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5 RESUMEN EJECUTIVO 

 

El siguiente plan de negocio tiene como objetivo la venta de Vajillas hechas de bambú 

100% biodegradable, para la zona de Lima Moderna. 

Hoy en la actualidad debemos tener los cuidados necesarios a la hora de 

alimentarnos, ya que son un tema de mucha importancia debido a los trastornos que 

sufrimos por los descuidos que tenemos, y también por  la pandemia COVID -19 y 

otras enfermedades estomacales, ya que los utensilios que usamos podrían afectar el 

organismo de los humanos, nuestra demografía objetivo tiende a cuidar al momento 

de servir sus alimentos de un modo más saludable lo que mejora el estilo de vida, con 

la finalidad de proteger enfermedades y tener un sistema estomacal fuerte, saludable 

y poder contrarrestar cualquier infección o enfermedad. 

Es por ello, que creamos el plan de negocio para comercialización de Vajillas hechas 

con bambú guadua angustifolia 100% ecológicas, con el objetivo de mejorar los estilos 

de vida de todas las personas y convencer a la adecuada alimentación saludable.  

Por consiguiente, nuestro propósito es cumplir con los requerimientos de salubridad y 

es así como nace la idea de negocio “VIDA BAMBU” orientado al público femenino 

con edades de 25 a 55 años ubicadas en lima moderna, llegando así a ser nuestra 

oportunidad de negocio. 

 

 

 



 

 

Actualmente, el sector de vajillas ecológicas de bambú, se observa que está en gran 

crecimiento. Por ello, nuestra idea de negocio llegará a contribuir con el crecimiento 

del PBI y contribuir en la sociedad para que siga este estilo de vida activo, acelerado 

el cual no les permite alimentarse saludablemente. 

Asimismo, desarrollaremos el estudio de mercado con la finalidad de conocer a 

nuestro público objetivo, seguidamente con el plan de marketing tenemos como 

finalidad llegar a conocer nuestros objetivos a corto, mediano y largo plazo. Y es así, 

que se identificaron proveedores calificados y llegamos a poner en marcha nuestro 

proyecto, considerando así nuestros procesos internos para desarrollar y acoplar en 

el mercado nuestras vajillas. Finalmente, se desarrolló el plan económico financiero 

con el fin de ver si el proyecto es viable, por lo cual se obtuvo una inversión de S/ 

77,435.26 asimismo un VANE de S/ 257,668.69 y un VANF de S/ 263,000.30 

En conclusión, damos por finalizado nuestro proyecto confirmando así la hipótesis 

sobre la existencia de un mercado que no está siendo atendido correctamente en la 

ayuda de la alimentación saludable.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

6 ABSTRACT 

 

The following business plan aims to sell Tableware made of 100% biodegradable 

bamboo, for the Modern Lima area. 

Today we must take the necessary care when it comes to eating, since they are a very 

important issue due to the disorders we suffer from the neglect we have, and also due 

to the COVID -19 pandemic and other stomach diseases, since The utensils we use 

could affect the human organism, our target demographics tend to take care when 

serving their food in a healthier way, which improves the lifestyle, in order to protect 

diseases and have a strong stomach system, healthy and able to counteract any 

infection or disease. 

That is why we created the business plan for the commercialization of 100% organic 

guadua angustifolia bamboo tableware, with the aim of improving the lifestyles of all 

people and convincing the appropriate healthy diet. 

Therefore, our purpose is to comply with the health requirements and this is how the 

business idea "VIDA BAMBU" was born, aimed at the female audience aged 25 to 55 

years located in modern Lima, thus becoming our business opportunity. 

Currently, the ecological bamboo tableware sector is observed to be in great growth. 

Therefore, our business idea will contribute to the growth of GDP and contribute to 

society to follow this active lifestyle, accelerated which does not allow them to eat 

healthily. 

Likewise, we will develop the market study in order to know our target audience, then 

with the marketing plan we aim to get to know our objectives in the short, medium and 

long term. And so, qualified suppliers were identified and we got to start our project, 



 

 

thus considering our internal processes to develop and market our tableware. Finally, 

the financial economic plan was developed in order to see if the project is viable, for 

which an investment of S / 77,435.26 was obtained, as well as a VANE of S / 

257,668.69 and a VANF of S / 263,000.30 

In conclusion, we conclude our project, thus confirming the hypothesis about the 

existence of a market that is not being properly served in the aid of healthy eating. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

7 IDEA DEL NEGOCIO 

 

7.1 Formulación de idea de negocio 

 

El presente proyecto social de negocio es desarrollado por los estudiantes de la 

universidad Científica del Sur conjuntamente con la Comunidad de San Francisco 

ubicados en la ciudad de Pucallpa, Departamento de Ucayali donde crece este tipo de 



 

 

especie (bambú Guadua Angustifolia), estas comunidades desarrollan este tipo de 

emprendimiento y como alternativa de economía sostenible, lo que buscamos como 

uno de nuestros objetivos es aumentar la calidad de vida de las amas de casa 

modernas, que cada vez buscan productos ecológicos y a la vanguardia. 

Por otro lado, ofreceremos un producto a base de bambú 100% ecológico con un 

diseño rústico natural, el cual contribuye a la preocupación del medio ambiente al ser 

biodegradable.    

 

Gráfico 1: Propuesta Valor 

Fuente: Elaboración propia 

7.2 Descripción de la necesidad 

 

Nosotros hemos identificado que existe un sector de la población específicamente 

femenina, con cualidades distintas pero si, con un mismo fin, erradicar el consumo de 

plástico, son conscientes de la situación actual del resurgimiento del plástico por el 

Covid 19 , y estarían dispuestas a valorar nuevos productos innovadores con valor 

agregado, es por eso que  nuestra propuesta de valor es un producto ecológico, 

“Cuidamos de ti y del medioambiente, somos una empresa con RSE, estamos en la 

constante búsqueda de mejorar nuestros productos a base de bambú” 



 

 

 

Gráfico 2: Model Canvas 

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 

 

7.3 Producto a ofrecer: 

 

La empresa Naturaleza Innovadora SAC ofrece Vajillas ecológicas de bambú, de 

excelente calidad, con un color rústico natural y elegante, satisfaciendo las 

necesidades de nuestras clientas amantes de la naturaleza.  

 

7.4 Mercado Objetivo: 

 

El público objetivo son las personas de 25 a 50 años, público femenino del NSE A y 

B, que son sectores más sensibles al cuidado del medio ambiente que siempre buscan 

o prefieren alternativas ecológicas. 



 

 

 

8 ANÁLISIS DEL ENTORNO 

 

En este capítulo encontramos información sobre el análisis del entorno, la herramienta 

que nos permite desarrollar la idea de negocio de vajillas a base de bambú. 

 

 

 

 

8.1 Estudio de Macro entorno – Análisis Peste 

8.1.1  Factor Político 

 

La inestabilidad política afecta a la economía, su impacto negativo se refleja en el país 

como en las finanzas personales, la crisis sanitaria a causa de la pandemia dejó a 

muchos peruanos financieramente resquebrajados, el constante crecimiento del tipo 

de cambio, reducción de inversiones debido a la incertidumbre política genera un 

ambiente desfavorable a cientos de peruanos y residentes de nuestro país. 



 

 

Según fuentes del Instituto Peruano de Economía: “Menor confianza podría retraer la 

inversión privada y costaría al país dos puntos menos de crecimiento en el segundo 

semestre” 

 

Figura 1: Factor Político  

Fuente: Fuente Instituto Peruano de Economía 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 1: Pestel (Político) Elaboración propia 

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 



 

 

8.1.2 Factor Económico 

 

Según fuentes del Instituto Nacional de Estadística e Informática (INEI 2020), la 

economía peruana sufrió un retroceso de 11.12% a causa del impacto del COVID 19, 

el cual es el peor resultado en los últimos 30 años. 

Al segundo trimestre del presente año con la reactivación económica y el proceso de 

vacunación tuvo un crecimiento del Producto Bruto Interno (PBI) de 41.90%, con  

este último reporte se vio un incremento en gasto de bienes no duraderos, duraderos 

y canasta familiar. 

 

Figura 2: Factor Económico 

Fuente: Diario “El Comercio” 



 

 

 

Figura 3: Evolución de PBI durante el 2020 

Fuente: Diario “El Comercio” 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 2: Factor Económico  

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 

8.1.3 Factor Social Cultural 

El mercado de productos ecológicos y orgánicos ha tomado mayor notoriedad en los 

últimos años, hemos tomado consciencia cambiando nuestros hábitos de consumo 



 

 

buscando no dañar al medio ambiente o contrarrestar su impacto, según el estudio de 

Mercado Negro Perú el 61% de los millennials están de acuerdo en pagar más por 

productos sustentables impulsados por sus cambios en hábitos de consumo y 

tendencia comprometida con la ecología. Esta tendencia obliga a las empresas a crear 

una relación medio ambiente y sostenibilidad con sus productos. 

También se señala que el nuevo consumidor mira las etiquetas de lo que compra, 

composición y si es reciclable debido a su gran preocupación ambiental. 

 

Figura 4: Millennials 

Fuente: Página “Mercado Negro” 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 3: Social Cultural 

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 

8.1.4 Factor Ecológico 

A inicios de los años 50 la industria de materia plástica superó a las del acero, 

incorporando a todas las industrias palabras como polietileno, polietileno, cloruro de 

polivinilo, PET entre otras. El uso promedio de plástico por persona en Perú es de 30 

Kg al año, como país consumimos un aproximado de 950 mil toneladas de plástico al 

cabo de un año, solo en Lima metropolitana y el Callao logra producir el 46% de los 

desechos plásticos y solo la cuarta parte se convierte en productos con vida útil. 

En este contexto se busca el reemplazo del material plástico por materiales 

biodegradables, reutilizables y antibacteriales como el bambú. 



 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 4: Pestel (Ecológico) 

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 

8.1.5 Factor Tecnológico 

Las primeras cerámicas datan del año 6500 a.C. hechas de arcilla, figuras 

geométricas y años después con colores y acabados lisos. A lo largo de la historia su 

elaboración era con materiales propios de la naturaleza, posteriormente las vajillas 

tuvieron una constante evolución en cuanto materiales, formas, diseños y elaboración. 

La fase de producción comienza con el acopio del bambú hasta la obtención del 

producto final. El 

primer paso es 

recolectar 

el bambú, 

luego se corta para 

facilitar el 

transporte 



 

 

y la elaboración a manos artesanas de la Comunidad Nativa San Francisco etnia 

Shipibo-conibo los cuales realizan las vajillas con materiales rústicos, tallados a mano. 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 5: Pestel (Tecnológico) 

Fuente: Elaboración propia 

8.1.6 Factor Legal 

 

Para formalizar una empresa en el mercado peruano el primer paso a realizarse es la 

constitución de esta según la Ley General de Sociedades 26887, seguido procedemos 

a realizar tramites en registros públicos (RUC) ante la Superintendencia Nacional de 

Aduanas y de Administración Tributaria (SUNAT). 

Precedentemente gestiona los permisos y autorizaciones para certificar el 

cumplimiento de normas de infraestructura, salud, seguridad en la Municipalidad que 

corresponda. Asegurar el cumplimiento de legislación ambiental mediante la Ley del 

Sistema de Evaluación y Fiscalización Ambiental 29325. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 6: Pestel (Legal) 

Fuente: Elaboración de equipo de investigación 

 

8.2 Análisis Microentorno – Fuerzas competitivas de Porter 

En este punto identificamos nuestro nivel de competencia dentro del mercado para 

elaborar nuestras estrategias de la mano de las 5 fuerzas de Porter. 

8.2.1 Competencia entre competidores 

La comercialización de artículos con materiales eco amigables no se encuentra muy 

arraigada ya que como país no tenemos conciencia del impacto del consumo 

desmedido de artículos plásticos en el medio ambiente. Podemos identificar que las 

marcas venden vajillas de bambú, pero a través de plataformas conocidas online, son 

pocas las empresas que venden de manera directa sus productos. 



 

 

8.2.1.1 Competencias 

 

Tabla 7: Competencia en el rubro de vajillas de bambú Competencia  

Fuente: Elaboración propia 

 

8.2.2 Poder de negociación (proveedores) 

Nuestros proveedores de la componente principal del producto, son los miembros de 

la Comunidad Nativa San Francisco que habitan en Pucallpa departamento en el cual 

crece el Bambú, ellos viven de la caza y artesanía por eso serán nuestros aliados 

estratégicos por su amplio conocimiento de la materia prima, conciencia ambiental y 

manejo de la misma, estas comunidades nos proveerán el producto final para su 

comercialización y el producto será elaborado a mano. 

8.2.3 Poder de negociación de los clientes  

El cliente consumidor de productos ecológicos, sostenibles y eco amigables es 

conocedor del precio de este tipo de productos. Existe poder de negociación cuando 



 

 

se trate de compras en volumen teniendo en cuenta que nuestro margen justifique la 

transacción. 

8.2.4 Amenazas de productos sustitutos 

Las vajillas de cerámica, porcelana y loza se mantienen como productos sustitutos 

que son los productos que suelen utilizar los consumidores pero que no contienen los 

mismos beneficios que ofrecen nuestras vajillas de bambú. 

La estrategia que se usará en contra de los productos sustitutos será una publicidad 

sostenida con referencia al cuidado ambiental y el impacto que causa el cambio al 

usar productos de bambú. 

 

 

 

Figura 5: Vajilla de Cerámica                                     

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 

 



 

 

 

 

Figura 6: Vajilla de Loza  

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 

 

 

 

 

Figura 6: Vajilla de Porcelana 

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 

 

 

8.2.5 Amenazas de nuevos competidores entrantes  

Actualmente el mercado de productos eco amigables y sostenibles está en 

crecimiento, las marcas del mismo rubro tienen una posición baja-media, con la mayor 



 

 

concientización y búsqueda de productos “menos dañinos” se busca un alza favorable 

en este mercado. 

Ante el ingreso de nuevos competidores usaremos nuestras estrategias de marketing 

mediante la publicidad en redes sociales. 

 

 

 

 

Tabla 8: Análisis externo – Rivalidad de competidores  

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 



 

 

 

Tabla 9: Análisis externo – Negociación de proveedores  

Fuente: Elaboración del equipo de investigación  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 10: Análisis externo – Negociación con clientes  



 

 

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 

 

Tabla 11: Análisis externo -  Sustitutos / Nuevos Competidores  

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 

 

8.3 Análisis del entorno interno  

8.3.1 Cadena de Valor 

 

Grafico 3: Cadena de Valor   

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 



 

 

 

8.3.1.1 Cronograma de actividades primarias  

8.3.1.1.1 Logística de Ingreso  

✔ Recepción de las vajillas de bambú, validación de la mercadería y su 

almacenamiento. 

✔ Almacén en una ubicación céntrica(SJM) con un espacio de 300 m2 

 

 

 

Tabla 12: Análisis del entorno – Logística de entrada.  

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 

 

8.3.1.1.2 Operaciones  

✔ Proceso de solicitud de pedido a la comunidad San Francisco. 

✔ Recepción de la solicitud del pedido y su aprobación.  

✔ Validación de mercadería que llega al almacén. 

✔ Almacenaje de las vajillas. 



 

 

✔ Limpieza y laqueado de vajillas. 

✔ Secado y colocación de etiquetas a cada una de las vajillas. 

✔ Empacado y sellado para la venta. 

✔ Control de calidad del producto final antes de ser distribuido. 

✔ Ubicación en zona de despacho.  

 

 

 

 

 

 

Tabla 13: Análisis del entorno interno - Operaciones 

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 

 

 

8.3.1.1.3 Logística de salida 

✔ El reparto de nuestras vajillas si es con opción de delivery se realizará a través 

de empresas de reparto tercerizado. 



 

 

✔ El proceso de distribución de se realizará con la recepción del pedido dentro de 

las 24 horas y entrega en 48 horas máximo. 

 

 

 

 

 

Tabla 14: Análisis del entorno interno - Logística de Salida 

Fuente: Elaboración propia  

 

 

8.3.1.1.4 Marketing de ventas 

✔ Promociones generando rotación de inventario como 2x1, precios desde 

S/.9.99 y cupones de descuento para próximas compras. 

✔ Publicidad en las diversas redes sociales tales como Instagram, Facebook, 

WhatsApp y página web. 



 

 

 

Tabla 15: Análisis del entorno interno - Marketing y Ventas 

Fuente: Elaboración propia  

 

8.3.1.1.5 Servicio al cliente  

✔ Solución de problemas o insatisfacciones post venta buscando fidelización de 

marca. 

✔ Encuestas de satisfacción al cliente por atención en canal de compra (tienda 

física, virtual o reparto a domicilio). 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

Tabla 16: Análisis del entorno interno - Servicio al Cliente 

Fuente: Elaboración propia  

 

 

8.3.1.2 Funciones de apoyo  

8.3.1.2.1 Infraestructura de la empresa  

 

✔ Infraestructura adecuada para almacenaje de productos. 

✔ Empresa constituida bajo los reglamentos y ordenanzas municipales 

correspondientes. 

 

 

 

 

 



 

 

 

Tabla 17: Análisis del entorno interno –Infraestructura 

Fuente: Elaboración propia  

 

8.3.1.2.2 Gestión de Recursos Humanos 

 

✔ El reclutamiento de nuestro personal se realizará a través de convocatorias por 

medio de Bumerán, Aptitud, LinkedIn y Computrabajo.  

✔ Se brindará a los colaboradores todos los beneficios de ley. 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

Tabla 18: Análisis del entorno interno -  Recursos Humanos 

Fuente: Elaboración propia  

 

 

8.3.1.2.3 Investigación y desarrollo de tecnología  

 

✔ Se implementará un ERP el cual nos ayudará a mejorar procesos de 

producción y mayor alcance de ventas a corto y largo plazo. 

✔ Se establecerán lineamientos para controlar y administrar los recursos de TI 

con la herramienta PETI. 

 

 

 



 

 

 

Tabla 19: I+D+T 

Fuente: Elaboración propia  

 

8.3.1.2.4 Aprovisionamiento  

 

✔ Aseguramos stock abasteciéndose de manera semanal los cuales serán 

abastecidos por nuestro proveedor de la Comunidad San Francisco. 

✔ El control de stock mediante fórmula estadística lo cual nos permitirá tener la 

cantidad más exacta posible. 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

Tabla 20: Aprovisionamiento 

Fuente: Elaboración propia  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

8.4 Análisis FODA 

 



 

 

 

Tabla 21: Análisis Foda 

Fuente: Elaboración propia  

 

 

 

 

 

 

 

8.4.1 Matriz CAME (FODA Cruzado) 

 



 

 

 

Tabla 22: Análisis CAME 

Fuente: Elaboración propia  

 

9 PLAN ESTRATÉGICO DE LA EMPRESA 

 

9.1.1 Misión  

 

Contribuir con la responsabilidad ambiental ofreciendo productos ecos amigables, con 

lo último en tendencia e innovadores útiles para nuestros clientes. 



 

 

9.1.2 Visión 

 

 Ser reconocidos como los líderes de la innovación de vajillas de bambú en Perú. 

9.1.3 Valores 

 

✔ Innovación 

Buscamos ofrecer vajillas a gusto del cliente. 

✔ Conciencia ambiental 

Creamos vajillas amigables con el medio ambiente reduciendo el impacto ambiental. 

✔ Compromiso 

Con nuestros clientes, ofreciéndoles productos de calidad y amables con el medio 

ambiente. 

✔ Sostenibilidad 

Buscamos el equilibrio medio ambiental, económico y social. 

✔ Confianza 

Con nuestros clientes para que sientan el respaldo de la empresa y seguridad. 

9.1.4 Objetivos Estratégicos 

 

9.1.4.1 Objetivo General Estratégico 

 

Convertirnos en una empresa de venta de vajillas con una amplia gama de productos 

para un mercado exclusivo en constante crecimiento dando un producto ecológico y a 



 

 

su medida. Buscamos ser reconocidos a nivel nacional y con el tiempo expandir 

nuestros locales. 

9.1.4.2 Objetivos Específicos 

 

9.1.4.3 Objetivos de Marketing 

 

✔ Implementar asistencia virtual en la página web en su totalidad en un plazo 

máximo de 6 meses. 

✔ Lograr reconocimiento de nuestra marca en el rubro de productos ecológicos 

en su totalidad en un plazo no mayor a 3 años. 

✔ Lograr brindar una experiencia única en servicio al cliente en un plazo no mayor 

a 4 meses. 

9.1.4.4 Objetivo de Operaciones 

 

✔ Gestionar un adecuado manejo de stocks reduciendo y controlando gastos en 

un plazo máximo de 3 meses. 

✔ Mejorar constantemente las técnicas del proceso productivo buscando 

optimizar recursos en un plazo máximo de 3 meses. 

9.1.4.5 Objetivos de Recursos Humanos 

 

✔ Evaluar teorías y manejo de información de nuestros productos a nuestros 

colaboradores en un periodo aproximado de 2 meses. 



 

 

✔ Capacitar al personal en actualizaciones del rubro y vanguardia con una 

continuidad de 6 meses. 

9.1.4.6 Objetivos Financieros 

 

✔ Solicitar financiamiento de capital de trabajo al banco en un máximo de un mes. 

✔ Buscar la mayor rentabilidad en el negocio y ver el retorno de inversión en 

aproximadamente 6 meses. 

9.1.5 Fuentes Generadoras de ventaja Competitiva 

En el mercado: 

▪ Ofrecer vajillas con modelos únicos, de alta calidad y material resistente eco 

amigable. 

En la organización: 

▪ Captar talentos profesionales o en formación para nuestro staff. 

▪ Capacitación constante para realizar para mejora continua y potenciar 

competencias. 

Imagen en el mercado: 

▪ Lograr altos estándares de calidad. 

▪ Lograr la satisfacción del cliente con el producto, atención y post venta. 

Rentabilidad financiera: 

▪ Manejo de inventario y buena gestión de la misma. 

▪ Incrementar las ventas con ello el margen de ganancias. 



 

 

9.1.6 Estrategia Corporativa 

 

El procedimiento de crecimiento se realizará mediante la matriz Ansoff (producto-

mercado). 

 

Tabla 23: Matriz Ansoff 

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 

 

 

Elegimos la estrategia “Penetración de Mercado” ya que nos va a permitir aumentar 

nuestra participación en el mercado con nuestros productos acompañado de 

campañas de publicidad para atraer clientes potenciales vía redes sociales, 

promociones y descuentos por introducción, esta estrategia nos da un alto nivel de 

seguridad al ser una empresa nueva en este rubro. 

 



 

 

9.1.7 Estrategia Genérica de Porter 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 24: Matriz Estrategia Genérica 

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 

 

Para lograr el posicionamiento de mercado de nuestro producto en el mercado 

ecológico con nuestra empresa “Vida Bambú” elegimos la estrategia de enfoque de 

diferenciación, sobresaliendo por la atención en nuestro local, asesoramiento 

postventa, diseños personalizados y material altamente durable. 

 

9.1.8 Reloj de Bowman 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 25: Reloj de Bowman 

Fuente: Elaboración propia 

 

Con lo visto en el reloj de Bowman seleccionamos la estrategia de diferenciación sin 

prima de precio ya que los clientes proporcionan la ventaja en el mercado. Nuestros 

precios son similares a los de la competencia y en el producto la diferenciación en 

cuanto a diseños y material. 

 

 

 

9.1.9 Alianzas Estratégicas 

 

Tomando en consideración que nuestras vajillas serán realizadas de bambú nuestros 

aliados estratégicos serán los artesanos de la Comunidad San Francisco los cuales 

elaborarán las vajillas de bambú a mano un producto muy poco conocido en el 



 

 

mercado buscaremos desarrollar, fomentar y crecer mediante activaciones en ferias 

de productos saludables, tiendas naturistas y campaña a través de canales digitales 

como: Facebook, Instagram, Tiktok, WhatsApp, etc. 

10 ESTUDIO DE MERCADO  

 

Con el estudio de mercado lo que se busca es definir a nuestros potenciales clientes, 

esta información es esencial para poder tener mayor información sobre ellos y 

centrarnos en sus necesidades. 

Conocer un poco más a nuestro cliente también significa saber sus gustos, 

tendencias, preferencias, formas de comunicación, eso nos permitirá saber un poco 

más cómo llegar a ellos y ofrecer lo que están necesitando. 

Realizaremos encuestas, entrevistas de profundidad y análisis de diversas fuentes 

como SUNAT, APEIM, entre otros que nos ayuden a estudiar la demanda y oferta al 

detalle. 

 

 



 

 

 

 

Tabla 26: Etapa Introductoria plan de negocio Vida Bambú 

Fuente: Elaboración propia 

 



 

 

10.1 Establecer necesidad de Información 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 27: Establecer necesidad de información 

Fuente: Elaboración propia 

 

Desarrollaremos un sistema de trazabilidad usando tecnología de información (redes 

sociales, blogs, comunidades, robótica) el cual será muy importante para nuestra 



 

 

planificación y proyecciones en el negocio, logrando así su calidad y brindar al cliente 

un mejor producto.  

10.1.1 Análisis de la situación  

 

✔ Edad: 25 y 40 años 

✔ Público femenino 

✔ NSE A y B. 

✔ Estilo de vida “moderno”, el cual representa un 23% de la población limeña. 

✔ Público específico: Amas de casa, ejecutivas, sofisticadas, innovadoras. 

✔ Valoran la iniciativa ecológica de las empresas. 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

10.1.2 Determinar los objetivos de la investigación 

 

 

Tabla 28: Objetivos de la investigación  

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

 



 

 

10.1.3 Cronograma de Actividades 

 

 

Tabla 29: Cronograma de actividades (Estudio de mercado) 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

 

 



 

 

10.1.4 Desarrollar un diseño de Investigación y las fuentes de datos 

 

 

Tabla 30: Diseño de investigación y las fuentes de datos 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

10.1.5 Implementar un procedimiento de recolección de datos 

 



 

 

 

Tabla 31: Procedimiento de recolección de datos 

Fuente: Elaboración propia 

10.1.6 Diseñar la Muestra 

 

Tabla 3221: Diseñar la Muestra 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

10.1.7 Definir tamaño de la muestra 

 

 



 

 

 

 

 

Gráfico 4: TAM 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

Tabla 33: Calcular la Muestra 

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 

 



 

 

10.1.8 Recolectar Datos 

 

 

Tabla 34: Recolector de datos 

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 

 

10.2 Análisis de mercado 

 

Al definir este punto hemos visto varias variables, al recopilar información y 

consolidarlas y nos arrojen un informe analítico del mercado, competencia, perfil del 

consumidor, comportamiento, viabilidad del proyecto. A dónde queremos llegar con 

este análisis es saber que tan viable es nuestro producto en el mercado existente.    

Diseño de la recopilación de la información 

Vajillas de Bambú Eco-Friendly "Vida Bambú" 

 

 

10.2.1 Encuestas 

 



 

 

Afectuoso saludo, Somos estudiantes de la Universidad Científica del Sur, del 

programa de CPE, de la Facultad de Ciencias Empresariales. 

Estamos resolviendo un estudio de mercado, para así evaluar la viabilidad de nuestro 

proyecto de inversión, el cual nuestra propuesta está enfocada a rubro de Juego de 

Vajillas a base de Bambú.  

Por ello, solicitamos su apoyo y nos ayuden a realizar una encuesta, con la finalidad 

de tener resultados favorables de nuestro proyecto. 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

Fuente: https://forms.gle/rw2BcivGraiMc3pL6 

 

Tabulación de Encuestas 

Tamaño de muestra 

10.2.2 Entrevistas de Profundidad 

 

Nombre: Sra. Juana Monasterio Carosi 

Lugar de Trabajo: Graña y Montero SAC 

Buen día, Somos estudiantes de la Universidad Científica del Sur de la carrera 

administración de empresas, nuestra visita es para pedirle su apoyo para contestar 

una entrevista de profundidad, la misma que nos ayudará a obtener información 

relevante para nuestro trabajo de investigación. 

 

1. Si te hablo de Vajillas de Bambú, ¿Qué es lo primero que se te viene a la 

mente? 

https://forms.gle/rw2BcivGraiMc3pL6


 

 

2. Hoy en día, ¿Qué beneficios cree que aportan este tipo de artículos 

ecofriendly?  

3. En lo personal, ¿Ud. utiliza algún tipo de producto que beneficie al medio 

ambiente? ¿Cuáles? ¿Para Qué? 

4. ¿Tiene desventajas? ¿Cuáles? 

5. ¿Escucho en algún medio sobre este tipo de vajillas de bambú? 

6. ¿Cuáles son sus expectativas o necesidades al usar productos ecológicos? 

7. ¿Considera que este tipo de productos brindan algún beneficio o son dañinos 

por algo que Ud. sabe? 

8. ¿Cómo acostumbra a pagar sus compras? Mencione los más usuales 

9. ¿Cuándo navega donde encuentra este tipo de producto ecológico? ¿Cuáles? 

10. ¿Nos recomendaría a amigos y familiares? ¿Por qué? 

 

 

 

 



 

 

10.2.3 Procesar los datos 

Pregunta 1: Solución de la encuesta  

Pregunta 2: Solución de la encuesta 

Pregunta 3: Solución de la encuesta 

Pregunta 4: Solución de la encuesta 

Pregunta 5: Solución de la encuesta 

Pregunta 6: Solución de la encuesta 



 

 

Pregunta 7: Solución de la encuesta 

Pregunta 8: Solución de la encuesta 

Pregunta 9: Solución de la encuesta 

Pregunta 10: Solución de la encuesta 

 

Pregunta 11: Solución de la encuesta 

 

Tabla 35: Tabulación de encuestas 

Fuente: Elaboración propia 

 

10.2.4 Analizar los resultados 

 



 

 

Es aquí donde vamos a proceder a analizar los resultados de las encuestas realizadas 

a 100 mujeres 

Cuadro estadístico del resultado pregunta 1 

 

Del total de encuestados 65 mujeres indicaron que usan vajillas de loza o porcelana, 

10 de plástico, 20 de cerámica y solo 5 índico otros. Este resultado es optimista, ya 

que en su mayoría usan estas vajillas usualmente. 

Cuadro estadístico del resultado de pregunta 2 

 

Entre la población encuestada se encontró que el 45% conoce los productos hechos 

de bambú, 50% que desconoce y un 5% que tal vez. Esta información nos interesa 

como empresa, ya que tendremos referencia del conocimiento de nuestro producto 

hacia el consumidor final. 



 

 

Cuadro estadístico del resultado de la pregunta 3 

 

Del total de las encuestadas el 93% estaría dispuesta a experimentar con productos 

ecológicos, y solo el 3% indicó que no, este dato es muy importante ya que nos 

confirma que podríamos tener acogida en el mercado. 

Cuadro estadístico del resultado de pregunta 4 

 

De la población encuestada el 93% tiene buenas expectativas hacia el producto, y 

solo el 7% indicó no tener muchas expectativas, cabe resaltar que las vajillas que 

ofreceremos serán de bambú ecológico 100% el cual es una alternativa responsable 

ante el exceso de consumo de plástico. 

 



 

 

Cuadro estadístico del resultado de pregunta 5 

 

Según el resultado el 42% estaría dispuesta a pagar menos de S/.50.00 Soles, el 47% 

alrededor de S/.50.00 a S/.70.00 Soles, y el 11% más de S/.100.00 Soles. Cabe 

resaltar que el resultado de la pregunta 5 confirma lo indicado en el resultado de la 

pregunta 4. 

Cuadros estadísticos resultado de la pregunta 6 

 

Según la población encuestada el 43% indicó que está acostumbrada a realizar sus 

compras en Supermercado, 23% Tiendas y bazar, pagina web 12%, Redes Sociales 

11%, otros 6%. El resultado obtenido de la pregunta 6 nos sirve como empresa para 

tener en cuenta dónde compra habitualmente nuestro cliente objetivo. 

 



 

 

Cuadro estadístico del resultado de pregunta 7 

 

Según la población encuestada el 63% acostumbra a pagar de 1 a 2 veces por año, 

el 24% de 3 a 4 veces, y 13% de 4 veces a más, si bien el porcentaje de la frecuencia 

de compra de 1 a 2 veces es mayor, no quita que hay un gran porcentaje que podría 

ser nuestras clientas, ya que nuestra empresa ofertara las vajillas todo el año. 

Cuadro estadístico del resultado de pregunta 8 

 

Según el resultado de la respuesta a la población 48% de las mujeres prefieren pagar 

con P.O.S, seguida por efectivo 23%, transferencia bancaria 12%, Monedero virtual 

13%, y solo 4% link de pago, la información obtenida nos ayuda a tener en cuenta 

como acostumbra a pagar sus compras. 

 



 

 

Cuadro estadístico del resultado de pregunta 9 

 

Según la población encuestada el 23% le gustaría ver anuncios por tv, prensa escrita 

3%, redes sociales 54%, página web 16%, y otros 4%. Esta información confirma que 

hay la posibilidad de que cada cliente compre por redes sociales las vajillas de bambú. 

 

Cuadro estadístico del resultado de pregunta 10 

Según el resultado de la encuesta el 78% quiere que le entreguen sus productos por 

Delivery, seguida de 22% que prefieren ir a recoger en tienda. Los datos obtenidos 

mediante esta pregunta nos ayudan a conocer las formas de entrega que nuestras 

clientas desean. 

 



 

 

Cuadro estadístico del resultado de pregunta 11 

 

Según el resultado de la población de mujeres el 78% están dispuestas a recomendar 

nuestras vajillas de bambú ecológicas, pero siempre y cuando cumpla con sus 

expectativas esperadas. 

10.2.5 Analizar resultados de entrevista de Profundidad 

 

 

Tabla 36: Ficha técnica de entrevista de profundidad 

Fuente: Elaboración propia 

10.2.6 Resumen de las entrevistas de profundidad 

 

Antes de iniciar las entrevistas a la población elegida se les mostró un prototipo del 

producto, en las entrevistas responden lo siguiente: 

 

✔ Les gusta adquirir productos innovadores 



 

 

✔ Las 5 encuestadas mencionaron que ya tenían pensado optar por productos 

ecológicos 

✔ Indicaron que si les gustaría experimentar con productos eco amigables 

✔ Valoran mucho las nuevas tendencias en el mercado 

✔ Les gusta las marcas con conciencia verde y si cumplen sus expectativas 

pueden volverse consumidoras proactivas 

✔ A raíz de la pandemia sus compras online incrementaron a través de las redes 

sociales   

✔ Según las respuestas de las 5 personas entrevistadas sus compras online, se 

pagan con P.O.S y monedero virtual. 

✔ Prefieren el Delivery 

✔ Si recomendarían nuestro producto ecológico a sus amigos y familiares 

 

 

11 PLAN DE MARKETING 

 

Para este capítulo nos enfocaremos en planear hacia donde estaremos ubicados en 

el mercado local, que parte de la torta podríamos tener en participación de mercado, 

veremos temas como en qué plataformas estaremos ubicados para estar presente a 

nuestro público objetivo, Bayer persona 

11.1.1 Mercado Objetivo 

 



 

 

Es en este punto donde te preguntas, dónde están mis clientes, donde los ubico, que 

hacen, que usan, como gastan su dinero, cuál son sus intereses, para poder 

enfocarnos en esta plataforma y crear contenido con la finalidad de captación y 

recordación del nombre de la marca y sus beneficios y la lucha para combatir el 

excesivo uso de plástico. 

 

 

Figura 7: Estructura socioeconómica  

Fuente: APEIM - estructura socioeconómica 2020 Elaboración: Departamento de 
estadística CPI 

 

Creemos fundamental tener presencia digital ya que nuestro público objetivo es 

consumidor frecuente de medios digitales  



 

 

Crearemos una campaña en la cual le digamos al mundo estamos presentes luchando 

por el medio ambiente, brindando productos de calidad, mejorando cada vez más para 

sostenernos en el tiempo. 

 

Figura 8: Departamento de estadística - CPI 

Fuente: INEI - Estimaciones y proyecciones de población en base al censo 2017 

 

 

 

Tabla 37: Calcular público objetivo (Plan de Marketing) 

Fuente: Elaboración propia 



 

 

✔ 235,339 Segmento A y B solo mujeres Millennials y Generación X. De 2 a 4 

veces por año cambian sus vajillas las mujeres encuestadas 941,356 Juegos 

de vajilla aproximado por año 

 

 

Grafico 5: Calcular demanda del mercado 

Fuente: Elaboración propia 

 

11.1.2 Problemas y Oportunidades 

 

Problemas: 

✔ La gente desconoce de nuestra empresa y marca 

✔ Que no ubiquen nuestra página web 

✔ Las clientas no sepan de descuentos y promociones  

✔ El personal no tenga claro las actividades en cada proceso 



 

 

✔ Dejar pasar el tiempo en labores no tan específicas 

✔ Falta de comunicación con el equipo de ventas 

✔ Falta de tiempo para realizar actividades programadas 

Oportunidades: 

✔ Crecimiento en participación en el mercado de demanda 

✔ Consumo mediante la web 

✔ Publicidad orgánica en redes sociales 

✔ Alianzas con proveedores de logística de entrega 

✔ Diversidad de clientes 

✔ Cambios constantes en el mercado 

✔ Diversificación en stock de Juegos de vajillas de bambú para satisfacer 

diferentes tipos de consumidoras 

11.1.3 Objetivo del Marketing 

 

Nuestra idea de negocio de rubro menajes y venta de vajillas ecológicas de bambú, 

con diseños naturales, el objetivo alineado al plan de marketing es cumplir la evolución 

del volumen de ventas de la empresa proyectada en 5 años con un crecimiento de 

31.61% 

11.1.4 Estrategia de Marketing 

 



 

 

La estrategia de marketing se realizará de acuerdo al objetivo trazado, lograr los 

ingresos propuestos del año 1 al año 5 con un crecimiento del 30% anual. 

✔ Público objetivo: Nuestras vajillas están diseñadas para satisfacer clientas 

de 25 a 55 años. 

✔ Posicionamiento: Las vajillas ofertadas serán de excelente calidad, teniendo 

la necesidad de ser líderes en el mercado, y a la vez reconocidas por el 

cuidado del medio ambiente y desarrollo económico del país. 

✔ Línea de Producto: Nos Enfocaremos en tener constante comunicación con 

las clientas para tener una mejor referencia de sus necesidades actuales 

✔ Precio: Los precios de las vajillas de nuestro son competitivos, esto nos 

permite lograr una rápida inserción y acogida en el mercado 

✔ Entrega: Contaremos con socios estratégicos como Rappi, Uber, estas 

empresas tomaron un importante papel en las entregas durante toda la 

pandemia 

✔ Fuerza de ventas: Generar un equipo de venta eficiente, lanzar diseños 

novedosos con materiales ecológicos a la vanguardia 

✔ Servicios: Tendremos el servicio de recepción de pedidos, capacitaciones 

sobre el uso responsable de productos ecológicos, servicio post venta, para 

actualizar preferencias de nuestras clientas 

✔ Publicidad: Lanzar una campaña de publicidad dirigido a nuestro buyer 

persona, contrataremos a un Community manager, el cual se encargará de 

la imagen corporativa en TD, diseñados 3D, para elaborar los slides del día, 

épocas especiales y promociones digitales semanales, usaremos 



 

 

Facebook, Twitter, YouTube, WhatsApp, Instagram, Tiktok, pagina web y 

otros. 

✔ Promoción de ventas: Generamos rotación de inventario con las 

promociones diarias, semanales, quincenales y mensuales, 2x1, 9.99, 

cupones de descuento para sus próximas compras 

 

 

 

 

11.1.5 Tácticas del marketing 

 

 

Figura 9: Marketing mix  

Fuente: Elaboración Propia 



 

 

 

✔ Producto: Las vajillas de nuestra línea se producirán al inicio en color natural, 

para luego continuar desarrollando diseños innovadores, a la vanguardia 

satisfaciendo las necesidades de nuestras clientas de manera constante 

✔ Precio: Nuestros precios serán de acuerdo al mercado de bajillas de origen 

natural, estas serán hechas a mano por los pobladores de la comunidad 

campesina San Francisco -  Pucallpa. Estos irán acompañados de ofertas y 

promociones por fechas importantes durante el año. 

✔ Plaza: Nuestro emprendimiento contará con un almacén para la distribución, 

de los productos terminados (Juego de Vajillas). De la misma forma 

arrendamos un córner en el Jockey Plaza, ubicados cerca de un supermercado 

por temas estratégicos 

✔ Promoción: Lanzaremos publicidad a través de redes sociales (Facebook, 

Instagram, Twitter entre otros), videos, historias, destacados, se tratará de 

incentivar el consumo responsable por este tipo de artículos ecofriendly. 

11.1.6 Plan de Ventas 

 

Al ejecutarse el plan de negocio se iniciará con las ventas, teniendo en cuenta los 

cuadros de evolución de ventas del emprendimiento, ya que este fue trazado por el 

periodo de cinco años para ejercer el plan de marketing y el crecimiento de las ventas, 

esta misma desea realizar un comparativo de los primeros seis meses del inicio del 

negocio para verificar si estamos en el camino de llegar al objetivo de las ventas del 

año 1. 



 

 

Asimismo, se verificará el plan de marketing para lograr nuestros objetivos planteados, 

este control debe seguirse hasta el culmino de los cinco años, para asegurar el 

crecimiento de la empresa, a la vez incrementar el porcentaje de participación en el 

mercado según nuestra proyección de ventas. 

 

 

 

Tabla 38: Plan de Ventas 

Elaboración Propia 

 

Según nuestra proyección de ventas, el 1er año, tendremos ventas de 941,356 

unidades con un SOM de 0.92% y una tasa de crecimiento del mercado de 5% anual, 

el cual puede variar, al culmino del proyecto 5 años, tendremos 1,201.435 unidades 

vendidas con un SAM de 2.27% con una tasa de crecimiento de ventas de la empresa 

de 31.61%, el cual se obtendrá, con la estrategia de penetración del mercado a través 



 

 

de las redes sociales (Facebook, Instagram, Twitter, LinkedIn, WhatsApp, Tiktok), 

pagina web www.vidabambu.com.pe, córner Jockey Plaza será un punto importante 

para las ventas, así como los medios digitales, en el cual encontraremos a nuestras 

clientas. 

12 PLAN DE OPERACIONES 

 

12.1 Abastecimiento 

 

12.1.1 Necesidad de Compra 

 

Entre las características que vamos a evaluar para realizar nuestras compras a 

nuestros proveedores que nos proveerán el producto terminado, debemos identificar 

lo siguiente: 

● Caña de Bambú 100% (Guaguá). 

● Producto 100% peruano. 

● Revisar los productos.  

● Cumplir con los estándares de calidad. 

● Buscaremos minimizar los costos entre los proveedores del sector. 

12.1.2 Selección de proveedores 

 

Para la selección de proveedores, buscaremos 2 a 4 posibles proveedores, 

realizaremos un comparativo en cuanto a costos, tiempo de entrega, calidad del 

producto y créditos. 

 

http://www.vidabambu.com.pe/


 

 

 

 

 

Tabla 39: Tabla de calificación 

Fuente: Elaboración Propia 

✔ Luego de haber terminado de realizar la evaluación de 4 posibles proveedores, 

llegamos a determinar que trabajaremos con la (Comunidad San Francisco 

Grupo de Artesanos) quién será nuestro proveedor, el cual también 

apoyaremos con charlas y capacitaciones en productos a base de bambú. 

 

Figura 10: Proveedores 

Fuente: Imagen de nuestro proveedor. 

 

 



 

 

 

 

Figura 11: Instalación del proveedor 

Fuente: Imagen de nuestro proveedor. 

 

12.1.3 Materialización de compra 

 

✔ Realizaremos el seguimiento a la compra desde el día que se realiza el pedido 

hasta que se recepciones en nuestro almacén.  

✔ Realizaremos un contrato con la comunidad por un periodo de un año, para 

garantizar su exclusividad en nuestra atención. 

✔ Realizaremos una reunión con la comunidad, explicando la importancia de que 

nuestro pedido sea entregado en los plazos definidos en su cotización. 

 

 



 

 

Proceso de Compra 

 

Grafico 6: Proceso de compra 

Fuente: Elaboración propia 

 

12.1.4 Gestión de inventarios 

 

Nosotros como empresa usaremos 100% el bambú y contaremos con un stock de 

ingreso semanal a nuestro almacén de los productos terminados, que nos abastecerá 

nuestro proveedor de San Francisco (Pucallpa).  

 

 

12.1.5 Tipos de stocks 

 



 

 

Los tipos de stocks que usaremos serán los siguientes, para poder obtener un buen 

stock en nuestro almacén: 

✔ Stock óptimo para tener la cantidad más exacta posible. 

✔ Stock físico para contar con el artículo disponible. 

✔ Stock físico menos la demanda no satisfecha. 

✔ Stock disponible, neto más los pedidos de los proveedores 

12.1.6 Control de stocks 

 

El control de Stock mediante la fórmula estadística, nos va permitir hallar nuestro stock 

óptimo es de 1000 unidades y suponiendo nuestra venta diaria sea de 30 unidades, y 

cuando nuestro stock baje a 200 unidades, debemos volver a solicitar un nuevo 

pedido, teniendo en cuenta el Lead time entre 3 días, se realizará el pedido. 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

Grafico 7: Stock de seguridad 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

12.2 Producción 

 



 

 

12.2.1 Ficha técnica del producto 

 

Es este documento se detallan las características de nuestro producto por piezas: 

 

 

 

Figura 12: Ficha Técnica Vaso 

Fuente: Elaboración propia 

 

 



 

 

 

Figura 13: Ficha técnica plato fondo 

Fuente: Elaboración propia 

 

Figura 14: Ficha técnica de entrada  

Fuente: Elaboración propia 

 



 

 

 

Figura 15: Ficha técnica plato bowl entrada 

Fuente: Elaboración propia 

 

Figura 16: Ficha técnica producto final  

Fuente: Elaboración propia 

12.2.2 Selección del Proceso:  

 



 

 

Somos “Naturaleza Innovadora SAC”, una empresa dedica al rubro de vajillas de 

bambú, nuestro proceso se clasifica en 4 partes, compraremos el producto terminado, 

aplicamos el laqueado y por último empacamos en la caja con nuestro diseño y por 

último la distribución. 

 

Grafico 8: Flujo de proceso 

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 

 

 

 

 



 

 

✔ Flujo de proceso de producción: Recepción, almacenamiento, laqueado 

del producto, empacado, distribución del producto final.  

 

 

Grafico 9: Flujo de procesos de producción 

Fuente: Elaboración propia  

 

 

 

 

 



 

 

12.2.3  Requerimientos para producir 

12.2.3.1 Requerimiento de maquinaria y equipos 

 

 

 

Tabla 40: Requerimiento maquinaria y equipos 

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 

12.2.3.2 Requerimiento de materiales 

 

 

Tabla 41: Requerimientos de materiales 

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 

 

 



 

 

12.2.3.3 Requerimiento de otros insumos (servicios básicos) 

 

 

Tabla 42: Requerimientos de insumos 

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 

 

12.2.3.4  Alquiler de espacios físicos 

 

El espacio físico requerido para nuestro Almacén, consta de 300 m2 y el alquiler 

mensual es de S/8,120.00 Nuevos Soles, podemos decir que el m2 unitario tiene un 

costo de S/27.00 Nuevos Soles. 

 

 

 

Tabla 43: Metros de Almacén 

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 

 

 



 

 

El espacio del local (Córner) en el centro comercial Jockey Plaza con más de 74,000 

m2 de área, nuestro espacio alquilado será de 4 m2, con un costo de S/ 268.00 nuevos 

soles mensual, y podemos decir que el m2 tiene un costo de S/ 67.00 nuevos soles.  

 

Tabla 44: Metros de Local 

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 

12.2.4 Capacidad de producción 

 

Nuestra producción, se realizará dentro de 8 horas de trabajo con una cantidad de 

producción de 100 unidades por día.  

 

Grafico 10: Proceso de producción 

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 

12.2.5 Ubicación de instalaciones  

 

Lima, capital de Perú 



 

 

Nuestro almacén se ubicará en Av. Los héroes # 140 San Juan de Miraflores, 

tendremos salidas para la Av. Los héroes, Av. Pachacutec, Panamericana sur, 

brindando mayor facilidad de ingreso a nuestro almacén, una avenida muy transitable 

y fácil desplazamiento a otros distritos de la capital limeña.  

Nuestro almacén, es un local alquilado con un contrato inicial de 1 año, renovable al 

término del contrato, el local tiene unas dimensiones de 300m2. 

12.2.6 Localización de nuestra Almacén 

 

 

Figura 17: Ubicación de nuestro almacén 

Fuente: Elaboración propia. 

12.2.7 Layout Interno de Almacenamiento  

 



 

 

 

Figura 18: Layout almacén 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

12.2.8 Distribución física 

12.2.9 Proceso de distribución física 

 



 

 

 

Grafico 11: Proceso distribución 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

3.1 Almacenamiento de productos terminado 

✔ Los productos terminados se almacenarán en la zona de despacho. 

✔ Se tendrá un sistema de inventarios, controlar las salidas e ingresos. 

✔ Las órdenes de pedidos se registran en el sistema a través de un número 

único. 



 

 

12.2.10 Transporte 

 

✔ El medio de transporte a utilizar sería el servicio de transportes 

(Servicio externo). 

 

 

 

Tabla 45: Costos de envíos  

Fuente: Elaboración propia  

 

 

 

 

 

12.2.11 Elección de un circuito de distribución 

 

El proceso del círculo de distribución se realizará de la siguiente manera: 

12.2.12 Proximidad en kilómetro de entregas 

 

✔ Se recepcionarán los pedidos en un rango de 24 horas.  

✔ Los pedidos se entregarán en 48 horas para agruparlos por distritos. 



 

 

12.2.13 Servicios ofrecidos por el proveedor (Transportes)  

 

✔ Comunicación continua al cliente del pedido. 

✔ Rastreo de pedido (aplicativo) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

13 RECURSOS HUMANOS 

 

13.1 Organigrama inicio (año 1) 

 



 

 

 

Gráfico 12: Organigrama inicial 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

13.2 Organigrama final (año 5)  

 



 

 

 

Gráfico 13: Organigrama en 5 años 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

 

 

 

13.3 Estudio de las necesidades del diseño de los puestos de trabajo. 

 

Es un proceso que la empresa realizará con la finalidad de encontrar al colaborador 

idóneo, para el puesto vacante con la finalidad de obtener resultados positivos y mayor 

rentabilidad. 



 

 

 

13.3.1.1 Remuneración de nuestra empresa estamos considerando 

 

Según el (IPE) se esta considerando una (RMV) de S/ 930 por una jornada de 8 horas 

al día, y adecuándonos a la Organización Internacional del Trabajo (OIT) la que 

consigna las políticas laborales establecidas en la constitución del año 1993 el cual le 

asigna validez a nivel nacional. Así mismo, se brindará beneficios según el régimen 

elegido para nuestra empresa.   

 

 

Tabla 46: Remuneración anual. 

Fuente: Elaboración propia 

 

13.3.2 Agregación y acogida 

 

Plantearemos un plan de gestión de recursos humanos, mediante el cual se realizará 

un proceso de reclutamiento y selección enfocado en encontrar personal con el perfil 

idóneo. Asimismo, desarrollaremos un plan de acogida que incluya un buen clima 

laboral y proceso de adaptación del personal nuevo adecuado. 

 



 

 

13.3.3 Planes de carrera 

 

Usaremos unas estrategias de motivación y desarrollo del personal 

 

13.3.4 Selección y búsqueda del personal 

 

La ejecución de la selección y búsqueda del personal se enfocará en que los 

colaboradores cumplan con el perfil de cada puesto en las diferentes áreas que la 

empresa requiera. La búsqueda de colaboradores será a través de portales de 

trabajos digitales, donde se especificarán los requisitos requeridos para cada puesto.  

 

 

Tabla 47: Anuncios de trabajo 

Fuente: Elaboración propia 

 

13.3.4.1 Selección 

 

Se recepciona los CV una vez que tengamos un número aceptable de candidatos se 

filtran los CV recibidos, para quedarnos con los que más se acercan al perfil del puesto 



 

 

requerido. Se seleccionarán como máximo 10, a los cuales se les procederá a citar 

una la entrevista personal. De los 10 entrevistado pre seleccionaremos 3, de entre los 

cuales hallaremos al postulante adecuado. 

 

Se realizará un último filtro a los 3 pre seleccionados: 

 

Se consolida la información otorgada por cada postulante para corroborar la 

información sea cierta, a través de referencia laborales (mediante entrevistas, virtuales 

y telefónicas) 

 

13.3.4.2 Contratación del personal 

 

Se procederá a citar al postulante a la firma del contrato por un periodo de 3 meses, 

renovable, con los beneficios de ley de una PYME, correspondiente. 

 

13.3.5 Estrategia de motivación 

 

La estrategia de motivación que usaremos será, los reconocimientos a los empleados 

como son en fechas específicas:  

 

✔ Día de la Madres, día del padre, fiestas patrias, navidad, onomástico, año 

nuevo, etc. 

✔ Premiación a la puntualidad. 

✔ Premiación al colaborador del mes. 

 



 

 

Con ellos buscamos que el colaborador sienta que es parte fundamental en nuestra 

empresa. 

13.3.6 Desarrollo Personal 

 

Buscamos conseguir convenios en un mediano plazo con empresas a las cuales 

pensamos ser proveedores, convenios de estudios que beneficien a nuestros 

empleados en su desarrollo personal y profesional.  

 

Adicionalmente cada vez que se abra una nueva plaza en nuestra empresa el personal 

será primero los que puedan postular a dicho puesto, tendrá la preferencia. 

13.3.7 Plan de formación 

 

Usaremos métodos de inducción, capacitaciones y evaluaciones a nuestros 

personales. 

 

✔ Estrategias de inducción 

 

La inducción es el proceso de brindarle a los empleados la información necesaria de 

la organización, como son la filosofía de la empresa. 

 



 

 

 

 

Grafico 14: Proceso de etapas 

Fuente: Elaboración Propia 

 

✔ Capacitación 

 

La Capacitación es la enseñanza continua que las empresas tienen como política y la 

llevan a cabo con la finalidad de obtener escenarios de mejoras en sus procesos, 

como también el clima laboral.  

 

En la capacitación, se busca que todo el personal se involucre con las funciones de la 

empresa, para ello usaremos la estrategia de rotación de puestos, con ellos buscamos 

tener minimizar alguna eventualidad. 

13.4 Evaluación del desempeño 

 



 

 

❖ Evaluación del personal 

Las evaluaciones del personal se realizan de forma trimestral, con la finalidad de 

conocer las expectativas del personal y compromiso del personal para con la empresa, 

en las evaluaciones se busca que el personal se sienta parte de la empresa. 

 

Se evaluará desde los operarios, hasta el servicio de entrega al cliente, buscando 

reforzar e ir mejorando nuestros servicios, a través de evaluaciones continuas. 

 

✔ Operarios: la disposición de los operarios en el horario laboral, el ambiente, si 

la empresa tiene y cumple sus expectativas, tanto salariales como 

emocionales. 

 

✔ Los Jefes: Mediante encuestas anónimas mediremos la aceptación de los 

jefes y supervisores, con la finalidad de tener un clima laboral cálido. 

 

✔ Ventas: El área de ventas tendrá adicionalmente que encargarse de hacer 

llamadas aleatorias a nuestros clientes para medir el nivel de satisfacción al 

momento de la entrega. 

 

✔ Nuestro Producto: Por último, el área de venta medirá el nivel de satisfacción 

del cliente sobre nuestro producto. 

13.5 Plan de retribución 

 

Detallaremos todos los pagos y beneficios de los trabajadores de la empresa. 



 

 

 

Tabla 48: Remuneración Gerente 

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 

 

Tabla 49: Remuneración Jefe de Operaciones 

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 

 

 

 



 

 

 

Tabla 50: Remuneración Jefe de marketing 

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 

 

 

Tabla 50: Remuneración Coordinador de RR. HH 

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 



 

 

 

Tabla 22: Remuneración de contabilidad 

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 

 

 

Tabla 23: Remuneración de operarios  

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 

 



 

 

 

Tabla 24: Remuneración de vendedores 

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 

 

13.5.1 Cuadros de costos y gastos totales trabajadores 

 

 

Tabla 25: Costos operaciones. 

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 

 

 



 

 

 

Tabla 26: Gastos administrativos 

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 

 

 

Tabla 27: Gastos Marketing y Ventas 

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 

 

 



 

 

Tabla 28: Resumen Trabajadores por 5 años 

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 

 

 

Tabla 29: Resumen Costos y Gastos trabajadores por 5 años 

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 

 

13.6 Evaluación del clima laboral 

 

El coordinador de RRHH realizará cada mes encuestas virtuales a los trabajadores, 

mediante el cual podrá identificar los puntos críticos de las áreas y su ambiente laboral. 

El objetivo de estas encuestas virtuales es mejorar el clima laboral en la organización 

y la relación entre el trabajador y sus jefes. 

 

 

 

 

La “Encuesta del clima laboral” se aplicará a todos los empleadores mediante 

encuesta virtual y asegurando la confidencialidad de los encuestados. 



 

 

 

Gráfico 15: Resultado de encuestas 

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 

 

13.7 Cronograma de actividades 

 

En el cuadro se muestran las diferentes etapas que tendrán que llevar cada 30 

semanas: 

 

Tabla 30: Etapas  

Fuente: Elaboración propia 

 



 

 

Cronología del Plan Estratégico de RRHH para Naturaleza Innovadora SAC 

 

Tabla 31: Cronograma de plan estratégico 

Fuente: Elaboración del equipo de investigación 

 

 

 

 

13.7.1 Beneficios esperados 

 

Nuestra empresa Naturaleza Innovadora S.A.C se plantea establecer a futuro un 

departamento de RRHH en la organización, ya que consideramos que a futuro 

tendremos mejores resultados en el clima laboral.  

✔ El beneficio esperado que pretendemos es mejorar el incremento de grado y 

control de los RRHH de la organización. 

✔ Beneficios al tener establecido la misión, visión y valores.  

✔ Beneficio en el plan de acogida, la empresa también se beneficiará. 

✔ Beneficio del plan de formación, motivación para los empleadores.  



 

 

✔ Beneficios al medir el clima laboral, satisfacción en el entorno laboral.  

 

 

 

 

 

 

 

 

14 ASPECTOS LEGALES 
 

14.1 Aspectos Legales, Tributarios, y Laborales 

14.1.1.1 Forma Societaria 

 

Decidimos acogernos a una sociedad anónima cerrada(SAC), debido a las siguientes 

características que tiene dicha sociedad, las cuales son: 

✔ Tener como mínimo 2 y no más de 20 socios. 

✔ Los socios pueden invertir grandes cantidades de dinero, no existe limites. 



 

 

✔ Los socios no responden personalmente por las deudas sociales. 

Figura 19: Proceso Sunat 

Fuente: Página de la Sunat 

 

 



 

 

Diferencias en los tipos de sociedades 

 

Figura 20: Sid.sunarp.gob.pe 

Fuente: Página de la Sunarp 

 

 

 

 

 

 

Una vez elegido el tipo de sociedad tenemos como nombre de la empresa 

NATURALEZA INNOVADORA SAC, regida bajo la ley general de sociedades 



 

 

N°26887, que estará conformada por 5 socios y contará un porcentaje de acciones de 

100 las cuales serán fraccionadas entre los 5 socios. 

 

 

 

 

14.1.1.2 Aspecto Legal 

 

Se requiere registrar y formalizar a la empresa como Naturaleza Innovadora SAC, 

para poder acceder a los beneficios que el estado nos brinda, es por ello que 

seguiremos los siguientes pasos: 



 

 

 

 

Figura 21: Como constituir tu empresa  

Fuente: Página Sunarp 

 

 

 

14.1.1.3 Búsqueda y Reserva de Nombre:  

 

Buscamos y reservamos los posibles nombres de la empresa, y se coloca desde 1 

hasta 5 nombres. 



 

 

 

 

Figura 22: Solicitud de inscripción  

Fuente: Página de Sunarp 

 

 

 

 

 

 

 

14.1.1.4 Elaboración de Acto Constitutivo (MINUTA): 

 

Se llena la minuta la cual será presentada posteriormente ante un notario público. 

 



 

 

 

 

 

14.1.1.5 Abono de Capital y Bienes 

 

Se llegó a un acuerdo de aportes de forma equitativa entre todos los socios para el 

inicio de la empresa. 



 

 

14.1.1.6 Elaboración de la Escritura Pública 

 

Nos va a permitir constituir formalmente el acuerdo planteado entre los socios para 

crear esta sociedad, para ello nos iremos a un notario público para que certifique dicha 

voluntad mediante un documento legal, en donde también encontraremos la función o 

puesto jerárquico de cada socio. 

 

14.1.1.7 Inscripción en Registros Públicos 

 

 

Figura 23: Solicitud de inscripción de Ruc 

Fuente: Página de Sunarp 

 

 

 

 



 

 

 

 

Figura 24: Flujo de inscripción en registros públicos 

Fuente: Página de Sunat 

 

14.2 Aspecto tributario 

 

Verificamos los distintos regímenes que existen en el Perú y analizaremos de acuerdo 

a nuestro nivel de ventas, número de trabajadores, comprobantes que pago que se 

emitirán, etcétera. Analizáremos los beneficios y facilidades de cada régimen que se 

alineen con nuestra empresa. 

 



 

 

 

Tabla 33: Cuadro comparativo  

Fuente: Página de Sunat 

 

 

 

 



 

 

 

Tabla 34: Cuadro comparativo  

Fuente: Página de Sunat 

 

 

Se escoge el Régimen Especial de Renta- RER 

En el régimen especial vamos a encontrar a personas con negocio y jurídicas que sus 

ingresos sean en base a las actividades de comercio, industria o servicios. 

 

✔ Según SUNAT, estas son las obligaciones que se tienen en este régimen:   

 

o Llevar libros contables (registro de compras y ventas). 

o Emisión de ticket de pago. 

o Declarar y pagar las obligaciones tributarias. 

o Realizar las retenciones a sus trabajadores de acuerdo a ley. 

o Si la empresa cierra o cesa de sus actividades realizar la baja d RUC. 

14.3 Aspectos Laborales 

 



 

 

En este aspecto se trabaja de la mano con el área de RRHH ya que de acuerdo al 

monto que manejan se pagará al personal de Naturaleza Innovadora SAC, de Acuerdo 

a como se pagarán a los colaboradores se definirá a qué régimen nos apegamos. 

 

El régimen definido deberá permitir tener a nuestro colaboradores satisfechos y 

protegidos, esto permitirá que nuestras proyecciones lleguen al nivel que manejamos 

para así cumplir con las metas planteadas. 

 

 



 

 

 

Tabla 35: Beneficios laborales  

Fuente: Página de Sunat 

 

 

Luego de verificar los distintos regímenes laborales que existen se decide elegir el 

régimen laboral general la cual tiene como principales características: 

 



 

 

✔ Remuneración Mínima Vital (de acuerdo a lo establecido por el gobierno). 

✔ Afiliación al seguro integral de ESSALUD. 

✔ Jornada de trabajo de 8 horas diarias y pago de sobretiempo. 

✔ Descanso semanal de 1 día. 

✔ Descanso los días feriados (según calendario y/o establecidos por el estado) 

✔ Descanso vacaciones de 30 días a partir de 1 año de servicio. 

✔ 2 gratificaciones anuales (de acuerdo a si cumple el tiempo laborado). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

14.4 Implementación de la tecnología 

 

En esta etapa iniciaremos con la propuesta de valor que vamos a generar a partir de 

la implementación de TI en la empresa, se analizaran las distintas propuestas que 



 

 

existen en el mercado para contar con ERP, en base a las necesidades que requiere 

la empresa, considerando también el presupuesto. 

 

El TI se elabora en base a las respuestas a las necesidades que se tienen en el 

negocio de Vajillas de Bambú Eco-Friendly, se trabaja con la finalidad que todas las 

áreas trabajen en conjunto y se tenga información real cuando se requiere. 

 

El PETI es un instrumento que nos permite organizar los esfuerzos que se puedan 

tener para la incorporación de TI a la organización. Se establecen lineamientos los 

cuales deben de cumplirse para minimizar la compra, y reducir los recursos de TI, es 

decir se forma desde el punto de vista orientado a la organización con el enfoque de 

TI. 

 

14.5 Perspectiva de la Metodología PETI 

 

Se usa la herramienta PETI, dado que es una metodología muy utilizada a nivel 

organizacional en las pequeñas y medianas empresas, dado que se enfoca no 

solo en automatizar procesos dentro de la empresa, sino que busca agregar 

valor a lo que se genere con una proyección de mejora en el tiempo. Para ello 

se divide en 4 fases:  

    

14.6 Situación Actual 

 

Como organización naturaleza innovadora SAC, es una empresa que iniciará 

ofreciendo al cliente un producto innovador, ecológico y con el mensaje “Menos 

Plástico Más Vida”, la empresa cuenta con un tipo de perfil el cual quiere tener 



 

 

una mayor captación de clientes, para ello se va a identificar que requieren 

nuestras áreas de la organización para que contar con un proceso de 

producción más eficiente. 

 

14.7 Modelo de Negocios/Organización  

 

Representa la parte fundamental del proceso de planeación de TI. Nos 

centramos en entender el entorno y el establecimiento de la estrategia de 

negocio, todo ello para orientarnos a apoyar con los objetivos que se tienen en 

la organización (Objetivos Específicos). El éxito de estos objetivos radica en 

satisfacer las necesidades y expectativas que pueda tener el cliente hacia 

nosotros, brindándole un valor agregado que va desde el servicio, confianza, 

imagen, etc.  

15 PLAN DE TECNOLOGIAS DE INFORMACION (TI) 

15.1.1 Plan TI  

 

En esta fase representamos en como Naturaleza Innovadora S.A.C trabajará 

el área de TI para poder lograr los objetivos trazados como organización, esta 

etapa es muy importante dado que se hace una idea de cómo generar un valor 

agregado a cada proceso que se hace para la mayor satisfacción del cliente es 

decir ser más eficientes, también podemos hacer un benchmarking de otras 

organizaciones para tomarlas como ejemplo. 



 

 

 

 

Gráfico 16: Modelo TI 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

 

15.1.2 Modelo de Planeación  

 

Se visualiza que en Naturaleza Innovadora SAC hay muchos procesos por 

mejorar ya que se necesita que las áreas trabajen entre sí y de manera conjunta 

para tener mejores productos, mayor indicador de ventas y ayudar en la toma 

de decisiones. 

 



 

 

● CRM  

● INDICADOR DE VENTAS  

● CONTABLE  

● CONTROL DE INVENTARIO  

● FACTURACIÓN 

 

Tener un ERP que nos ayude con los ítems mencionados nos ayudará tener 

mejores      procesos en nuestra producción y un mayor alcance en las ventas 

para así tener proyecciones de corto mediano y largo plazo 

 

15.2 Importancia de tener un ERP en la Organización  

 

Según (ODOO) indica que los sistemas de gestión ERP nos sirven para 

manejar información contable, comercial y administrativo. Al contar con un ERP 

en nuestra organización nos permitirá tener una mejor visión en los procesos 

de información que permitirán lograr los planes estratégicos de nuestra 

organización. Permitirá implementar e innovar nuevos mecanismos con 

respecto al avance de la tecnología, seremos una empresa a la vanguardia 

usando canales digitales. 

      



 

 

15.3 Proceso de Elección de ERP 

 

 

 

Gráfico 17: Proceso de ERP 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

 

15.4 Propuestas de ERP  

 

Tenemos   2 opciones que existen en el mercado. 

 

OPCIÓN 1: 

  



 

 

De fontana 

Cuenta con 8 años en Perú siendo la empresa Líder en Software de Gestión 

Empresarial en Latinoamérica, hace uso integró en la nube , de un inicio De 

fontana siempre tuvo un software , fue avanzando de  a ritmo de cómo va 

creciendo la tecnología . 

 

Figura 25: ERP para empresas pequeñas 

Fuente: Página defontana 

 

  

 

Figura 26: Defontana Evolution 



 

 

Fuente: Página defontana 

 

 

 

Figura 27: Visión °360 de su Empresa 

Fuente: Página defontana 

 

 

 

 

COSTO POR 2 USUARIOS: 

 

 

Tabla 36: Costo por usuarios  

Fuente: Elaboración propia 

 

 

OPCIÓN 2: 



 

 

 

ODDO 

 

A través del sistema de Odoo, podremos abordar los requerimientos de la 

empresa en una solución única y rentable, el cual ayudará en todos los 

procesos administrativos de la organización.   

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 28: Plataforma Odoo 

Fuente: Página de Odoo 



 

 

 

 

Tabla 37: Costos de CRM  

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

 

 

 

Activos  

 

 

Figura 29: Máquinas administrativas  

Fuente: Elaboración propia 

 

15.5 Toma de decisión: 

 



 

 

Analizando las propuestas antes mencionadas llegamos a la conclusión de 

utilizar la metodología ODOO, es un formato ya conocido y con mucha 

experiencia en el mercado; además que cuenta con precios muy accesibles y 

metodologías a largo plazo. 

 

15.6 Implementación de ERP en NATURALEZA INNOVADORA SAC 

 

En esta etapa iniciamos con nuevos retos y procesos para nuestra 

organización, sin embargo, esto es nuevo para nuestro personal, para ello 

implementaremos de a pocos en cada área, considerando que los cambios se 

harán de acuerdo a los objetivos de la empresa. 

 

15.6.1 Fase Inicial 

 

En la etapa inicial nuestra área reportará al área de contabilidad, ventas y 

logística que se implementará un software que permitirá mejorar los procesos 

de sus respectivas áreas, informando los cambios. 

Se realizará una reunión con los líderes el cual se comunicará los cambios que 

tendrá nuestra organización para el cumplimento de nuestros objetivos. 

15.6.2 Objetivos 

 

Tenemos como meta trabajar de manera simultánea y ordenada para el 

cumplimiento de nuestros objetivos, además de brindar a nuestros clientes más 

que una venta una experiencia con nosotros. 

 



 

 

15.6.3 Fase de Realización 

 

● CRM: Nos permite tener una mejor gestión de los clientes que tenemos 

o tendremos, esto nos ayudará a mejorar las ofertas para cada uno de 

ellos. 

 

 

 

 

Figura 30: CRM  

Fuente: Plataforma CRM 

 

 

● INVENTARIO: Este módulo nos permite tener mayor control sobre los 

productos que tenemos en stock. 

 

Figura 31: CRM Inventarios  



 

 

Fuente: Plataforma CRM 

 

 

 

● CONTABILIDAD: Se llevará el control del área de finanzas, esto ayudará 

a saber cómo está económicamente la empresa. 

 

 

Figura 32: CRM Contabilidad 

Fuente: Plataforma CRM 

 

● VENTAS: Manejar mejor las estadísticas de la venta por temporada, 

meses y años. 

 

 

Figura 33: CRM Ventas 

Fuente: Plataforma CRM 



 

 

15.6.4 Fase de Preparación Final 

 

En esta fase ya se deja a los usuarios interactúen con los módulos de ODOO, 

ello para que tengan una mayor adaptabilidad y puedan aprovechar todas las 

bondades de ERP, así como también se recogen las sugerencias de los 

usuarios. Se hacen actas de capacitación para que todo lo que se está llevando 

a cabo esté documentado y haya un precedente; todo esto será de utilidad para 

que cuando se haga un levantamiento de información interno a futuro se pueda 

identificar las problemáticas y mejorar el proceso. 

15.6.5 Puesta en producción 

 

Es esta fase solo trabaja con la plataforma de ERP, solo se brindará soporte o 

cuando el RPE presente algún problema. Para ello nos comunicaremos con el 

área de soporte de ODOO a fin de tener soluciones. 

 

Tener una mejora continua y capacitaciones periódicas del ERP, esto hará más 

dinámica la interacción entre usuario y sistema. 

 

Se recomienda que todo el planeamiento de TI usando la metodología PETI 

por la empresa Naturaleza Innovadora SAC, sea auditado por una empresa 

externa al menos 2 vez al año, ya que eso nos dará una mayor visión de cómo 

estamos llevando a cabo el proceso. El ser auditado por un ente externo nos 

garantiza la neutralidad de la auditoría. Es por ello que cada fase del proceso 

que se lleva a cabo sea documentada. 

 



 

 

 

 

Tabla 38: Gráfico Gantt Inicio Proyecto 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

16 PLAN FINANCIERO  

 

16.1 Inversión financiera  

 

Para poder iniciar el proyecto de vajillas de bambú, los socios hemos acordado 

asumir ciertos costos de inversión en activos tangibles e intangibles. En primera 

instancia se realizará una inversión para la constitución de la empresa y la 

licencia para operar en la Municipalidad. 



 

 

 

 

Tabla 39: Inversiones en Activos intangibles 

Fuente: Elaboración propia 

 

Así mismo se realizará la compra de la maquinaria y equipos detalladas en el 

Plan de operaciones y de los muebles y equipos de cómputo necesarios para 

iniciar las operaciones tanto en la parte administrativa como operativa. 

 

 

Tabla 40: Inversiones en Activos Tangibles 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

16.2 Plan de ventas de la empresa 

 

El plan financiero debe sincronizarse con los datos recabados de las distintas 

áreas a fin de que estén alineados con los objetivos de la empresa. En el plan 

de ventas, el estudio del mercado de vajillas nos arroja un mercado amplio y 

sin aprovechar, donde la empresa propone como meta abarcar el 0.92% de 

este durante el primer año (SOM). Se estima que el crecimiento anual de la 

empresa en 31.61% llegando a abarcar el 2.3% (SAM) del mercado. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 41: Presupuesto de ingresos 

Fuente: Elaboración propia 

 

16.3 Adquisición de Materiales e insumos y análisis de costos  

 

Se detallan aquellos insumos que se ven implicados en darle el acabado y 

empaquetado al producto final, los mismos que incluyen el etiquetado, 



 

 

laqueado y empaquetado del kit de vajillas de bambú. Para calcular el costo de 

cada insumo por juego de vajilla producido se hace la siguiente conversión: 

 

 

 

En los siguientes cuadros se detallan los costos variables y los costos fijos 

asumidos en el proyecto, así como el presupuesto de egresos durante los 5 

años de duración. 



 

 

 

 

Tabla 42: Costos fijos y Variables 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

Tabla 43: Presupuesto de egresos  

Fuente: Elaboración propia 

 

16.4 Punto de equilibrio de la empresa  

 

El PE nos permite conocer a partir de cuantas unidades vendidas podemos 

generar utilidades, el presente proyecto nos arroja un P.E de 12391 unidades, 

que excede a la meta anual en el primer año de 9090. 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

Gráfico: Punto de equilibrio 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

Tabla 44: Punto de equilibrio  

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

 

16.5 Depreciación y Amortización  

 



 

 

Los activos tangibles e intangibles que adquiramos se encuentran sujetos a la 

siguiente depreciación. 

 

 

Tabla 45: Flujo de caja  

Fuente: Elaboración propia 

 

 

16.6 Capital de Trabajo  

 

Para establecer el capital de trabajo tomamos como referencia el método 

simple de días de desfase, puesto que vamos a vender al contado no vamos a 

contar con cuentas por cobrar, así mismo se establece 35 días en cuentas por 

pagar según proveedor y una rotación promedio de inventario de 45 días. Se 

calcula la necesidad de capital de trabajo en S/20197.97. 

 



 

 

 

 

 

 

 

16.7 Fuentes de Financiamiento  

 

Nuestra inversión total asciende a un total de S/77,435.26, de los cuales los 

socios invierten S/46,461 correspondiente al 60% del financiamiento. Lo 

restante se solicitará un préstamo a una entidad financiera por un monto de 

S/30,974 a un periodo de 5 años. 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

Tabla 46: Financiamiento  

Fuente: Elaboración propia 

 

 

16.8 Proyección de flujo de caja  

 

En los siguientes flujos de caja proyectados a 5 años se ven reflejados nuestros 

ingresos y egresos. El flujo de caja económico arroja un valor positivo a partir 

del segundo año, mientras que el flujo de caja financiero el cual toma en cuenta 

el servicio de deuda arroja ganancias a partir del tercer año. 

 



 

 

 

 

Tabla 47: Flujo de caja  

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 



 

 

 

Tabla 48: Flujo de caja financiero  

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

16.9 Análisis de rentabilidad  

 



 

 

 

 

 

Tabla 49: Rentabilidad 

 Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

16.10 Estado de ganancias y pérdidas proyectado  

 

 

 

 

 

Tabla 50: EGP Proyectado 

 Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

16.11 Análisis de sensibilidad y riesgo de la empresa  

 



 

 

Para determinar cuál es el impacto del posible riesgo de fluctuación de los 

principales INPUTS, se realiza el siguiente cálculo de generación de valores 

aleatorios, de esta manera podemos calcular el VAN para distintos escenarios 

 

 

Tabla 51: Selección de INPUTS de mayor impacto 

 Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

Nuestro proyecto arroja una probabilidad de que el VAN sea menor a cero del 

31%, lo cual a su vez significa que el VAN sea positivo el 69% de los 

escenarios. 

 

 

17 CONCLUSIONES 

 

 



 

 

✔ Basados en el análisis de micro entorno y Macro entorno nos 

muestra que existe demanda existente en productos ecos amigables y 

sostenibles. La competencia en este mercado está en crecimiento 

debido a los patrones de consumo del mercado lo cual es positivo para 

nuestro proyecto que vende vajillas de bambú producidas por la 

comunidad San Francisco de Pucallpa diferenciándose por la protección 

antibacterial, diseños personalizados que se implementara y calidad de 

servicio al cliente. 

 

✔ En cuanto al Estudio de Mercado consideramos necesario llevarlo a 

cabo, el cual nos ayudó a conocer los gustos y preferencias de nuestros 

clientes, este nos ha servido de mucha utilidad, se obtuvieron datos, 

sobre las necesidades de nuestros clientes potenciales al que dirigimos 

nuestro producto y los medios para llevar a cabo nuestra campaña. 

 

✔ Por otro lado, con respecto a la Estrategia de Marketing, se pudo 

observar la importancia de cada etapa del proceso de la planeación de 

campañas de marketing orgánico y pagado, afiches y publicidad para el 

córner del jockey plaza, y se dio mayor alcance a las redes sociales 

como Facebook, Instagram, Tik Tok, Twitter, LinkedIn, WhatsApp, 

pagina web 

 

✔ Con respecto al Área de Operaciones el presente trabajo elaborado, 

busca minimizar costos en la operación logística, con la finalidad de 

mejorar todos los procesos que se plantean. Por otro lado, nuestra 



 

 

entrega de mercadería será agrupada por distritos en las distribuciones 

y en la contratación de proveedores adecuados, buscamos materializar 

la reducción de costos. A la vez esta estrategia nos ayudaría a reducir 

los tiempos de entregas y aprovechar incidencias o reclamos.  

Adicionalmente, buscamos la reducción de los riesgos, mediante las 

revisiones y prevención en nuestras máquinas, como también la 

reducción de falta de recursos humanos, mediante la rotación de 

puestos de nuestros principales operarios.  

 

✔ En cuanto a RRHH, buscamos la minimización de costos, haciendo una 

evaluación de los puestos de trabajo de los colaboradores. Para ello el 

encargado de RRHH, será quien se encargue de las constantes 

capacitaciones y la medición del clima laboral de la empresa. Por ello, 

debemos de contar con el personal idóneo y con firmes conocimientos 

en lo que la empresa espera de sus colaboradores. 

 

✔ En el Aspecto Legal, se decidió escoger un terciario para la constitución 

de la empresa ya que cuenta con mucha experiencia y ahorra tiempo y 

dinero. De acuerdo al capital presentado se enfoco en elaborar y 

escoger regímenes óptimos para una empresa que recién inicia. 

 

✔ El uso de TI, ayuda en la mejora de procesos, minimiza los costos y da 

una mejor gestión. Es muy importante ya que ayuda en mejorar la 

relación de empresa y clientes, además de trabajar de forma conjunta y 

de mayor seguridad. 



 

 

 

✔ En la evaluación económica el proyecto cuenta con una inversión total 

de S/77,435.26, así mismo se puede comprobar que el VANE es positivo 

con un valor de S/257,668.69 así como el VANF que arroja un valor de 

S/263,000.30, tomando en cuenta el creciente mercado de vajillas y 

productos elaborados a base de bambú se puede concluir que el 

proyecto es económicamente rentable. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

18 RECOMENDACIONES 

 

✔ En el Análisis del entorno y Planeamiento estratégico analizando los 

diversos factores es un mercado creciente por ello se debería buscar 

aliados estratégicos para que el sector sea promovido y acaparado por 

más público ya que tenemos una cultura baja en consumo de productos 

ecológicos. Se recomendaría su interacción por redes para llamar la 

atención de los millennials y generación X. 

 



 

 

✔ En el área de Estudio de mercados y Estrategia de marketing 

recomendamos diversificar nuestros productos con diseños novedosos, 

ya que nuestras clientas son sofisticadas. 

 

✔ Dar mayor realce al empaque, el cual debe tener todo lo necesario para 

que nuestras clientas sepan la manera correcta de usar nuestros 

productos. 

 

✔ Mantener actualizada la información de la marca, lanzar campañas y 

promociones durante el año, en fechas festivas. 

 

✔ Con relación al Área de Operaciones podemos decir que 

aprovecharemos la capacidad de producción para una estrategia de 

crecimiento progresivo, ello nos ayudaría a aprovechar la capacidad de 

nuestro almacén y una mayor rentabilidad a futuro. 

 

✔ En RRHH se necesita trabajar en diferentes incentivos de motivación 

para los empleados, como también podrían ser algún tipo de convenios, 

quizás con empresas educativas para el desarrollo de los trabajadores. 

 

✔ El área de TI, dentro de nuestro Plan business tan ambicioso 

observamos la oportunidad en la actualización del crecimiento del 

mercado del cual nos corresponde abarcar a más clientes con los 

objetivos de ser constantes en el ingreso y con ellos se realizarán los 

cambios correspondientes como actualizaciones de sistemas integrados 



 

 

con nuevos planes tecnológicos integrados para conlleva mejores 

resultados de manera íntegra dentro de la organización. 

 

✔ En cuanto al área de Finanzas, es importante la utilización de un análisis 

de riesgos más preciso a fin de evaluar la factibilidad del proyecto en 

escenarios adversos. Así mismo se puede considerar la necesidad de 

invertir en un inmueble, con la finalidad de reducir costos fijos de alquiler. 

También es importante evaluar un reajuste a los sueldos del área 

administrativa, ventas, los mismo que elevan de forma considerable los 

costos fijos totales. 
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