367.74
Pago CTS 1,872.75 2,043.00 2,043.00 2,043.00 2,043.00
Total Pago 60,239.37  60,409.62  60,409.62 60,409.62  60,409.62
Herramientas 0.00 0.00 830.51 0.00 0.00
Juego de llaves 0.00 0.00 101.69 0.00 0.00
Juego de alicates 0.00 0.00 101.69 0.00 0.00
Juego de destornilladores 0.00 0.00 84.75 0.00 0.00
Mesa acero inox 1.8m x 1m 0.00 0.00 127.12 0.00 0.00
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Martillo

I.G.V. Herramientas
Utensilios y Utiles de limpieza
Papel higienico

Papel toalla

Jabon liquido 1L

Lejia 1L

Escoba de plastico

Trapeador giratorio
Recogedor de plastico

Cesto de metal

IGV Material de Limpieza
Materia prima indirecta
Botella 50 ml

Etiqueta EcoBlock

Caja de carton EcoBlock

IGV Materia prima indirecta
Servicios

Luz

Agua y alcantarillado
Telefonia e Internet

I.G.V. Servicios

Alquiler de Local
Mantenimiento y reposiciones
maquinarias y equipos
Reactor con sistema de
enfriamiento 30 L

Batidora industrial 15L
Llenadora de mesa
Viscosimetro digital rotativo
BGD-151/1

Medidor multipardmetro portétil
para pH / conductividad EC / TDS
/ Salinidad / Resistencia / Temp.
Balanza industrial digital
Equipos de Proteccion personal
Termdmetro digital

Set de tubos de ensayo 100 ml x10
Vaso precipitado 100 ml
Probeta 100 ml

Extintor

I.G.V. Mantenimiento y
reposiciones

Servicios Tercerizados
Servicio de limpieza

Servicio de seguridad

IGV Servicios Tercerizados
Total Gasto sin IGV

Total Gasto con IGV

Total Pago sin IGV

Total Pago con IGV

0.00

0.00
1,859.32
127.12
305.08
813.56
406.78
47.46
118.64
40.68
0.00
334.68
12,694.82
10,881.27
453.39
1,360.16
2,285.07
12,326.27
7,705.94
4,402.41
217.92
2,218.68
70,176.00

4,525.42

500.00

200.00
300.00

0.00

0.00

0.00
2,711.86
0.00
203.39
84.75
254.24
271.19

48.81

35,088.00
9,288.00
25,800.00
6,315.84
197,079.45
208,282.53
196,909.20
208,112.28

0.00

0.00
1,859.32
127.12
305.08
813.56
406.78
47.46
118.64
40.68
0.00
334.68
13,046.27
11,182.52
465.94
1,397.81
2,348.33
13,537.10
8,476.54
4,842.65
217.92
2,436.72
70,176.00

4,525.42

500.00

200.00
300.00

0.00

0.00

0.00
2,711.86
0.00
203.39
84.75
254.24
271.19

48.81

35,088.00
9,288.00
25,800.00
6,315.84
198,641.74
210,126.12
198,641.74
210,126.12

415.25
149.49
2,215.25
127.12
305.08
813.56
406.78
47.46
118.64
40.68
355.93
398.75
13,545.66
11,610.56
483.77
1,451.32
2,438.22
14,869.02
9,324.19
5,326.91
217.92
2,676.48
70,176.00

10,923.73

500.00

200.00
300.00

2,542.37

2,711.86

127.12
2,711.86
1,016.95

203.39

84.75

254.24

271.19

48.81

35,088.00
9,288.00
25,800.00
6,315.84
208,057.79
220,085.38
208,057.79
220,085.38

0.00

0.00
1,859.32
127.12
305.08
813.56
406.78
47.46
118.64
40.68
0.00
334.68
14,000.05
12,000.05
500.00
1,500.01
2,520.01
16,334.13
10,256.61
5,859.61
217.92
2,940.12
70,176.00

4,525.42

500.00

200.00
300.00

0.00

0.00

0.00
2,711.86
0.00
203.39
84.75
254.24
271.19

48.81

35,088.00
9,288.00
25,800.00
6,315.84
202,392.55
214,552.01
202,392.55
214,552.01

0.00

0.00
1,859.32
127.12
305.08
813.56
406.78
47.46
118.64
40.68
0.00
334.68
14,111.41
12,095.49
503.98
1,511.94
2,540.05
17,945.75
11,282.27
6,445.57
217.92
3,230.28
70,176.00

4,525.42

500.00

200.00
300.00

0.00

0.00

0.00
2,711.86
0.00
203.39
84.75
254.24
271.19

48.81

35,088.00
9,288.00
25,800.00
6,315.84
204,115.53
216,585.19
204,115.53
216,585.19

Nota: Elaboracion propia.
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8.4.1.4. Gastos de Administracion.

Los gastos administrativos de la empresa se presentan a continuacién. Dentro de estos gastos se encuentran los relacionados a la planilla
administrativa, los gastos por Utiles de oficina, servicios de luz, agua, teléfono, servicios tercerizados de administracién y gastos de

responsabilidad social.

Algunos de los gastos administrativos, como el gasto de la luz, del agua, de la telefonia e internet, del tercerizado de limpieza, del
tercerizado de seguridad y del alquiler corresponden al 7% del valor total por estos conceptos, ya que la distribucion por centro de costos se
realizo de la siguiente manera: 86% para Produccion, 7% para Administracion y 7% para Ventas. Esta distribucion presentada, se realizé debido

a las areas que ocupan cada centro de costos con respecto al area total del local de la empresa.

Tabla 180
Gastos de Administracion

Concepto 2021 2022 2023 2024 2025

Gerente General
Asistente de gerencia

Total Sueldo Bruto 66,000.00 66,000.00 66,000.00 66,000.00 66,000.00
Asignacion familiar 2,232.00 2,232.00 2,232.00 2,232.00 2,232.00
Sub total 68,232.00 68,232.00 68,232.00 68,232.00 68,232.00
Gratificacion (1/12) 5,686.00 5,686.00 5,686.00 5,686.00 5,686.00
CTS (1/24) 2,843.00 2,843.00 2,843.00 2,843.00 2,843.00
Essalud (9%) 6,140.88 6,140.88 6,140.88 6,140.88 6,140.88
Bono ley (9% de las gratificaciones) 511.74 511.74 511.74 511.74 511.74
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SCTR 1% sueldo bésico

Total Gasto

Pago Gratificacion

Pago Bono Ley

Pago CTS

Total Pago

Servicios

Luz

Agua y alcantarillado
Telefonia e Internet

IGV Servicios

Alquiler de Local

Utiles de Oficina

Paquete 1000 unid hojas bond
Lapiceros FC

Léapices FC

Folder manila

Achivador de pléastico

IGV Utiles de Oficina
Mantenimineto y Reposicién de equipos
Extintor

IGV Mantenimiento y reposicion de equipos
Actividades Respons. Social
Uso responsable del agua
Certificacion Fairtrade

Uso eficiente de luz
Separacién de residuos
Capacitaciones a empleados
Lactario y cuidados pre-natales
Educacidn financiera
Campafias médicas para trabajadores
Reciclaje con comunidad

Dias de actividades

Eventos de salud

Dia NEO SALUD

660.00
84,073.62
5,686.00
511.74
2,606.08
83,836.70
1,003.30
627.23
358.34
17.74
180.60
5,712.00
1,065.25
406.78
114.41
61.02
76.27
406.78
191.76
67.80
67.80
12.20
41,800.00
800.00
5,000.00
700.00
1,200.00
12,000.00
2,000.00
1,000.00
2,500.00
600.00
6,000.00
6,000.00
4,000.00

660.00
84,073.62
5,686.00
511.74
2,843.00
84,073.62
1,101.86
689.95
394.17
17.74
198.36
5,712.00
1,065.25
406.78
114.41
61.02
76.27
406.78
191.76
67.80
67.80
12.20
41,800.00
800.00
5,000.00
700.00
1,200.00
12,000.00
2,000.00
1,000.00
2,500.00
600.00
6,000.00
6,000.00
4,000.00

660.00
84,073.62
5,686.00
511.74
2,843.00
84,073.62
1,210.27
758.95
433.59
17.74
217.80
5,712.00
1,065.25
406.78
114.41
61.02
76.27
406.78
191.76
67.80
67.80
12.20
41,800.00
800.00
5,000.00
700.00
1,200.00
12,000.00
2,000.00
1,000.00
2,500.00
600.00
6,000.00
6,000.00
4,000.00

660.00
84,073.62
5,686.00
511.74
2,843.00
84,073.62
1,329.52
834.84
476.94
17.74
239.28
5,712.00
1,065.25
406.78
114.41
61.02
76.27
406.78
191.76
67.80
67.80
12.20
41,800.00
800.00
5,000.00
700.00
1,200.00
12,000.00
2,000.00
1,000.00
2,500.00
600.00
6,000.00
6,000.00
4,000.00

660.00
84,073.62
5,686.00
511.74
2,843.00
84,073.62
1,460.70
918.32
524.64
17.74
262.92
5,712.00
1,065.25
406.78
114.41
61.02
76.27
406.78
191.76
67.80
67.80
12.20
41,800.00
800.00
5,000.00
700.00
1,200.00
12,000.00
2,000.00
1,000.00
2,500.00
600.00
6,000.00
6,000.00
4,000.00
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I.G.V. Activ. Respons. Social
Servicios Tercerizados
Contador

Asesor legal

Servicio de limpieza
Servicio de seguridad

IGV Servicios Tercerizados
Total Gasto sin IGV

Total Gasto con IGV

Total Pago sin IGV

Total Pago con IGV

7,524.00
32,856.00
18,000.00
12,000.00

756.00
2,100.00
5,914.08

166,577.97
180,400.62
166,341.06
180,163.70

7,524.00
32,856.00
18,000.00
12,000.00

756.00
2,100.00
5,914.08

166,676.53
180,516.93
166,676.53
180,516.93

7,524.00
32,856.00
18,000.00
12,000.00

756.00
2,100.00
5,914.08

166,784.94
180,644.78
166,784.94
180,644.78

7,524.00
32,856.00
18,000.00
12,000.00

756.00
2,100.00
5,914.08

166,904.19
180,785.52
166,904.19
180,785.52

7,524.00
32,856.00
18,000.00
12,000.00

756.00
2,100.00
5,914.08

167,035.37
180,940.34
167,035.37
180,940.34

Nota: Elaboracién propia.
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8.4.1.5. Presupuesto de Gasto de Ventas.

Los gastos de ventas de la empresa se presentan a continuacion. Dentro de estos gastos se encuentran los relacionados a la planilla del

area de ventas, los gastos de promocion, servicios de luz, agua, teléfono y los servicios tercerizados de ventas.

Algunos de los gastos de ventas, como el gasto de la luz, del agua, de la telefonia e internet, del tercerizado de limpieza, del tercerizado
de seguridad y del alquiler corresponden al 7% del valor total por estos conceptos, ya que la distribucidn por centro de costos se realizo de la
siguiente manera: 86% para Produccion, 7% para Administracion y 7% para Ventas. Esta distribucion presentada, se realizo debido a las areas

que ocupan cada centro de costos con respecto al area total del local de la empresa.

Tabla 181
Presupuesto de Gasto de Ventas.

Concepto 2021 2022 2023 2024 2025

Jefe comercial

Vendedores

Total Sueldo Bruto 61,200.00 61,200.00 61,200.00 61,200.00 61,200.00
Asignacion familiar 3,348.00 3,348.00 3,348.00 3,348.00 3,348.00
Sub total 64,548.00 64,548.00 64,548.00 64,548.00 64,548.00
Gratificacion (1/12) 5,379.00 5,379.00 5,379.00 5,379.00 5,379.00
CTS (1/24) 2,689.50 2,689.50 2,689.50 2,689.50 2,689.50
Essalud (9%) 5,809.32 5,809.32 5,809.32 5,809.32 5,809.32
Bono ley (9% de las gratificaciones) 484.11 484.11 484.11 484.11 484.11
SCTR 1% sueldo basico 612.00 612.00 612.00 612.00 612.00
Total Gasto 79,521.93 79,521.93 79,521.93 79,521.93 79,521.93
Pago Gratificacion 5,379.00 5,379.00 5,379.00 5,379.00 5,379.00
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Pago Bono Ley

Pago CTS

Total Pago

Servicios

Luz

Agua y alcantarillado
Telefonia e Internet

IGV Servicios

Alquiler de Local
Mantenimineto y Reposicion de equipos
Extintor

IGV Mantenimineto y Reposicion de equipos
Publicidad y Marketing
Hosting Pagina web
Dominio Pagina web

Disefio Pagina web
Publicidad en Facebook
Merchandising de EcoBlocks
Sampling EcoBlocks

Panel en Avenida Javier Prado
Panel en Via Expresa
Paneles en parada de buses
IGV Publicidad y Marketing
Servicios Tercerizados
Servicio de limpieza
Servicio de seguridad
Servicio de Tranposte

IGV Tercerizados

Total Gasto sin IGV

Total Gasto con IGV

Total Pago sin IGV

Total Pago con IGV

484.11
2,465.38
70,140.49
1,003.30
627.23
358.34
17.74
180.60
5,712.00
67.80
67.80
12.20
42,200.00
1,500.00
800.00
500.00
3,600.00
800.00
3,000.00
10,000.00
10,000.00
12,000.00
7,596.00
17,256.00
756.00
2,100.00
14,400.00
3,106.08
145,761.03
156,655.91
145,536.90
156,431.79

484.11
2,465.38
79,297.81
1,101.86
689.95
394.17
17.74
198.36
5,712.00
67.80
67.80
12.20
41,000.00
1,500.00
800.00
500.00
3,000.00
800.00
2,400.00
10,000.00
10,000.00
12,000.00
7,380.00
17,256.00
756.00
2,100.00
14,400.00
3,106.08
144,659.58
155,356.23
144,659.58
155,356.23

484.11
2,689.50
79,521.93
1,210.27
758.95
433.59
17.74
217.80
5,712.00
67.80
67.80
12.20
39,450.00
1,500.00
800.00
350.00
2,400.00
600.00
1,800.00
10,000.00
10,000.00
12,000.00
7,101.00
17,256.00
756.00
2,100.00
14,400.00
3,106.08
143,218.00
153,655.08
143,218.00
153,655.08

484.11
2,689.50
79,521.93
1,329.52
834.84
476.94
17.74
239.28
5,712.00
67.80
67.80
12.20
36,370.00
1,500.00
800.00
350.00
1,800.00
480.00
1,440.00
10,000.00
10,000.00
10,000.00
6,546.60
17,256.00
756.00
2,100.00
14,400.00
3,106.08
140,257.25
150,161.41
140,257.25
150,161.41

484.11
2,689.50
79,521.93
1,460.70
918.32
524.64
17.74
262.92
5,712.00
67.80
67.80
12.20
26,800.00
0.00

0.00

0.00
1,200.00
400.00
1,200.00
10,000.00
10,000.00
4,000.00
4,824.00
17,256.00
756.00
2,100.00
14,400.00
3,106.08
130,818.43
139,023.63
130,818.43
139,023.63

Nota: Elaboracion propia.
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8.4.2. Egreso no desembolsable.

A continuacion, se presentaran los egresos no desembolsables de la empresa, entre los

cuales se encuentran las depreciaciones y amortizaciones.

8.4.2.1. Depreciacion.

La depreciacion anual de los activos fijos de la empresa se presenta a continuacion.

Esta depreciacion se realizé a 3 afios, debido a que nos acogimos a la depreciacion acelerada

de activos fijos para pequefias empresas.

Tabla 182
Depreciacion

Concepto 2021 2022 2023 2024 2025
Operaciones 8,347.46 8,347.46 8,347.46 0.00 0.00
Roactor con sistema deenfriamiento 5 o0r486 282486  2,824.86 0.00 0.00
Batidora industrial 15L 607.34 607.34 607.34 0.00 0.00
Llenadora de mesa 706.21 706.21 706.21 0.00 0.00
Yésﬁs'me”o digital rotativo BGD- 847.46 847.46 847.46 0.00 0.00
Medidor multipardmetro portétil

para pH / conductividad EC/ TDS/ 903.95 903.95 903.95 0.00 0.00
Salinidad / Resistencia / Temp.

Laptop Lenovo 1,101.69 1,101.69 1,101.69 0.00 0.00
Impresora HP 1,355.93 1,355.93 1,355.93 0.00 0.00
Administracion 1,412.43 1,412.43 1,412.43 0.00 0.00
Laptop Lenovo 734.46 734.46 734.46 0.00 0.00
Impresora HP 677.97 677.97 677.97 0.00 0.00
Ventas 1,779.66 1,779.66 1,779.66 0.00 0.00
Laptop Lenovo 1,101.69 1,101.69 1,101.69 0.00 0.00
Impresora HP 677.97 677.97 677.97 0.00 0.00
Total Depreciacién 11,539.55 11,539.55 11,539.55 0.00 0.00

Nota: Elaboracién propia.
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8.4.2.2. Amortizacion de Intangibles.

La amortizacion de los intangibles de la empresa se desarrolld para los 5 afios del

proyecto. A continuacion, se presenta la amortizacion anual.

Tabla 183
Amortizacion de Intangibles.

Concepto 2021 2022 2023 2024 2025
Amortizacion 1,779.84 1,779.84 1,779.84 1,779.84 1,779.84
Total Amortizacion 1,779.84 1,779.84 1,779.84 1,779.84 1,779.84

Nota: Elaboracién propia.

8.4.2.3. Amortizacion de Gastos Pre — Operativos.

La amortizacion de los gastos pre-operativos de la empresa se desarrollo para los 5

afios del proyecto. A continuacion, se presenta la amortizacion anual.

Tabla 184
Amortizacion de Gastos Pre Operativos.

Concepto 2021 2022 2023 2024 2025
Amortizacion 19,505.76 19,505.76 19,505.76 19,505.76 19,505.76
Total Amortizacién 19,505.76 19,505.76 19,505.76 19,505.76 19,505.76

Nota: Elaboracién propia.
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8.4.3. Costo Unitario.

Los costos unitarios de produccion y total de los EcoBlocks se presentan a
continuacion. Como parte del costo unitario de produccion, se consideraron la Mano de obra
directa, la Materia prima directa y los Costos indirectos de fabricacion. Adicionalmente a
estos costos, para el calculo del Costo total, se consideraron los Gastos administrativos, los

Gastos de ventas, las depreciaciones y amortizaciones de intangibles y gastos pre-operativos.

Tabla 185
Costo unitario del producto.

Concepto 2021 2022 2023 2024 2025
Produccién en unidades 10,700 10,996 11,417 11,800 11,894
Mano de Obra Directa 16,154.31 16,154.31 16,154.31 16,154.31 16,154.31
Materia Prima 36,053.75 37,051.90 38,470.17 39,760.68 40,076.92
Costos Indirectos 197,079.45 198,641.74 208,057.79 202,392.55 204,115.53
Total Costo de Produccién 249,287.52 251,847.95 262,682.27 258,307.54 260,346.76
Costo Unitario de Produccién 23.30 22.90 23.01 21.89 21.89
Gastos Administrativos 166,577.97 166,676.53 166,784.94 166,904.19 167,035.37
Gastos de Venta 145,761.03 144,659.58 143,218.00 140,257.25 130,818.43
Depreciacién Activo Fijo 11,539.55 11,539.55 11,539.55 0.00 0.00
Amortizacion de Intangibles 1,779.84 1,779.84 1,779.84 1,779.84 1,779.84
Amortiz. Gasto Pre Operativo 19,505.76 19,505.76 19,505.76 19,505.76 19,505.76
Costo Total 594,451.66 596,009.21 605,510.36 586,754.58 579,486.16
Costo Unitario Total 55.56 54.20 53.04 49.72 48.72

Nota: Elaboracién propia.

Los costos unitarios de produccion de los EcoBlocks fluctian desde los S/.23.30 para

el afo 2021, hasta S/.21.89 para el afio 2025.

Los costos unitarios totales de los EcoBlocks flucttan desde los S/.55.56 para el afio

2021, hasta S/.48.72 para el afio 2025.
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Capitulo IX: Estados Financieros Proyectados.

9.1. Premisas del Estado de Resultados y del Flujo de Caja.

Todos los montos, tanto en el Estado de Resultados como en los Flujos Proyectados
se encuentran expresados en Nuevos Soles.

De conformidad con las normas y procedimientos contables vigentes, los rubros
incluidos en los Estados de Resultados presentados no incluyen IGV.

Para los Flujos de Caja, tanto Econémico como Financiero, los rubros considerados si
incluyen IGV, toda vez que en ellos se reflejan los movimientos de efectivo.

Para efectos de la asignacion de gastos por Centros de Costo, se han considerado las
areas de Operaciones, Administracion y Ventas.

Se ha considerado una tasa del 29.5% para el célculo del Impuesto a la Renta para
todos los afios

Las T:C.E.A. aplicadas al financiamiento bancario se encuentran respaldadas por las
cotizaciones que les fueron solicitadas a Caja Piura y a Caja Trujillo, de 24% para
activos fijos y 26% para capital de trabajo, respectivamente.

El precio de venta es el siguiente:

EcoBlocks 50 mi S/.100.00 incluido IGV
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9.2, Estado de Resultados sin Gastos Financieros.

En primer lugar, se presenta el Estado de Resultados sin considerar los Gastos

financieros. Todos los conceptos aqui considerados no incluyen IGV.

El Estado de Resultados permite determinar si la empresa generara utilidades

positivas, y por lo tanto, si la empresa sera rentable o no.

Tabla 186
Estado de Resultados sin gastos financieros.

Rubro 2021 2022 2023 2024 2025
Ventas 664,674 693,230 723,123 754,421 787,193
(-) Costo de Ventas (249,288)  (251,848)  (262,682)  (258,308)  (260,347)
(-) Materia Prima (36,054) (37,052) (38,470) (39,761) (40,077)
(-) Mano de Obra (16,154) (16,154) (16,154) (16,154) (16,154)
(-) Costos Indirectos (197,079)  (198,642)  (208,058)  (202,393)  (204,116)
Utilidad Bruta 415,387 441,382 460,440 496,113 526,846
(-) Gastos Operativos (345,164)  (344,161) (342,828) (328,447)  (319,139)
(-) Administrativos (166,578)  (166,677)  (166,785)  (166,904)  (167,035)
(-) De Ventas (145,761)  (144,660)  (143,218)  (140,257)  (130,818)
(-) Depreciacion (11,540) (11,540) (11,540) 0 0
(-) Amortiz. Gasto Pre Operativo (19,506) (19,506) (19,506) (19,506) (19,506)
(-) Amortizacion de Intangibles (1,780) (1,780) (1,780) (1,780) (1,780)
EBIT o Resultado Operativo 70,223 97,221 117,612 167,666 207,706
(-) Impuesto a la Renta (20,716) (28,680) (34,696) (49,462) (61,273)
Resultado Neto 49,507 68,541 82,917 118,205 146,433

Nota: Elaboracién propia.

Las utilidades netas positivas demuestran que el proyecto es rentable para todos los

afos de duracion del mismo.
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9.3. Estado de Resultados con gastos financieros y escudo fiscal.

El Estado de Resultados considerando los gastos financieros por el pago de intereses

debido a los préstamos realizados se presenta a continuacion.

El Estado de Resultados permite determinar si la empresa generard utilidades

positivas, y por lo tanto, si la empresa sera rentable o no. El escudo fiscal permitira descontar

el pago de impuestos y seré considerado dentro del flujo de Caja del servicio de la deuda.

Tabla 187

Estado de Resultados con gastos financieros.

Rubro

Ventas

(-) Costo de Ventas

(-) Materia Prima

(-) Mano de Obra

(-) Costos Indirectos

Utilidad Bruta

(-) Gastos Operativos

(-) Administrativos

(-) De Ventas

(-) Depreciacion

(-) Amortiz. Gasto Pre Operativo
(-) Amortizacion de Intangibles
EBIT o Resultado Operativo
(+) Ingresos Financieros

(-) Gastos Financieros

(-) Otros gastos

(+) Otros Ingresos

Resultado antes de I. Renta
(-) Impuesto a la Renta
Resultado Neto

Escudo Fiscal

2021

664,674
(249,288)
(36,054)
(16,154)
(197,079)
415,387
(345,164)
(166,578)
(145,761)
(11,540)
(19,506)
(1,780)
70,223

0
(18,369)
0

0

51,854
(15,297)
54,926

5,419

2022

693,230
(251,848)
(37,052)
(16,154)
(198,642)
441,382
(344,161)
(166,677)
(144,660)
(11,540)
(19,506)
(1,780)
97,221

0

(9,326)

0

0

87,894
(25,929)
71,292

2,751

2023

723,123
(262,682)
(38,470)
(16,154)
(208,058)
460,440
(342,828)
(166,785)
(143,218)
(11,540)
(19,506)
(1,780)
117,612
0

(2,019)

0

0
115,593
(34,100)
83,512

596

2024

754,421
(258,308)
(39,761)
(16,154)
(202,393)
496,113
(328,447)
(166,904)
(140,257)
0
(19,506)
(1,780)
167,666
0

0

0

0
167,666
(49,462)
118,205

0

2025

787,193
(260,347)
(40,077)
(16,154)
(204,116)
526,846
(319,139)
(167,035)
(130,818)
0
(19,506)
(1,780)
207,706
0

0

0

9,500
217,206
(64,076)
143,631

0

Nota: Elaboracién propia.

Las Utilidades netas positivas obtenidas demuestran que el proyecto es rentable para

todos los afios de duracion, incluso cuando se considera el pago de intereses.
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9.4. Flujo de Caja Operativo.

En primer lugar, se presenta el Flujo de caja operativo de la empresa, en el que se

presentan los ingresos por ventas (incluido IGV) y los costos operativos de la empresa.

Tabla 188
Flujo de caja operativo

CONCEPTO Afio 0 2021 2022 2023 2024 2025
Ingresos por Ventas 784,316 818,011 853,285 890,217 928,887
(-) Costos operativos (684,731) (723,341) (746,394) (760,173) (773,417)
(-) Materia Prima (42,543)  (43,721)  (45,395) (46,918)  (47,291)
(-) Mano de Obra Directa (16,109)  (16,154)  (16,154) (16,154) (16,154)
(-) Costos Indirectos (208,112) (210,126) (220,085) (214,552) (216,585)
(-) Gastos Administrativos (180,164) (180,517) (180,645) (180,786) (180,940)
(-) Gastos de Venta (156,432) (155,356) (153,655) (150,161) (139,024)
(-) Impuesto a la Renta (15,297)  (25,929) (34,100)  (49,462) (64,076)
(-) Pago de IGV 0 (66,074) (91,537) (96,359) (102,140) (109,347)
FLUJO DE CAJA OPERATIVO 99,585 94,670 106,891 130,044 155,470

Nota: Elaboracién propia.

Los flujos de caja operativos positivos permiten conocer que existira liquidez luego de

afrontar los pagos por costos operativos de la empresa.
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9.5. Flujo de Capital.
A continuacion, se presenta el flujo de capital de la empresa, el cual estard
conformado por los costos de inversion y las recuperaciones de capital de trabajo, adelanto de

alquiler y valor de desecho.

Tabla 189
Flujo de Capital

CONCEPTO Afio 0 2021 2022 2023 2024 2025
Inversion en Activo Fijo (40,850) 0 0 0 0 0
Inversion en Intangibles (10,071) 0 0 0 0 0
Capital de Trabajo (93,409) (4,013) (4,201) (4,398) (4,606) 110,627
Gastos Pre Operativos (124,329) 0 0 0 0 0
Recuperacion Garantia de Alquiler 0 0 0 0 13,600
Valor de Desecho 0 0 0 0 10,093
FLUJO DE CAPITAL (268,659) (4,012.983) (4,200.941) (4,398.462) (4,605.521) 134,320

Nota: Elaboracién propia.

En los flujos de capital mostrados, se observa que estos tienen valores negativos para
los 4 primeros afios del proyecto y un dnico valor positivo para el quinto afio del proyecto.
Esto se explica, ya que durante el afio 0 y los afios 2021-2024, se realizan las inversiones
respectivas, mientras que en el afio 2025, solo se recuperan el capital de trabajo, la garantia de
alquiler y se obtiene el valor de desecho de los activos fijos, los cuales son flujos positivos

para el proyecto.
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9.6. Flujo de Caja Econdmico.

A continuacion, se presenta el flujo de caja econdmico de la empresa. Para hallarlo, se suman el Flujo de caja operativo con el Flujo de

capital.

El flujo de caja econdmico resultd positivo para todos los afios del proyecto, lo cual significa que existira liquidez incluso luego de

afrontar las inversiones y recuperaciones. En el afio cero, el flujo de caja econdmico muestra la cantidad de inversion requerida para la ejecucion

del proyecto, la cual es igual a S/.268,659.

Tabla 190
Flujo de Caja Econdmico

CONCEPTO Afio 0 2021 2022 2023 2024 2025
Ingresos por Ventas 784,316 818,011 853,285 890,217 928,887
(-) Costos operativos (684,731) (723,341) (746,394) (760,173) (773,417)
(-) Materia Prima (42,543) (43,721) (45,395) (46,918) (47,291)
(-) Mano de Obra Directa (16,109) (16,154) (16,154) (16,154) (16,154)
(-) Costos Indirectos (208,112) (210,126) (220,085) (214,552) (216,585)
(-) Gastos Administrativos (180,164) (180,517) (180,645) (180,786) (180,940)
(-) Gastos de Venta (156,432) (155,356) (153,655) (150,161) (139,024)
() Impuesto a la Renta (15,297) (25,929) (34,100) (49,462) (64,076)
(-) Pago de IGV 0 (66,074) (91,537) (96,359) (102,140) (109,347)
FLUJO DE CAJA OPERATIVO 99,585 94,670 106,891 130,044 155,470
Inversion en Activo Fijo (40,850) 0 0 0 0 0
Inversidn en Intangibles (10,071) 0 0 0 0 0
Capital de Trabajo (93,409) (4,013) (4,201) (4,398) (4,606) 110,627
Gastos Pre Operativos (124,329) 0 0 0 0 0
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Recuperacion Garantia de Alquiler 0 0 0 0 0 13,600

Valor de Desecho 0 0 0 0 0 10,093
FLUJO DE CAPITAL (268,659) (4,013) (4,201) (4,398) (4,606) 134,320
FLUJO DE CAJA ECONOMICO (268,659) 95,572 90,470 102,493 125,438 289,790

Nota: Elaboracién propia.
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9.7. Flujo de Servicio de la Deuda.

A continuacidn, se presenta el flujo de servicio de la deuda de la empresa, el cual considera el préstamo del banco, los pagos de cuotas y

los escudos fiscales.

Para el afio 0, se considerara el monto total prestado, tanto por Caja Piura (activos fijos) como por Caja Trujillo (capital de trabajo). En

los afios 2021-2023, se consideran los pagos de cuotas por los préstamos generados y los valores de los escudos fiscales generados por el pago

de los intereses respectivos.

Tabla 191

Flujo de servicio de la deuda.

CONCEPTO Afio 0 2021 2022 2023 2024 2025
Ingresos por Ventas 784,316 818,011 853,285 890,217 928,887
(-) Costos operativos (684,731) (723,341) (746,394) (760,173) (773,417)
(-) Materia Prima (42,543) (43,721) (45,395) (46,918) (47,291)
(-) Mano de Obra Directa (16,109) (16,154) (16,154) (16,154) (16,154)
(-) Costos Indirectos (208,112) (210,126) (220,085) (214,552) (216,585)
(-) Gastos Administrativos (180,164) (180,517) (180,645) (180,786) (180,940)
(-) Gastos de Venta (156,432) (155,356) (153,655) (150,161) (139,024)
() Impuesto a la Renta (15,297) (25,929) (34,100) (49,462) (64,076)
(-) Pago de IGV 0 (66,074) (91,537) (96,359) (102,140) (109,347)
FLUJO DE CAJA OPERATIVO 99,585 94,670 106,891 130,044 155,470
Inversion en Activo Fijo (40,850) 0 0 0 0 0
Inversidn en Intangibles (10,071) 0 0 0 0 0
Capital de Trabajo (93,409) (4,013) (4,201) (4,398) (4,606) 110,627
Gastos Pre Operativos (124,329) 0 0 0 0 0
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Recuperacion Garantia de Alquiler

Valor de Desecho

FLUJO DE CAPITAL

FLUJO DE CAJA ECONOMICO
Préstamo

Cuotas de reembolso del préstamo

Escudo Fiscal

FLUJO DEL SERVICIO DE LA DEUDA

0
0
(268,659)
(268,659)
96,895

96,895

0
0
(4,013)
95,572
0
(53,982)
5,419
(48,563)

0
0
(4,201)
90,470
0
(53,982)
2,751
(51,230)

0
0
(4,398)
102,493
0
(18,646)
596
(18,051)

0
0
(4,606)
125,438
0

0
0
0

13,600
10,093
134,320
289,790

0

0
0
0

Nota: Elaboracién propia.
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9.8. Flujo de Caja Financiero.

A continuacion, se presenta el flujo de caja financiero del proyecto. Esto flujo se halla sumando el flujo de caja econémico con el flujo

del servicio de la deuda.

El flujo de caja financiero es el flujo de caja de interés para los inversionistas, los cuales conoceran los flujos netos luego de descontados

los conceptos de pagos a las cajas por los préstamos solicitados.

Tabla 192
Flujo de Caja Financiero

CONCEPTO Afio 0 2021 2022 2023 2024 2025
Ingresos por Ventas 784,316 818,011 853,285 890,217 928,887
(-) Costos operativos (684,731) (723,341) (746,394) (760,173) (773,417)
(-) Materia Prima (42,543) (43,721) (45,395) (46,918) (47,291)
(-) Mano de Obra Directa (16,109) (16,154) (16,154) (16,154) (16,154)
(-) Costos Indirectos (208,112) (210,126) (220,085) (214,552) (216,585)
(-) Gastos Administrativos (180,164) (180,517) (180,645) (180,786) (180,940)
(-) Gastos de Venta (156,432) (155,356) (153,655) (150,161) (139,024)
(-) Impuesto a la Renta (15,297) (25,929) (34,100) (49,462) (64,076)
(-) Pago de IGV 0 (66,074) (91,537) (96,359) (102,140) (109,347)
FLUJO DE CAJA OPERATIVO 99,585 94,670 106,891 130,044 155,470
Inversion en Activo Fijo (40,850) 0 0 0 0 0
Inversion en Intangibles (10,071) 0 0 0 0 0
Capital de Trabajo (93,409) (4,013) (4,201) (4,398) (4,606) 110,627
Gastos Pre Operativos (124,329) 0 0 0 0 0
Recuperacién Garantia de Alquiler 0 0 0 0 0 13,600
Valor de Desecho 0 0 0 0 0 10,093
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FLUJO DE CAPITAL (268,659) (4,013)

FLUJO DE CAJA ECONOMICO (268,659) 95,572
Préstamo 96,895 0
Cuotas de reembolso del préstamo (53,982)
Escudo Fiscal 5,419
FLUJO DEL SERVICIO DE LA DEUDA 96,895 (48,563)
FLUJO DE CAJA FINANCIERO (171,764) 47,009

(4,201)
90,470
0
(53,982)
2,751
(51,230)
39,239

(4,398)
102,493
0
(18,646)
596
(18,051)
84,442

(4,606)
125,438
0
0
0
0
125,438

134,320
289,790
0
0
0
0
289,790

Nota: Elaboracién propia.

El flujo de caja financiero, también conocido como el flujo de caja neto del inversionista, resultdé positivo para todos los afios del

proyecto, lo cual significa que la empresa tendra liquidez para los 5 afios del proyecto.
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Capitulo X: Evaluacion Econémico Financiera
10.1. Calculo de la tasa de descuento

10.1.1. Costo de Oportunidad.
10.1.1.1. CAPM

En primer lugar, se calculara el valor del COK bajo el modelo CAPM respectivo. Para

ello, se utilizaran las férmulas de célculo para el Beta apalancado y la férmula de calculo del

COK.

Tabla 193

CAPM

Concepto Base Sigla Dato

Rendimiento del Mercado Rendimiento USA (S&P 500) - Damodaran RM 11.36%

Tasa Libre de Riesgo Tasa USA (T-Bonds) - Damodaran TLR 5.10%

Beta desapalancada Healthcare Products - Damodaran B 0.95

% Capital Propio Estructura de financiamiento del proyecto E 63.93%

% Financiamiento Estructura de financiamiento del proyecto D 36.07%

Tasa Impuesto a la Renta Leagislacion Vigente | 29.50%

Riesgo Pais EMBIG+Per( 12/05/2020 RP 2.32%

Beta Apalancado BA = BD*{[1+(D/E)]*(1-D)} BA 1.33
Costo Capital Propio a/ KP = TLR+[BA*(RM-TLR)]+RP KP 15.73%

Nota: Elaboracién propia.

El COK hallado por el modelo CAPM tuvo un valor de 15.73%.
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10.1.1.2. COK Propio

Por otro lado, se procederd a calcular el COK propio de la empresa, segun la

metodologia estipulada en el desarrollo del curso. Para el célculo del COK propio, se

consideran los Costos de oportunidad de cada uno de los socios de la empresa y, ademas, un

factor de riesgo que depende de la mayor tasa de interés de financiamiento y el COK

promedio de los inversionistas.

Tabla 194

COK Propio

Sociol ( Deposito a plazo fijo Banco Pichincha) 5.35%
Socio2 ( Deposito a plazo fijo BCP) 4.95%
Socio 3 ( Depésito a plazo fijo BBVA) 5.05%
Saocio 4 (Deposito a plazo fijo Interbank) 5.20%
Socio 5 ( Depésito a plazo fijo Scotiabank) 5.10%
COK promedio 5.13%
Factor de riesgo 4.57
COK neto 23.46%

Nota: Elaboracién propia.

El COK propio neto resulta igual a 23.46%. Este es el valor de COK a considerar para

el célculo del WACC, ya que este es superior al COK hallado por el modelo CAPM.
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10.1.1.3. Costo de la deuda.

Los costos de deuda por los dos préstamos realizados se presentan a continuacion.

Estos costos de deuda son los respectivos a Caja Piura (activos fijos) y Caja Trujillo (capital

de trabajo).
Tabla 195
Costo de la deuda
TEA TEA neta
Deuda activo fijo 24.00% 16.92%
Deuda capital de trabajo 26.00% 18.33%

Nota: Elaboracién propia.
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10.1.1.4. Costo promedio ponderado de capital (WACC)

Con los datos anteriormente calculados, se procedera a calcular el Costo promedio

ponderado de capital de la empresa. Para ello, se hace uso de la siguiente tabla.

Tabla 196

WACC

Estructura de capital Monto % Tasa WACC
Préstamos activos fijos S/. 40,850 15.21% 16.92% 2.57%
Préstamo capital de trabajo S/. 56,045 20.86% 18.33% 3.82%
Capital propio S/. 171,764 63.93% 23.46% 15.00%
Total S/. 268,659 100.00% 21.40%

Nota: Elaboracién propia.

El WACC hallado es de 21.40%. Este valor del WACC se utilizara para descontar el

Flujo de caja economico, mientras que el valor del COK propio se utilizara para descontar el

Flujo de caja financiero.
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10.2. Evaluacion Econdmica Financiera.

10.2.1. Indicadores de Rentabilidad.

En este apartado, se analizardn los indicadores de rentabilidad obtenidos, para
concluir acerca de la viabilidad del proyecto. Como primer punto, se presenta el resumen de

los flujos de caja econdémico y financiero para los 5 afios de duracion del proyecto.

Tabla 197
Flujo de caja econdmico y Flujo de caja financiero

CONCEPTO Afio 0 2021 2022 2023 2024 2025
FLUJO ECONOMICO (268,659) 95,572 90,470 102,493 125,438 289,790
FLUJO FINANCIERO (171,764) 47,009 39,239 84,442 125,438 289,790

Nota: Elaboracién propia.
10.2.1.1. VANE Y VANF
Como primer indicador de viabilidad a evaluar, se tienen los Valores actuales netos

economico y financiero.

Para evaluar la viabilidad de estos indicadores, se tiene como criterio que los VAN
deben ser mayores a cero. A continuacion, se presentan los VANE y VANF hallados en el

presente proyecto.

Tabla 198

VANE y VANF
VANE 96,428.00
VANF 91,950.76

Nota: Elaboracién propia.

El valor encontrado para el VANE es de 96,428.00, mientras que el valor encontrado
para el VANF es de 91,950.76. Por los valores positivos hallados, es posible afirmar que el

proyecto resulta viable tanto econémica como financieramente.
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10.2.1.2. TIRE Y TIRF

El segundo indicador a evaluar serdn las tasas internas de retorno econdmica y
financiera. La tasa interna de retorno se puede definir como aquella tasa que genera que el
valor actual neto sea igual a cero. Para evaluar las TIR y conocer si el proyecto resulta viable,
se toma el siguiente criterio: Si la TIRE es mayor que la tasa WACC, el proyecto es viable
econdmicamente; si la TIRF es mayor que la tasa COK, el proyecto es viable

financieramente.

Tabla 199

TIRE TIRF
TIRE 34.28%
TIRF 39.79%

Nota: Elaboracién propia.

Comparando las TIR obtenidas, se llega a las siguientes conclusiones: Dado que la
TIRE (34.28%) es mayor que la tasa WACC (21.40%), el proyecto es viable
economicamente; dado que la TIRF (39.79%) es mayor que la tasa COK (23.46%), el

proyecto es viable financieramente.

10.2.1.3. TIR MODIFICADO (TIRM)

Con respecto a las Tasas internas de retorno modificadas, se sigue un criterio similar
al de las tasas internas de retorno. A continuacion, se presentan los valores de las TIRM

econdmica y financiera.

Tabla 200

TIRM
TIRME 32.51%
TIRMF 36.57%

Nota: Elaboracion propia.

Finalmente, se concluye que, debido a que la TIRME (32.51%) es mayor que el
WACC (21.40%) el proyecto es viable econdmicamente. Ademas, debido a que la TIRMF

(36.57%) es mayor que el COK (23.46%) el proyecto es viable financieramente.
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10.2.1.4. Periodo de recuperacion a partir de flujos descontados.

El periodo de recuperacion descontado es otro indicador de viabilidad a considerar. El
criterio de viabilidad con este indicador, es que los periodos de recuperacién de la inversion
descontados deben ser menores a 5 afios, que es la duracion del presente proyecto. A

continuacion, se presentan los periodos de recuperaciéon descontados econémico y financiero.

Tabla 201
Periodo de recupero econémico

Flujo Econémico Descontado (268,659) 78,728 61,390 57,291 57,759 109,919

Acumulado (268,659)  (189,931) (128,541) (71,250) (13,491) 96,428
Periodo de Recupero Econémico 4,12 afios
Equivalente a: 4 anos 1 meses

Nota: Elaboracién propia.

Por lo tanto, el periodo de recuperacion descontado economico es de 4 afios y 1 mes.
Debido a que este PRD econémico es menor que los 5 afios de duracion del proyecto, este se

considera viable econdmicamente.

Tabla 202
Periodo de Recupero Financiero

Flujo Financiero Descontado (171,764) 38,077 25,743 44,872 53,992 101,030

Acumulado (171,764)  (133,687) (107,944) (63,071) (9,080) 91,951
Periodo de Recupero Financiero 4.09 afios
Equivalente a: 4 afio 1 meses

Nota: Elaboracién propia.

Por lo tanto, el periodo de recuperacion descontado financiero es de 4 afios y 1 mes.
Debido a que este PRD financiero es menor que los 5 afios de duracién del proyecto, este se

considera viable financieramente.

10.2.1.5. Anélisis beneficio costo (b/c)

El Gltimo indicador de viabilidad a evaluar es el ratio Beneficio/Costo. Para conocer la
viabilidad de un proyecto, los ratios Beneficio/Costo econdémico y financiero deben ser

mayores a uno.
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Tabla 203
Analisis Beneficio/Costo

Relacion B/C Econémico: 1.36

Relacion B/C Financiero: 1.54

Nota: Elaboracién propia.

Finalmente, ya que la relacion B/C econémico resulté igual a 1.36 y la relacién B/C

financiera resulté igual a 1.54, se concluye que el proyecto es viable econémica y

financieramente.

10.2.2. Punto de Equilibrio.

10.2.2.1. Costos fijos, costos variables

El punto de equilibrio puede definirse como aquella cantidad de EcoBlocks que la

empresa tiene que vender para obtener una utilidad operativa igual a cero. Para conocer el

punto de equilibrio, se utilizara la siguiente formula:

Costos fijos totales

Punto de equilibrio (unidades) =

Valor de venta unitario — Costo variable unitario

A continuacion, se detallan los costos fijos, costos variables, el punto de equilibrio en

unidades y el punto de equilibrio en soles de los EcoBlocks.

Tabla 204
Costos fijos, costos variables, Punto de equilibrio en unidades

Concepto 2021 2022 2023 2024 2025
Ventas (en Soles) 664,674 693,230 723,123 754,421 787,193
Venta en Unidades 9,798 10,219 10,659 11,121 11,604
Valor de Venta Promedio 67.84 67.84 67.84 67.84 67.84
Materia Prima 36,054 37,052 38,470 39,761 40,077
Costos indirectos variables 24,803 26,365 29,027 30,116 31,839
Gastos Administrativos variables 986 1,084 1,193 1,312 1,443
Gasto de Venta variables 43,186 42,084 40,643 37,682 28,243
Costos Variables 105,028 106,586 109,333 108,871 101,602
Costo Variable Unitario Promedio 10.72 10.43 10.26 9.79 8.76
Mano de Obra Directa 16,154 16,154 16,154 16,154 16,154
Costos Indirectos fijos 172,276 172,276 179,031 172,276 172,276
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Gastos Administrativos fijos

Gastos de Venta fijos

Depreciacion Activo Fijo
Amortizacion de Intangibles
Amortizacion de Pre Operativos
Costos Fijos

Punto de Equilibrio (N° de Unidades)
Punto de Equilibrio (En Soles)

165,592
102,575
11,540
1,780
19,506
489,424
8,568
581,273

165,592
102,575
11,540
1,780
19,506
489,424
8,525
578,346

165,592
102,575
11,540
1,780
19,506
496,178
8,617
584,560

165,592
102,575
0
1,780
19,506
477,884
8,232
558,478

165,592
102,575
0
1,780
19,506
477,884
8,088
548,705

Nota: Elaboracion propia.

Todos los puntos de equilibrio calculados, tanto en unidades como en soles, son

superados por la cantidad de unidades vendidas y las ventas en soles para todos los afios del

proyecto de inversion. Por ello, se deduce que la empresa tendra rentabilidades positivas para

todos los 5 afios.
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10.2.2.2. Costeo Directo

El costeo directo que se presentar4d a continuacion, servird como un Estado de
resultados de comprobacion para verificar que los puntos de equilibrio hallados en el acapite

anterior son correctos.

Tabla 205
Costeo directo

Resultados (Costeo Directo) 2021 2022 2023 2024 2025
Ventas 581,273 578,346 584,560 558,478 548,705
(-) Costos Variables (91,849) (88,922) (88,383) (80,594) (70,821)
Margen de Contribucion 489,424 489,424 496,178 477,884 477,884
(-) Costos Fijos (489,424)  (489,424)  (496,178)  (477,884)  (477,884)
Utilidad Operativa 0 0 0 0 0

Nota: Elaboracién propia.

Debido a que todas las utilidades operativas calculadas resultaron iguales a cero, se
concluye que los puntos de equilibrio hallados fueron correctos. Finalmente, se presenta el

punto de equilibrio de los EcoBlocks de 50 ml.

Tabla 206.
Punto de equilibrio EcoBlocks

Punto de Equilibrio (En Unidades)

Productos 2021 2022 2023 2024 2025
Ecoblock 50 ml 8,568 8,525 8,617 8,232 8,088
Total 8,568 8,525 8,617 8,232 8,088

Nota: Elaboracién propia.
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10.3. Analisis de Sensibilidad

10.3.1. Variables de entrada.

Se consideran como variables de entrada a aquellos parametros que se evaluaran
para conocer hasta qué grado pueden modificarse de modo que el proyecto sea aun viable.

Las variables de entrada que se consideraran en este proyecto son las siguientes:

— Demanda
— Precio de venta

— Costo de MPD

La demanda, el precio de venta y el costo de materia prima directa son variables
muy importantes el proyecto, por lo que han sido seleccionadas para este anélisis de

sensibilidad.
10.3.2. Variables de salida.

Las variables de salida son aquellas variables que demostraran el impacto que
genera el cambio de las variables de entrada para el proyecto. Las variables de salida que

se consideraran para el presente analisis de sensibilidad son las siguientes.

- VANE
- VANF
- TIRE

- TIRF
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10.3.3. Analisis unidimensional.

Para el andlisis unidimensional, se realizara el analisis de las siguientes variables:
Demanda, Precio y Costo de MPD. A continuacion, se presenta el analisis unidimensional

respectivo.

Demanda

El andlisis de sensibilidad de la demanda incluira las unidades demandadas segun
las condiciones actuales del proyecto. Ademas, mostrara la maxima variacién que podria
ocurrir en la demanda para que el proyecto siga siendo viable. Como se observa en la tabla
203, la demanda proyectada para el afio 2021 es igual a 9,798 EcoBlocks y crece hasta
11,604 unidades para el afio 2025. Luego de realizado el cambio en la demanda para
evaluar la sensibilidad, se observa que la demanda podria disminuir hasta 7,980 unidades

en el afio 2021 y hasta 9,451 unidades en el afio 2025.

Tabla 207.
Andlisis de sensibilidad Demanda

DATOS DE LA PROYECCION INICIAL

Concepto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Demanda de Bienes Proyectada 9,798 10,219 10,659 11,121 11,604
EcoBlocks 9,798 10,219 10,659 11,121 11,604
VANE 96,428
TIRE 34.28%
PORCENTAJE DE DISMINUCION EN LA DEMANDA -18.55%
Nueva Demanda de Bienes 7,980 8,323 8,682 9,058 9,451
EcoBlocks 7,980 8,323 8,682 9,058 9,451
NUEVO VANE 0
NUEVO TIR 21.40%

Nota: Elaboracion propia.

Conclusion: La Demanda proyectada podria disminuir hasta en 18.55% vy el
proyecto seguiria siendo viable. El valor encontrado para la sensibilidad de la demanda
permite clasificar a esta variable como medianamente sensible. Los indicadores que
respaldan esta afirmacion son el nuevo VANE, que resulta igual a 0, y el nuevo TIR, que

disminuye hasta 21.40%.
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Precio

En cuanto al analisis de sensibilidad de precio, se evaluara hasta cuanto puede

variar el precio promedio para que el proyecto siga siendo viable.

Tabla 208
Analisis de sensibilidad Precio

DATOS DE LA PROYECCION INICIAL

Concepto Afol Afio2 Afo3 Afo4

Precio Promedio Ponderado Producto 70.00 70.00 70.00 70.00
VANE
TIRE

PORCENTAJE DE DISMINUCION EN EL PRECIO
Nuevo Precio Promedio Ponderado 65.16 65.16 65.16 65.16
NUEVO VANE
NUEVO TIR

Afo 5
70.00
96,428
34.28%
-6.92%
65.16
0
21.40%

Nota: Elaboracién propia.

Conclusion: Los Precios proyectados podria disminuir hasta en 6.92% vy el proyecto

seguiria siendo viable. El precio promedio ponderado de los EcoBlocks podria disminuir

hasta S/.65.16 como maximo; en el caso de que disminuya més de este valor, el proyecto

dejara de ser viable. Los indicadores que respaldan esta afirmacion son el nuevo VANE,

que resulta igual a 0, y el nuevo TIR, que disminuye hasta 21.40%.
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Costo de materia prima directa

Con respecto al analisis de sensibilidad para el costo de las MPD, se consideraran

los costos calculados durante la evaluacion del proyecto.

Tabla 209

Analisis de sensibilidad Costos de Materia prima directa

DATOS DE LA PROYECCION INICIAL

Afio 2
(84,107)
(40,386)
(43,721)

(92,939)
(40,386)
(52,554)

Afo 3
(85,781)
(40,386)
(45,395)

(94,951)
(40,386)
(54,565)

Concepto Afio 1
Costos Directos por Bienes (82,815)
Mano de Obra Directa (40,272)
Materia Prima (42,543)
VANE
TIRE
PORCENTAJE DE INCREMENTO DE LOS COSTOS
Nuevos Costos Directos por Bienes (91,410)
Mano de Obra Directa (40,272)
Materia Prima (51,138)
NUEVO VANE
NUEVO TIR

Afo 4
(87,303)
(40,386)
(46,918)

(96,781)
(40,386)
(56,396)

Afo 5
(87,677)
(40,386)
(47,291)

96,428
34.28%
20.20%
(97,230)
(40,386)
(56,844)

0
21.40%

Nota: Elaboracion propia.

Conclusion: Los Costos de Materia Prima del Proyecto podrian incrementarse hasta

en 20.20% y el proyecto seguiria siendo viable. Los costos de materias primas directas

podrian incrementarse como maximo hasta S/.91,410 en el afio 2021, S/.92,939 en el afio

2022, S/.96,781 en el afio 2023, S/.96,781 en el afio 2024 y S/.97,230 en el afio 2025. Los

indicadores que respaldan esta afirmacion son el nuevo VANE, que resulta igual a 0, y el

nuevo TIR, que disminuye hasta 21.40%.
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10.3.4. Analisis multidimensional

A continuacion, se realizard el analisis multidimensional considerando las 3

variables de entrada: Precio de venta, demanda y costo de MPD.

En este andlisis de sensibilidad se han considerado 3 escenarios: a) Escenario
pesimista, en el que disminuiria en 5% la demanda, en 5% el precio de venta y se
incrementaria en 10% el costo de MPD; b) Escenario base, en el que se mantendria la
situacion actual del proyecto, sin ningun cambio; ¢) Escenario optimista, en el que se

incrementaria en 5% la demanda, en 5% el precio de venta y disminuiria en 10% el costo

de MPD.
Tabla 210.
Andlisis multidimensional
Pesimista Base Optimista
Variables de entrada
Demanda -5% 0% 5%
Precio de venta -5% 0% 5%
Costos de MPD 10% 0% -10%
Variables de salida
VANF -63,352.32 91,950.76 239,355.04
TIRF 13.34% 39.79% 66.93%
VANE -65,904.17 96,428.00 250,574.71
TIRE 13.13% 34.28% 54.61%
Probabilidad de ocurrencia 20% 70% 10%
VANF esperado 75,630.57
VANE esperado 79,376.24

Nota: Elaboracién propia.

Para el escenario pesimista se considerd una probabilidad del 20%, para el
escenario base se consider6 una probabilidad del 70% y para el escenario optimista se
consideré una probabilidad del 10%. Finalmente, el VANF esperado (S/.75,630.57)
calculado y el VANE esperado (S/.79,376.24) calculado demuestran que el proyecto sera

viable econdmica y financieramente.
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10.3.5. Variables criticas del proyecto

Luego del andlisis de sensibilidad realizado, se encontr6 que la variable mas critica
es el Precio de venta, ya que esta podria disminuir como méximo hasta 6.92% para que el
proyecto siga siendo viable. Dado el valor de variacion encontrado, se afirma que esta

variable es bastante sensible.

La segunda variable més critica de este proyecto es la Demanda, ya que esta podria
disminuir como maximo hasta 18.55% para que el proyecto siga siendo viable. Dado el

valor de variacion encontrado, se afirma que esta variable es medianamente sensible.

Con respecto al costo de la materia prima directa, esta podria incrementarse como
méaximo hasta 20.20% para que el proyecto siga siendo viable. Esta variable es poco
sensible, debido al alto valor porcentual en la que tendria que cambiar para que recién el

proyecto deje de ser viable.

10.3.6. Perfil de riesgo

El riesgo del proyecto es medio por la siguiente razon: La variable precio es muy
sensible, la variable demanda es medianamente sensible y la variable Costo de materias

primas directas es poco sensible.

Como medidas de contingencia, se deben considerar todas las estrategias de
marketing mix (producto, precio, plaza y promocién), de forma que el producto se
posicione en el mercado con el precio estipulado y caracterizandose por los beneficios que
posee. De esta manera, aseguramos los niveles de venta (Demanda) proyectados, asi como

el mantenimiento del precio constante.

Para evitar variaciones en el precio, también sera importante tener proveedores

fijos, que abastezcan suficientemente a la empresa y que no varien sus costos, de forma que
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no afecten al precio ni a los margenes obtenidos. Si bien el costo de materia prima directa
es poco sensible, este podria impactar en el precio final de los EcoBlocks, por lo que esta
variable debe manejarse con cuidado y debe asegurarse a los proveedores. Ademas, deben
tenerse identificados a proveedores secundarios, en el caso de que ocurra algin

inconveniente con los proveedores principales de la empresa.

Finalmente, se considera necesario realizar un estudio de mercado adicional luego
de terminada la pandemia por COVID-19, para conocer si la demanda proyectada se
mantendra segun los célculos realizados en este proyecto, ya que podrian haber cambiado
las preferencias debido a la inestabilidad economica que atraviesa el pais actualmente. Esto

es importante, ya que la demanda es medianamente sensible al cambio.
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CONCLUSIONES

El anélisis del macroentorno realizado permitié conocer la situacién econémica del
pais, asi como el nivel poblacional que tiene el Peru, para un periodo que comprende
los ultimos 5 afios. Ademas, se realizo el andlisis del sector para los bloqueadores
ecoldgicos.

El analisis del microentorno permitié definir el nivel de las 5 fuerzas de Porter para
nuestro proyecto, obteniéndose los siguientes resultados: el nivel de competitividad
actual es alto, la fuerza negociadora de los clientes y de los proveedores es media, la
amenaza de los productos sustitutos y de los competidores potenciales es alta.

El estudio de mercado estuvo compuesto por dos partes: cualitativo y cuantitativo. El
estudio cualitativo permitio conocer la opinion que tienen los clientes potenciales
acerca de nuestro producto y las recomendaciones técnicas que sugieren los
especialistas en el sector de bloqueadores solares (expertos en produccion,
comercializacion y en el mercado). El estudio cuantitativo permitio calcular los
mercados potencial, disponible, efectivo y objetivo, ademas, de conocer la demanda
de nuestros EcoBlocks y el programa de ventas de la empresa.

El estudio legal permitio conocer los procedimientos y costos asociados a la
conformacién de una nueva empresa, el registro de su marca y la obtencion de las
licencias y certificaciones respectivas. Ademas, aqui se detallo la legislacién laboral y
tributaria que manejara la empresa.

El estudio organizacional permitio construir el organigrama de la empresa, detallar las
funciones de cada uno de los empleados de la empresa y determinar cuales son los
servicios tercerizados que necesitara la empresa. El calculo de las planillas también se

realizd en esta parte del estudio.
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El estudio técnico permitid calcular el tamafio del proyecto, a través de la capacidad
instalada y utilizada de planta. Ademas, se determinaron los niveles de produccion, el
programa de compras, la tecnologia para el proceso de produccion, la macro y micro
localizacion de la empresa y las labores de responsabilidad social que realizara
nuestra empresa.

El estudio econémico y financiero permitio evaluar la viabilidad del proyecto. Nuestra
empresa es solvente debido a que est4 financiada mayoritariamente con capital propio
(64%). Ademas, nuestra empresa es rentable, ya que las utilidades netas obtenidas en
los Estados de Resultados son positivas para los 5 afios del proyecto. Finalmente,
nuestra empresa tendra liquidez, ya que los flujos de caja obtenidos son positivos para
los 5 afios del proyecto.

Los indicadores de rentabilidad mostraron que el proyecto es viable: el VANE
(96,428) y el VANF (91,950) resultaron positivos; el TIRE (34.28%) resultd mayor
que el WACC (21.40%), mientras que el TIRF (39.79%) resulté mayor que el COK
(23.46%); los periodos de recuperacion descontados economico (4.12 afos) y
financiero (4.09 afios) fueron menores a los 5 afos y las relaciones B/C econémico y
financiero fueron 1.36 y 1.54 respectivamente.

La variable més sensible de este proyecto es el Precio. La demanda es una variable
considerada como medianamente sensible. El costo de materias primas es una variable
considerada como poco sensible.

Finalmente, se concluye que el proyecto es viable bajo los diferentes estudios

previamente realizados.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda contar con un area de investigacion y desarrollo, de forma que se
puedan desarrollar nuevas variedades de productos. De esta manera, la empresa
podria ofrecer a sus clientes nuevas lineas de EcoBlocks con otros factores de
proteccion o aromas.

Se recomienda medir la productividad de la produccion de los EcoBlocks
periddicamente, para tener la certeza de que se estan cumpliendo con los niveles
proyectados de fabricacion. En el caso de que se detecte algun inconveniente,
deberan realizarse las correcciones necesarias.

Se recomienda realizar todas las actividades detalladas de promocion, de modo que
el producto pueda llegar a los consumidores finales y posicionarse dentro del
mercado local. Es importante invertir en promocion ya que permitird alcanzar los
niveles de venta proyectados para todo el proyecto.

Se recomienda realizar estudios de mercado adicionales luego de concluida la
pandemia por COVID-19, ya que algunas tendencias podrian haberse modificado
debido a la situacion de inestabilidad econdmica por la cual esta atravesando el pais

actualmente.
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Anexos

Anexo 1. Competidores actuales. Nivel de competitividad.

Puntuacion

Fuerza Factor Anaélisis (0/1) Conclusion
NUmero de Los competidores son muchos,
competidores entre ellos se encuentran
Eucerin, Bahia, Hawaiian 1
Tropic, Natura o Nivea
Las marcas de la competencia
tienen diferentes lineas de
blogueadores en crema, gel,
Diversidad de los spray, en diferentes
competidores presentaciones, etc. 1
El crecimiento promedio del
: sector de bloqueadores es del
Competidores Crecimiento del sector 10%
actuales: Nivel de 4o blogueadores
competitividad 1 A
Existen barreras de salida
asociadas a los costos de L
Barreras de salida inversién en maquinarias o
equipos 1
Los beneficios de los T
Caracteristicas del EcoBlocks son superiores y es
producto en el Unico bloqueador que posee
comparacion con las todas las caracteristicas A
empresas presentadas al mismo tiempo
competidoras 0
TOTAL 4/5

Nota: Elaboracién propia.
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Anexo 2. Fuerza negociadora de los clientes.

Fuerza Factor Anélisis Puntuacion Conclusién
(0/1)
Fuerza Tamario del El mercado de blogueadores 0
negociadora de los  mercado es muy alto y su demanda
clientes también
. . En el mercado existen
Disponibilidad de algunos productos, como 1
sustitutos en el aceites o esencias, que
mercado podrian funcionar como
sustitutos
M
Amenaza de 0
integracion hacia No existe esta amenaza
atras debido a la alta complejidad E
del proceso de produccion
Costos de cambio Los costos de c,am_blo son 1 D
: muy bajos o practicamente
del cliente .
nulos, por lo que podrian
cambiar por otras marcas de
bloqueadores |
. El precio de los EcoBlocks 1
Rentab|||dad de IOS es Superior a| de IOS
clientes bloqueadores comerciales, A

por lo que la rentabilidad de
los clientes es baja.

TOTAL 3/5

Nota: Elaboracién propia.
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Anexo 3. Fuerza negociadora de los proveedores

Puntuacion

Fuerza Factor Analisis (0/1) Conclusion
En el mercado estan
, presentes un alto nimero de
Numero de proveedores de insumos para 0
proveedores los EcoBlocks.
A pesar de la gran cantidad M
Contribucién de los de proveedores disponibles,
proveedores a la la calidad de algunos de ellos .
i es superior
calidad p E
Disponibilidad de No existen materiales que b
Fuerza sustitutos para los pu%dan SUSttItUII’ Iog mtsumos 1
negociadora de productos del € NUESLros productos.
los proveedores proveedor |
No existe amenaza de
Amenaza de los integracion hacia adelante ya
proveedores de que los proveedores se A
integrarse hacia dedican a la comercializacion 0
adelante. de aceites, extractos y
productos naturales
Costos de cambios _ 1
del proveedor Los costos de cambio de los
proveedores son
practicamente nulos
TOTAL 3/5

Nota: Elaboracién propia.
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Anexo 4. Amenaza de productos sustitutos.

Fuerza Factor

Anélisis Puntuacion
(0/1)

Conclusioén

Disponibilidad de
sustitutos.

Precio del sustituto

Amenaza de
productos Costo de cambios de
sustitutos los clientes

Satisfaccion de la
misma necesidad

Innovacion del
producto sustituto.

Actualmente, existen algunos 1
aceites esenciales o cremas con

factor de proteccion que podrian

funcionar como sustitutos de los
bloqueadores

Los productos sustitutos suelen

tener precios mas bajos que los 1
bloqueadores, por lo que los

clientes podrian optar por

consumirlos

Actualmente, no existen costos

de cambio de los clientes, por lo

gue podrian cambiar nuestros 1
bloqueadores por los productos

sustitutos, que son mas baratos

Los productos sustitutos pueden

tener efectos similares al de los
bloqueadores solares y, algunos

de ellos, se pueden comparar 1
con las propiedades de los

EcoBlocks

Actualmente, los productos

sustitutos no cuentan con

innovaciones que superen los

beneficios y caracteristicas de 0
los EcoBlocks.

TOTAL 4/5

Nota: Elaboracién propia.
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Anexo 5. Competidores potenciales.

Fuerza Factor Anélisis Puntuacion Conclusién
(0/1)
Diversidad de los En el mercado, existen 0
productos diferentes tipos y marcas de
participantes en la blogueadores solares en el
industria mercado.
Costos de cambiode  Los costos de cambio de los 1
los clientes clientes son casi nulos, por lo
que los clientes podrian cambiar
facilmente nuestros productos
por los de los nuevos A
competidores. 1
Acceso a canales de o
distribucion Los canales de distribucion para L
los blogueadores solares no se
encuentran saturados
actualmente.
1 T
No es necesaria una alta
Compet_idores inversion para ingresar al sector
%c;treir;(rz:glgz, Req_uerimiento_s de gglgrrgsducuon de blogueadores A
entrada capital para el ingreso '

de la industria

Efecto de la
experiencia en el
sector

La experiencia es un factor

importante en el sector de 1
produccion de bloqueadores.

Existen profesionales

disponibles con el conocimiento

adecuado en la produccion de
bloqueadores solares.

TOTAL 4/5

Nota: Elaboracién propia.
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Anexo 6. Modelo de encuesta.

Modelo de Encuesta

Buen dia, gracias por participar en nuestra encuesta. El trabajo de investigacién que realizamos
es acerca de la produccion de bloqueadores solares ecoldgicos.

Seccién 1: Filtro

1. ¢Cuantos afios tiene?
a) 20 - 29 afios

b) 30— 39 afios

c) 40 -49 afios

d) 50 -59 afios

e) Otro:_

2. ¢En qué distrito vive?
a) San Isidro
b) San Borja

c) Surco

d) Miraflores
e) LaMolina

f) Jesus Maria
g) Lince

h) Pueblo Libre
i) Magdalena
j) San Miguel
k) Otro:_

3. ¢Cual es su ingreso promedio familiar?
a) S/0-S/.2,838

b) S/.2,839-S/.4,191

c) S/.4,192-s/.7,441

d) S/.7,442-S/.13,431

e) Masde S/.13,431
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Género
Femenino

Masculino

Estado civil

Soltero

Casado

Viudo
Divorciado

Seccion 2: Perfil del Consumidor

En su rutina diaria, ¢ Compra bloqueadores solares?
Si
No

¢ Qué tipo de bloqueador solar suele usar?

Nunca

Casi nunca
A veces

Casi siempre
Siempre

Spray

Crema

Gel

Barra

Pastilla
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3. ¢Qué marca de blogueador solar consume mayormente?
a) La Roche —Posay
b) Eucerin

c) Isdin

d) Clinique

e) Nivea

f) Neutrogena

g) Vichy

h) Bioderma

i) Avéne

) 3M

k) Bahia

I) Unique

m) Natura

n) Sun Zone

0) Hawaiian Tropic
p) Otro:

4. Los bloqueadores solares que consume, ¢Qué factor de proteccidn solar tienen?
a) 30 FPS

b) 50 FPS

c) 80 FPS

d) 100 FPS

e) Otro:
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5. ¢Queé atributo considera usted mas importante?

a
3 c
c s
(3} —
g g g g |t 2
< S S 3 I
£ £ S € £ E
(3o o o o = o o
T & o & T 5 S >
] (<8} >
z E £ E S E E =
Precio
Tamafio
Marca
Propiedades nutritivas
a la piel
Propiedades contra la
luz UV
6. ¢Dodnde suele comprar el blogueador solar?
et
8 o
S o 5 @
s c s ‘D S
Q — D — e
S @ > @ <
=z O < O (73]
Supermercados
Farmacias

Tiendas de productos de belleza

Por catalogo

Stand en las playas

Vendedores ambulantes
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8. ¢Cuanto es el precio que suele pagar por un bloqueador?

a)
b)
c)
d)
e)

. ¢Cuéntas bloqueadores compra al afio?

1 bloqueador

2 bloqueadores
3 bloqueadores
4 bloqueadores

5 bloqueadores 0 méas

S$/.60.00 — S/.79.99
S/.80.00 — S/.99.99
$/.100.00 — S/.119.99
S$/.120.00 — S/.139.99
S/.140.00 a mas

¢Por qué consume bloqueadores solares?

Nunca

Casi nunca

A veces

Casi siempre

Siempre

Para cuidarse la piel

Protegerse de los rayos UV

Hidratar la piel

Evitar enfermedades
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Seccion 3: Validacién del producto

Nuestro producto es un blogueador solar ecolégico a prueba de agua, humectante,
antioxidante, regenerador y con SPF 40. Esta elaborado con insumos 100% naturales
como: extracto de yacon, camu camu, sangre de drago y coldgeno vegetal. Nuestros
bloqueadores “EcoBlock” tendran una presentacion de S0ml y seran envasados en botellas
de plastico biodegradable PLA, con el fin disminuir la contaminacion ambiental por

plasticos.

1. ¢Compraria nuestro bloqueador solar ecoldgico?
a) Si
b) No

2. ¢Donde le gustaria poder adquirirlo?

Nunca

Casi nunca
A veces

Casi siempre
Siempre

Supermercados

Farmacias

Tiendas de productos de belleza

Por catalogo

Stand en las playas

Vendedores ambulantes

3. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un bloqueador solar ecoldgico?
a) S/.60.00-S/.79.99
b) S/.80.00—S/.99.99
c) S/.100.00 —S/.119.99
d) S/.120.00 - S/.139.99
e) S/.140.00 a méas
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4. ;Cuéntos blogueadores solares ecolégicos compraria al afio?
a) 1 bloqueador
b) 2 blogueadores
c) 3blogueadores
d) 4 blogueadores

e) 5 bloqueadores o0 méas

5. ¢En qué estaciones del afio compraria nuestros bloqueadores solares ecoldgicos?
a) Verano

b) Otoiio

c) Invierno

d) Primavera

e) Todo el afio

6. ¢A través de qué medios preferiria enterarse de este bloqueador solar ecoldgico?

Nunca

Casi nunca
A veces

Casi siempre

Siempre

Paginas web

Redes sociales

Blogs

Paneles publicitarios

Anuncios en televisiéon

Anuncios en radio

Correo electronico
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