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Resumen ejecutivo

Nuestra idea de negocio surge debido a que en el contexto en el que vivimos existe un mayor
porcentaje de personas con problemas para dormir ha aumentado a partir de la pandemia que inicio
en el afio 2020. En esta nueva normalidad en la que desarrollamos nuestras tareas y vida diaria,
existen personas que de forma continua tienen problemas para dormir, sufren de estrés, buscan
alternativas para mejorar el suefio y esto es un conflicto que viene afectando a personas de todas
las edades. Un problema como es el no poder descansar de forma adecuada trae consecuencias
negativas como problemas para desarrollar la vida con normalidad, signos de estrés elevado, mal
humor, al estar tantas horas sin poder descansar esto trae consecuencias negativas en la salud y en

la vida personal de todas las personas.

Para esto surge nuestra propuesta de poder fabricar y vender almohadas premium hechas a tu
medida de material viscoelastico, las cuales te permiten dormir de mejor formay tener un descanso
pleno, para que puedas empezar tu dia con toda la energia posible y no traiga consecuencias

negativas en la salud.

A partir de lo ya mencionado, el objetivo de nuestra investigacion es determinar si es viable
desarrollar y comercializar nuestro producto, es por esto que se realizard un analisis externo de los
puntos mas relevantes para el trabajo. Esto acompafiado de las cinco fuerzas de Porter nos permitira
identificar nuestro FODA y FODA cruzado, para poder desarrollar las estrategias para nuestro
producto. Ademas, plantearemos la misidn, visién y valores adecuados para lograr alcanzar

nuestros objetivos, estos seran medibles, claros y alcanzables.
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También realizaremos entrevistas en profundidad para poder obtener informacién més detallada
de expertos y encuestas realizadas a nuestro publico objetivo lo cual nos ayudara a realizar una

retroalimentacion y poder mejorar ciertos puntos para ofrecer el mejor producto.

En el presente trabajo se presentaran las estrategias de social media y de nuestra pagina web

para lograr generar el engagement que buscamos, de la mano de nuestras estrategias de Marketing.

Por ultimo, presentaremos los analisis financieros en el cual veremos si nuestro proyecto es

rentable y la participacion de mercado que esperamos tener.
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Introduccidén

Pillow Zone es un producto del sector de fabricacion y comercializacion de almohadas que se
venderd en los distritos de: San Isidro, La Molina, San Borja y Miraflores. El producto es una
almohada premium de material viscoelastica que se adecua a la forma del cuello o la cabeza del
cliente y esta hecho a la medida que desea, el producto estara dirigido a personas de 25 a 50 afios
que podrian tener problemas para conciliar el suefio, problemas de estrés y falta de energia en sus

actividades diarias.

La idea de negocio yace debido a que como universitarios reconocemos los altos niveles de
estrés y la falta de poder conciliar el suefio genera consecuencias negativas en la salud y en la vida
personal. Ademas, que hoy en dia en la sociedad en la que nos desarrollamos 4 de cada 6 personas
tiene problemas para dormir. Por lo que nuestra almohada que brinda confort, calidez, buena
postura y calidad de suefio permite que los clientes puedan mejorar sus habitos de descanso y
pueden realizar sus actividades diarias con mayor energia, ademas de generar un cambio en el

estado de su salud.

En nuestra actualidad los problemas para dormir y el estrés en el trabajo o en el colegio continda
en aumento debido a que en la pandemia por COVID-19 el encierro mas el trabajo remoto y la
acumulacién de responsabilidades han generado que en adultos, jovenes y nifios tengan
consecuencias negativas en su salud. Por esto Pillow Zone busca ser el principal producto de

almohadas premium mas vendido debido a su forma personalizada y al material viscoelastico el
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cual brinda firmeza, comodidad y buena postura al dormir debido a que se amolda a la forma del

cuello y cabeza del cliente.

CAPITULO I: ANALISIS DEL ENTORNO

1.1.  Analisis del entorno general
1.1.1. Demografico

Actualmente con los problemas disruptivos, causado por el COVID-19 la poblacion peruana
aumentd 17.7 veces desde 1836 hasta la actualidad. En el afio del Bicentenario, Pert cuenta con
una poblacion de aproximadamente 33 millones de habitantes. Este dato fue confirmado por el
Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI). Por otro lado, se sabe que el Pert ocupa el
cuarto puesto de los paises de América del Sur con mayor poblacion, después de Brasil, Colombia

y Argentina (INEI, 2020).

En el pais, la mayor poblacion segun el segmento de edad es entre 25 a 39 afios representando
el 23.6 a % de la poblacidn total, seguido de las personas de 40 a 55 afios representan el 18.4% de

la poblacion total.

Grafico N° 2
Peru 2019: Poblacion segun segmentos de edad

00 - 05 aiios Mis., 3368.5

06 - 12 aiios YA U/ Mis., 4031.6

13 - 17 aiios

18 - 24 aiios YRS/ Mis., 3989.1

40 - 55 afios ER U7 Mis., 5986.4
56 - + afios 14 N%

Figura 1. Poblacion segun segmentos de edad 2019. Fuente: CPI 2019.
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El nivel socioecondmico esta distribuido en los siguientes porcentajes: NSE A en un 1.6%, NSE

B en un 10.8%, NSE C en un 27.7%, NSE D en un 24.8% y NSE E en un 35.1%. (APEIM, 2020)

Figura 2. Distribucion de hogares segin NSE 2020 Peru Total.

—
Al 03
NSE A 1.6 A a2 13
B1 31
NSE B 10.8 B
B2 7.6
NSE C 27.7 (o a 160
c2 n7
NSE D 248 D D 24.8
NSE E 35.1 E E 351

| APEIM2020
Fuente: APEIM 2020.
Durante la pandemia en el pais, muchos sectores dejaron de generar ingresos, viéndose
perjudicados. Sobre todo los NSE C y D que representan mas de la mitad de poblacion (Gestion,

2020).

1.1.2. Econdmico

Con la llegada de la pandemia por el COVID-19, nuestro pais se ha visto afectado de
una manera masiva, sobre todo en el tema econémico.

Esto trajo consigo una recesion en las actividades econdmicas que se desarrollan en
nuestro pais, como la comercializacion, importacion, exportacion, inversion privada, entre
otros; lo que provocOd que muchas empresas grandes y pequefias realizaran cambios
dréasticos en sus operaciones; tal es el caso de la desvinculacién laboral que ocasioné el

desempleo arrasando con el PBI, pues descendio a una tasa del 11.1% durante el 2020. Por
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lo que, el Ministerio de Economia y Finanzas (2021), méas adelante el MEF, en su articulo
titulado como “La economia peruana registrard uno de los mayores crecimientos a nivel
mundial entre el 2021 y 2022 y fortalecera sus cuentas fiscales” informando que: “Para
2021 se elevo la proyeccion de crecimiento del PBI a 10,5%, como resultado de la fuerte
recuperacion de la actividad econdmica impulsada tanto por factores externos como
internos”.

Asi también, el MEF indica en su mismo articulo sobre las proyecciones del afio 2022
que:

La economia se mantendra dinamica y se espera que crezca un 4,8%, apoyada en
un mayor gasto privado y mayores exportaciones (debido a la mayor produccion de
Mina Justa y el reinicio gradual), Pandemia y vacunacion masiva de la poblacion.
Asi, para 2022, se espera alcanzar los niveles de PIB (en afios) antes del estallido
de la epidemia.

Es decir, la economia seguird mejorando con el transcurso de los afios, esto conlleva a
mayores oportunidades para las todo tipo de empresas (Micro empresa, pequefia empresa,
mediana empresa y grande empresa).

Durante el 2021, la moneda peruana ha perdido alrededor del 13% de su valor en lo que
va de afio, mientras que el dolar se ha apreciado mas desde el dia que asumid el gobierno
de Guido Bellido. A la fecha, el Banco Central de Reserva del Peru, posteriormente BCRP,
cotiza el tipo de cambio a S/.4.111 por cada délar. Asi mismo, Juan Velarde, presidente del
BCRP (2021), menciona que “el dolar se mantendra estable si es que no hay efectos

positivos o negativos”.

1.1.3. Politicoy legal
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a. Politico

La crisis del COVID-19, tuvo efecto en las politicas publicas tanto en el sector salud y economia
del estado peruano. No contaba con un buen sistema de salud para afrontar el panorama disruptivo
que trajo consigo la pandemia

A principios del 2020 se presentd el primer caso en Perd, el gobierno dio respuesta
implementando politicas de control de sanidad. La curva de contagio se mantuvo elevada hasta el
presente afio en donde bajo en gran medida.

La Organizacion Mundial de Salud (OMS) recomendd politicas sanitarias, ya que es la
institucion encargada de la sanidad puablica. Ciertos paises optaron por politicas llamada inmunidad
de rebafio, el cual tuvo como finalidad aislar a las personas mas vulnerables como mayores de edad
y que el resto propague el virus y que la naturaleza humana genere defensas, logrando inmunidad.
La inmunidad ocurre cuando una poblacion logra inmunizar el virus a través de vacunas. En otros
paises, optaron por la politica de enfoque del capullo que fue recomendada por la OMS, esta medida
consiste en cerrar el pase de fronteras, descartes masivos

I.  Medidas Politicas Sanitarias

En Per0 se establecieron ciertas medidas, como:

« Entodo el pais aislamiento social obligatorio.

o Cierre de fronteras y restriccion del flujo de personas en aeropuertos y fronteras del
pais.

e Pruebas de descarte de forma continua.

e A las personas con resultado positivo se les brinda tratamiento y un adecuado
seguimiento.

o Paradisminuir el movimiento de personas en la calle se establece un toque de queda.
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Con la finalidad de disminuir el porcentaje de contagios, bajar la curva de contagiados y eludir
el contagio a medida que avance la pandemia.
Il.  Medidas de Politica Econdémica frente al Covid-19

A. Fundamentos econémicos de soporte
Pert como Colombia son paises de menor vulnerabilidad, ya que al ser paises
andinos cuentan con condiciones econdmicas fuertes, pero bajas condiciones
menor condicion macroecondmica (Diaz, et al. 2020)

B. Plan de reactivacion econémica y sus consecuencias

La crisis sanitaria saco a flote muchos de los problemas del pais que durante el

incremento econdmico fueron ignorados durante los Ultimos veinte afios. Un pais
resiliente es aquel estado que asegura a su poblacion la obtencion de necesidades

basicas.

b. Legal
Segun Mauricio Raffael, asesor legal de la Camara de Comercio de Lima (CCL), afirma que:
Si decides crear una empresa como persona natural (empresa unipersonal) no es

indispensable tener documentos, escritura publica o registro publico, solo se requiere de un
registro de contribuyentes (RUC) para después realizar el tramite de tu permiso de
funcionamiento, teniendo en cuenta la jurisdiccion en la que reside una persona fisica que
realiza actividades comerciales. Ahora bien, si decide registrar su empresa como una persona
juridica, debe considerar los diferentes tipos de empresas cubiertas por la Ley General de
Sociedades. (Ley 26887).
Antes de poder crear un negocio o empresa debemos considerar puntos clave para estar de

acuerdo con la ley. Segun el Gobierno Nacional del Pert “Antes de iniciar el proceso de
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creacion de un negocio, debe evaluar el tipo de negocio, el lugar donde trabajara, las
obligaciones que tendra y los beneficios que recibira del estado cuando se formalice.”
Se tiene que tener en cuenta en primer lugar el registro o constitucién de empresa (formalizar
tu negocio) ya sea como persona natural o juridica; si es persona juridica se tiene que elegir la
razon social y tipo de empresa. Por Gltimo, escoger el régimen tributario el cual depende del

rubro que sea la empresa. Luego se podra formalizar el negocio.

1.1.4. Socio - cultural

Segln La Revista de la Asociacion Espafiola de Especialistas (2019) En el Per( alrededor de
29% de la poblacion sufre de estrés, es importante esta informacion debido a que nos permitira
saber la cantidad de personas que podrian comprar nuestro producto y volverse nuestros clientes.

Segun El Instituto Nacional de Salud Mental “Honorio Delgado-Hideyo Noguchi” (2018) indico
que los problemas de suefio en el Per( son una amenaza para la salud mental, segun sus datos el
43% de personas mayores de 65 afos, el 35% de personas de 19 a 64 afios y el 23% de nifios de 6
a 10 afios sufren problemas de suefio y un minimo porcentaje de estas busca ayuda.

Segln la BBC NEWS (2021) en el contexto de la pandemia aumento el porcentaje de personas
que sufren de insomnio, una de cada seis personas sufre de insomnio, una de cada cuatro personas
presenta problemas para dormir.

Segun el Ministerio de Salud (MINSA) (2021) afirma que los peruanos cada vez tienen mas
problemas para dormir debido al covid-19, esto debido a que la enfermedad causa incertidumbre
en la poblacion y altos niveles de estrés, lo cual los incita a buscar nuevas alternativas que les
permita descansar de mejor forma.

Segun Natalia Morales Arévalo (2021) la venta de las almohadas creci6 hasta un 30% en el afio

2020 debido al brote del virus, por las largas jornadas de trabajo, estudio y estrés, cada vez son mas
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las personas que quieren descansar bien, en un buen colchon y una almohada con tecnologia de
primera y asi poder dormir las horas recomendadas.

1.1.5. Otros
a. Ecologico

Con el objetivo de prevenir y reducir el impacto ambiental las empresas tienen que contar con
un Sistema de Gestion Integrado certificado segiin (Normas ISO 14001:2015) “orientada a la
mejora de la gestion de los aspectos ambientales, priorizando la optimizacion del consumo de
recursos, la gestion de residuos, emisiones atmosfeéricas, biodiversidad, agua y efluentes, asi como
la reduccion de los riesgos ambientales en el desarrollo de las actividades industriales, mineras,
portuarias y de generacion de energia” lo cual la empresa beneficiaria en un porcentaje al medio
ambiente para poder reducir la contaminacion que hoy en dia es un tema muy importante y en la
actualidad el medio ambiente es un caso importante a tratar para que no se siga contaminando el
planeta y como futura empresa y nueva ciudadana debemos respetar el medio ambiente. El
Ministerio del Ambiente (2021) en su nota de prensa proyecta lo siguiente:

La Politica Ambiental del Estado al 2030 se identifica como un arma nacional,
multisectorial y descentralizado en el cual su objetivo es orientar los esfuerzos nacionales y de
la sociedad civil durante los proximos 10 afios para brindar a los ciudadanos un ambiente
saludable en el que puedan prosperar no solo para las personas sino también para los
ciudadanos llevar a cabo actividades comerciales de manera sostenible.

Eso traera consigo una mayor competitividad como empresa, lo cual nos hara resaltar, hoy en

dia es una de las tendencias en cuidado del medio ambiente y la descarbonizacion.

b. Tecnoldgico
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Segln Ana Marti (2017) existe un auge en la tecnologia de elementos para dormir, en la feria
CES Las Vegas se presentaron dispositivos peculiares para mejorar el descanso, desde dispositivos

moviles hasta camas y almohadas inteligentes.

Segln La camara (2021) los precios de maquinaria y equipo han aumentado en un 2,8% en el
mes de agosto del afio 2021. Esto se debe al aumento en el precio de los bienes nacionales e
importados, informa el Instituto de Estadistica y Tecnologia Nacional de Informacién (INEI). El
aumento se registré en productos con origen de importacion gracias a las opciones de tipo de
cambio, para la agricultura (tractores, lampas y picos); transporte (coches para transportar personas,
camionetas y repuestos); industria (instalacion de telefonia, maquinas de coser industriales y
computadoras); y otras maquinas y equipos (microscopios y equipos eléctricos). Ademas, el precio
de los bienes raices en el pais aumentaron, para la industria (maquinas de soldadura y cargas de
electricidad); transporte (agencias, manantiales para automoéviles y vehiculos motorizados) y otras

maquinarias y equipos (camiones y redes de pesca).

Segun EI Comercio en el afio 2021 ha habido un aumento de rapidez en la tecnologia de nuevas
maquinas de prensado, llenado de almohadas, sellado y envasado al vacio. Sin embargo, los precios
han ido en aumento debido a la subida del precio del dolar, por lo que las importaciones de este

tipo de maquinaria hoy en dia son méas costosas y mas dificiles de conseguir en el Perd.

Segun SITECH (2021) el estado actual de desarrollo de las principales economias y las
emergentes, asi como la coexistencia de un mercado globalizado con un alto grado de
conectividad y rapidez, crean espacios para que los protagonistas econémicos de diferentes
sectores e industrias innoven, se diversifiquen y satisfagan la alta demanda de Tecnologia. Estas
circunstancias influyen en la expansion y desarrollo de las industrias afines, formando un

importante grupo de negocios, como la tecnologia de maquinaria, ya sea de alto tonelaje, de
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trabajo pesado o herramientas de mano. Las empresas o marcas internacionales con una gran
participacion en el mercado de maquinaria asignan una parte importante de sus ingresos a areas
de innovacidn y desarrollo que necesitan responder a las necesidades del mercado, fabricando
procesos innovadores de maquinaria, reduciendo costos de mantenimiento y desgaste y
manteniendo seguros a los operadores. Lo anterior refleja el rumbo al que nos dirigimos, que es

el desarrollo técnico de equipos, procesos y seguridad.

1.2.  Analisis del entorno especifico

1.2.1. Rivalidad de competidores actuales:

La industria de la comercializacién y fabricacion de almohadas cuenta con varios
competidores en el mercado peruano. Estos se suelen vender en tiendas por departamento,
tiendas propias de la marca y supermercados. Podemos considerar a las siguientes marcas
como competidoras: Tempur, Rosen, Drom, Plumas, Cisne, National Allergy, Paraiso.

Tempur

S

———

Figura 3. Producto. Fuente: Saga Falabella.
e Marca: Tempur

e Origen: Dinamarca/ EEUU
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e Distribucién: Canal Moderno

e Precio: s/1599

Rosen

Figura 4. Producto. Fuente: Rosen
e Marca: Rosen
e Origen: Chileno
e Distribucion: Canal moderno

e Precio: Entre S/. 119 - S/.999

Drom

~

Figura 5. Producto. Fuente: Saga Falabella.
e Marca: Drom

e Origen: Suecia
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e Distribucién: Canal Moderno
e Precio: s/799

Plumas

Figura 6. Producto. Fuente: Saga Falabella.
e Marca: Plumas
e Origen: EEUU
e Distribucion: Canal Moderno

e Precio: s/789

Cisne

Figura 7. Producto. Fuente: Ripley
e Marca: Cisne
e Origen: Peru

e Distribucién: Canal Moderno
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e Precio: s/299

National Allergy

Figura 8. Producto. Fuente: Saga Falabella
e Marca: National Allergy

e Origen: EEUU

e Distribucion: Canal Moderno

e Precio: $/158.90

Paraiso

Figura 9. Producto. Fuente: Paraiso
e Marca: Paraiso
e Origen: Peru
e Distribucion: Canal Moderno
e Precio: s/127.15
Estas marcas cuentan con una amplia cartera de productos, dentro de ella ofrecen diferentes

tipos de almohadas como las viscoelasticas, las cuales son de la mejor calidad dentro de la gama
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de materiales de almohadas, ademas entre estas tenemos empresas nacionales e internacionales.
Los precios de estas marcas son los mas altos en el mercado debido al valor agregado que ofrecen.
Nos encontramos en un sector con una alta competencia, puesto que existen varios
competidores,los cuales estan muy bien posicionados ante los consumidores, realizan diferentes
estrategias de venta y tienen costos fijos, ademéas de presencia internacional como marca.
Debido a lo antes mencionado, se considera la existencia de una alta rivalidad entre los

competidores del sector.

Matriz de Perfil Competitivo de Pilow Zone

Tempur Rosen Drom Flumas Cizne Mational Allergy Paraiso
Puntos Criticos Peso Peso Peso Peso Peso Feso Peso
para el Exito Peso Calificacion | ponderado | Calificacion| ponderado | Calificacion| ponderado | Calificacion| ponderado | Calificacion| ponderado | Calificacion | ponderado | Calificacion| ponderado
Recordatorio de
Marca 0.08 3 0.27 3 0.27 2 0.18 2 0.18 3 027 2 0.18 3 0.27
Calidad de los
productos 0.15 4 0.6 2 0.3 2 0.3 3 0.45 2 0.3 3 0.45 2 0.3
Farticipacion de
mercados 0.0% 2 0.18 2 0.18 2 0.18 2 0.18 3 0.27 2 0.18 3 0.27
Lealtad del cliente 0.0% 2 0.18 1 0.09 2 0.18 1 0.09 2 0.18 2 0.18 2 0.18
Frecios
competitivos 0.07 2 0.14 3 0.21 3 0.21 2 0.14 3 0.21 2 0.14 3 0.21
Disefio de
Productos 0.13 3 0.39 2 0.26 2 0.26 2 0.26 2 0.26 2 0.26 1 0.13
Packing 0.0% 3 0.27 1 0.09 2 0.18 3 0.27 1 0.0% 2 0.18 2 0.18
Comfort 0.12 4 0.48 2 0.24 2 0.24 3 0.26 2 0.24 3 0.36 2 0.24
Publicidad 0.0% 3 0.27 3 0.27 1 0.09 1 0.09 3 0.27 2 0.18 3 0.27
Prestacion de
servicio 0.08 2 0.16 2 0.16 2 0.16 2 0.16 2 0.16 1 0.08 2 0.16
TOTAL 1 2.94 2.07 1.98 218 2.25 2.19 2.21

Figura 10. Matriz del Perfil Competitivo. Fuente: Elaboracion Propia.

e Podemos observar que la marca Tempur es uno de nuestros mayores competidores debido a
que ya esta mejor posicionada en el mercado y tiene mayor recordacién de marca.

e Cisne es una marca peruana antigua gue ya tiene un publico objetivo ganado, ademas de tener
la confianza de miles de familias que compran sus productos debido a la caracteristica de
calidad/precio que ofrecen.

e Paraiso resalta por la publicidad y la participacion de mercado, sin embargo no ofrece variedad

en disefio de productos.
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Las barreras de salida del sector son altas, debido a que la inversion para poder implementar
una planta de fabricacion de almohadas es alto, ademas de que la méaquina para la fabricacion es

importada al igual que algunos de los materiales para el relleno de estas.

1.2.2. Amenaza de nuevos competidores (Alta):

La amenaza de nuevos competidores es alta, ya que las barreras de entrada son distintas
dependiendo la variable a evaluar. A continuacion, se realizard un analisis de entrada al mercado.

Si bien el emprendimiento tiene aspectos empresariales e innovadores, es muy probable que uno
de ambos aspectos sufra de alguna relajacion dando pase a un competidor.

Barreras de inversién:

Para entrar a la industria como una marca independiente y de regulacion MYPE (pequefia
empresa) se debe realizar una inversion fuerte en alquiler o compra de maquinaria y materia prima.
Los costos también incluyen permisos legales, regulaciones, el arriendo de un local, pago de
personal y compra de materia prima. Lo antes mencionado representaria un costo superior al
promedio de las MYPES.

Barreras legales:

Las barreras regulatorias, se dan a través de las normas legales que brindan las autoridades de
cada pais. Para realizar la produccién de Almohadas personalizadas, se adecua a la barrera legal de
derechos de propiedad intelectual, ya que, al crear la idea de negocio de un nuevo producto,

debemos protegerlo de imitaciones y futuras competencias (Church y Ware, 2000).

Barreras de RRHH vy Tecnoldgicas:
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Otro aspecto importante por tomar en cuenta es una mano de obra especializada la cual requiere
de capacitaciones para el uso de la maquinaria para la fabricacion de las almohadas, empaque de
estas y control de calidad. Para esto se necesita saber de tipos de materiales, proporciones de las
almohadas y la densidad necesaria, para la produccion y comercializacion de almohadas premium
personalizadas a la necesidad del cliente. Al mismo tiempo, la tecnologia usada para la produccion

de estas requiere de maquinaria especializada.

1.2.3. Amenaza de productos y servicios sustitutos:

Los productos sustitutos para este sector es considerado elevado ya que existen productos que
cuentan con un nivel basico que permiten conciliar el suefio, puedas descansar ,evitar las tensiones
que tengas logrando hacerte sentirte bien, olvidarte de todo, de igual manera ayuda a los trastornos

de suefio. Como pueden ser gadgets para conciliar el suefio, colchones de agua, masajeadores.

Gadgets:

Bestand: Dispositivo de ayuda para dormir rapido para respirar luz azul terapia maquina para

dormir herramienta de relajacion, ayuda a dormir y dormir mejor portétil para viajes.

Musicozy: Modelo de auriculares para dormir es el Ultimo y unico en el mercado. Cuenta con
la Gltima tecnologia V5.2 y los estados de los componentes producen una increible calidad de
sonido con graves profundos y agudos cristalinos. Los auriculares de la mascara para dormir se
emparejan con cualquier dispositivo de smartphone o tableta mas rapido y mas facil dentro de

32.8 ft.

Aromatizadores:
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Beurier: El difusor de aroma de bambu y porcelana combina la aromaterapia, que tiene como
objetivo mejorar su psique, con la cromoterapia, que trata una variedad de dolencias a través del
color. Ademas, cuenta con tecnologia de ondas ultrasonicas que, mediante vibraciones de alta
frecuencia, permite el goteo de gotitas aromaticas. Es silencioso y de bajo consumo (12 W) con
funcion de apagado automatico cuando la botella esta vacia. Gracias a las luces LED que
cambian de color, puede disfrutar de 6 colores relajantes y el aroma de los aceites esenciales
aromaticos solubles en agua. Relaja tu cuerpo y mente con este dispositivo silencioso que puedes

colocar en cualquier habitacion de hasta 20 metros cuadrados.

Masajeadores:

Beurier: EIl masajeador de Beurer es un recurso Util para promover el bienestar con un masaje
tactil de efecto profundo, un masaje vibratorio relajante, calor infrarrojo conectable o para uso

movil con el mini masajeador. Relajacion perfecta cuando sea necesario.

1.2.4. Poder de negociacion de los proveedores:

Los principales proveedores para este producto son de los siguientes insumos:

Proveedor de viscoeléstica:

Viscopol: Es una empresa mexicana iniciada en el afio 2013 especializada en la fabricacion de
espuma viscoelastica, se ofrece en densidades de 50 a 100 kg.

Adetex Foam Group: Esta empresa espafiola se encarga de la fabricacion de espuma de latex,
poliuretano (H.D.), viscoelastica. Cuenta con gran experiencia en el mercado, ademas de tener

certificados que lo avalan.
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Para las empresas el nivel de negociacion con proveedores es baja, ya que se depende de ellos
para la elaboracion del producto en cuestion. Por otro lado, el mercado de almohadas es muy
amplio por lo que se debe cuidar la relacién con los proveedores y generar confianza.

Materia Prima:

Gran suministro de materiales para procesar almohadas necesita de telas de algodon, hilos,
moldes, bordados, etiquetas, Todos estos materiales se pueden encontrar en abundancia en el
mercado, como Gamarra. De esta forma, la empresa tiene ventaja en la seleccién de proveedores
porque hay una gran cantidad en el mercado, por lo que hay un alto poder de negociacion. Segun
(Andina)” Gracias a la alta calidad de las prendas, las materias primas utilizadas y la puntualidad
en la entrega de los pedidos, Gamarra exporta a diferentes paises: Ecuador, Venezuela, Chile,
Bolivia, Estados Unidos y otros paises de Europa.”.

Magquinaria:

Las maquinarias para el sector son importadas ya que a nivel nacional no cuentan con una gran
demanda, estas mismas pueden ser importadas de China, Estados Unidos donde hay una mayor
concentracion y fabricas que estan totalmente relacionados con el rubro.

Masias Maquinaria: Es una empresa con mas de 75 afios de experiencia en el desarrollo de
tecnologias de procesamiento de fibras en el sector textil, dedicada a la produccion de equipos y

la construccién de lineas de produccion textil.

1.2.5. Poder de negociacion de los clientes:

El sector de fabricacion y comercializacion de almohadas, es un negocio B2C, lo que significa
venden los productos a los clientes finales a través de sus paginas web o tiendas fisicas, debido a

esto los clientes tienen un nivel de negociacion medio, ya que existen varias empresas que compiten
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entre ellas ofreciendo almohadas premium, sin embargo el mercado es amplio, segun Ipsos (2020)
el mercado del nivel socioeconomico Ay B abarca un 26% de la poblacion en Lima Metropolitana

lo que es da una gran variedad de clientes.

Conclusiones:

Nos encontramos en un sector con una alta competencia, puesto que existen varios
competidores,los cuales estdn muy bien posicionados ante los consumidores, realizan diferentes
estrategias de venta y tienen costos fijos, ademas de presencia internacional como marca.

Debido a lo antes mencionado, se considera la existencia de una alta rivalidad entre los
competidores del sector.

La amenaza de nuevos competidores es alta, ya que las barreras de entrada son distintas
dependiendo la variable a evaluar.

Los productos sustitutos para este sector es considerado elevado ya que existen productos que
cuentan con un nivel basico que permiten conciliar el suefio, puedas descansar ,evitar las
tensiones que tengas logrando hacerte sentirte bien, olvidarte de todo, de igual manera ayuda a
los trastornos de suefio. Como pueden ser gadgets para conciliar el suefio, colchones de agua,

masajeadores.

El poder de negociacion de los proveedores es medio ya que existen distintos proveedores para
cada uno de los insumos necesarios para el proceso de produccion.

El poder de negociacion de los clientes es medio debido a que el NSE A 'y B abarca el 26% de
la poblacion en Lima, sin embargo existen diferentes marcas para elegir en la seccion de almohadas

premium.

CAPITULO I1: ANALISIS INTERNO
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2.1. Laempresa
PILLOW ZONE, empresa que se dedica a la fabricacion y venta de almohadas
premium viscoel&sticas hechas a medida de forma personalizada, el cual brinda comfort a
la hora de descanso, ademas de que ayuda a dormir de mejor forma, tener un descanso

mas prolongado y sentirse mejor en la vida cotidiana.

2.2.  Anaélisis FODA

Fortalezas Debilidades
1. Conocimientos de 1. Poca experiencia
Marketing y trabajando con los posibles
Administracion distribuidores.
2. Gerentes de marketing 2. No contamos con la
altamente calificados. experiencia necesaria para
3. Producto innovador. ciertos procedimientos de
4. Gerente con habilidades en produccion.
el area de Finanzas y 3. Dificultades para pedir un
Contabilidad. préstamo bancario.
5. Conocimientos de Gestion 4. No contamos con un
de Calidad y RSE. posicionamiento.
6. Buen manejo de 5. Somos nuevos en el sector.
Marketing Digital. 6. Limitado conocimiento de

Trabajo de investigacion publicado con autorizacién de los autores.

No olvide citar este documento




¥ TRABAJO DE INVESTIGACION

UNIVERSIDAD

CIENTIFICA

Gerente con experiencia
en BTL en el punto de
venta.

Experiencia en Social
Media.

Experiencia en Atencion al

cliente.

negociacion.

Oportunidades

Amenazas

Incremento del PBl a un
10.5% durante el 2021.

. Avances tecnologicos en
maquinaria de produccion.
Se augura que la poblacion
que pertenece al NSE A
ird en aumento.

El 29% de la poblacion
peruana sufre de estrés.
Uno de cada seis peruanos
sufre de insomnio.
Incremento en la demanda
de almohadas en un 30%

en el 2020.

Gran variedad de
competidores en el
mercado.

Gran variedad de
productos sustitutos.

No existen muchos
proveedores de materia
prima en el Perd.
Amenazas de nuevos
competidores es alta.

Se augura la continuidad
de la inestabilidad politica.
Las barreras de salida del

sector son altas.
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Tabla 1: Anélisis FODA. Elaboracion propia.

2.2.1 Anaélisis DAFO

FO

FA

1. Elaborar producto innovador,
para satisfacer el incremento de
demanda de almohadas (F3, O7)

2. Realizar estrategias de
comunicacion a través de social
media de como el producto
ayuda a reducir el estrés. (F6,
04)

3. Realizar la estrategia de
posicionamiento de marca para
llegar a esa poblacién de NSE
alto. (F1, O3)

4. Adquirir equipos de alto
rendimiento tecnoldgico: calidad-
costo con la finalidad de
incrementar demandas de
almohadas (F5, 02, O6)

5. Realizar estrategias de

marketing digital para captar a

Realizar campafa de Marketing
resaltando la calidad de nuestro
producto frente al de la
competencia (FO5, A01)
Destacar la venta competitiva de
nuestro producto innovador
personalizado en las distintas
camparfias de lanzamiento en
redes sociales (FO02, AO3 A08)
Brindar la mejor atencion
personalizada en el punto de
venta, complementandolo con
una experiencia Unica de compra
(FO9 A01)

Realizar el plan de Marketing
Digital utilizando la estrategia
SEM para llegar a més publico
(FO6 A04).

Realizar estrategia de BTL en el
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los usuarios que sufran de punto de venta como ruleta

insomnio. en horas de la ganadora por monto minimo de

madrugada. (F6, O5) compra para impulsar las ventas
6. Elaborar un cuadro de (FO7, AO1 AO4)

presupuesto para adquirir
magquinarias de Ultima
generacion en produccion. (F4,

02)

DO DA

1. Adquirir maquinaria de facil uso y
entendimiento para agilizar el
proceso de capacitacion en la
produccién (D01 002)

2. Generar una campafa de
Marketing para crear una
identidad de marca y estrategias
para generar posicionamiento en
el mercado de personas con
estrés (D04, 004)

3. Realizar alianzas estratégicas
con supermercados y tiendas por
departamento para establecerlos
como puntos de venta y generar
confianza en el cliente (D05 04,
006)

4. 4. Crear un plan de inversion
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para poder presentar a nuestros
conocidos o personas que
deseen invertir(D03 O06)

5. 5. Maquinarias tecnolégicas
automatizadas con menos
procedimientos de produccion.

(01, D2)

Tabla 2: FODA de estrategias. Elaboracion propia.

2.3.  Mision y vision

2.3.1. Vision
Ser la empresa lider e innovadora de almohadas en el sector peruano, haciendo que
logres el descanso perfecto, superando las expectativas de los clientes basandonos en la

calidad y confiabilidad de nuestro producto.

2.3.2. Mision

Ser la empresa que entrega soluciones de excelencia para el descanso y convertir las
mafianas cansadas y llenas de vitalidad, esperando que los clientes descansen tan bien que
quieran irse a la cama por la noche. Gestionando estandares de calidad, excelente

tecnologia y trabajadores comprometidos.

2.4.  Objetivos
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Introducir al mercado de San Isidro, La Molina, San Borja, Miraflores, para el afio
2022 nuestra almohada ergondmica la cual esta hecha a la medida del cliente ayudandole

a conciliar las horas de suefio.

2.4.1. Objetivos Especificos:

e Posicionarnos en el mercado limefio como una marca que ofrece una almohada
innovadora, a tu medida cumpliendo con los més altos estandares de calidad luego
de 1 afio en el mercado.

e Destacar la ventaja diferencial de nuestro producto para generar fidelidad en
nuestro publico objetivo a finales del 2022.

e Alcanzar una participacion del 10% en el mercado peruano de almohadas.

2.5. Estrategia genérica

Luego de realizar un andlisis del segmento al que nos dirigimos y el producto que
ofrecemos, la estrategia que planteamos es de la exclusividad percibida por el cliente a
través de la diferenciacion enfocada en un segmento.

En base a qué proponemos un producto que logra ser diferente a lo que se ofrece en el
sector, ya que puede ser al tamafio que elija y el segmento al que nos enfocamos es

solamente al NSE A.

POSICIONAMIE EXCLUSIVIDAD
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Tabla 3: Matriz de estrategia genérica. Fuente: Elaboracién propia

2.6. Estrategia de entrada

Se ha presenciado una estrategia de prestigio ya que entraremos con un producto nuevo en un

mercado existente. Lo que se busca es fijar un precio alto, y que este no baje. Con la finalidad

que el cliente, tome conciencia de la calidad del producto y de esa manera sentirse atraidos por el

producto para finalmente adquirirlo.

Estrategias

FO:

e Elaborar producto innovador, para satisfacer el incremento de demanda de

almohadas.
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e Realizar estrategias de comunicacion a traves de social media de como el producto
ayuda a reducir el estreés.

2.7. Ventajas comparativas y ventajas competitivas

2.7.1. Ventaja comparativa

La ventaja comparativa de Pillow Zone es el area de recursos humanos compuesto por
personal calificado y 100% identificado con la marca, el poder de inversion ya que en
nuestro pais se puede acceder a algun tipo de préstamo para emprender un negocio,
ademas de contar con una planta propia para produccién debido a que en nuestro pais
existen varios distritos con precios de alquiler cdmodos lo que permite contar con una

planta propia.

2.7.2. Ventajas competitivas:

La ventaja competitiva de Pilow Zone, es que brindamos la almohada perfecta a tu
medida con un disefio ergonémico, y con los més altos estandares de calidad del producto,
con la finalidad de que puedas tener un suefio placentero, sin que tengas incomodidades, ni
tampoco dolencias corporales. Con ello podrés obtener grandes beneficios con respecto a

tu rendimiento mental como fisico.

2.8.  Estructura organizacional:
La estructura organizacion de Pilow Zone estara dividida por las siguientes area 'y su
estructura Figura 8

e Junta General de accionistas
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e Gerencia general
e Gerencia Administracion y Finanzas
o Contabilidad
e Gerencia de operaciones
o Produccion
o Control de calidad
e Gerencia de Recursos Humanos
o Gestion de recursos humanos

o Bienestar del personal

e Gerencia de Marketing
o Ventas

o Atencion al cliente

Trabajo de investigacion publicado con autorizacién de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

J< TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Jumta General de
accionistas

Administracion y Gerencia de ) )

. Gestion de Recursos
S &
Bienestar del Atencion al

personal cliente

Figura 11. Estructura Organizacional de Pilow Zone. Fuente: Elaboracion Propia

0

CAPITULO I1l: INVESTIGACION DE MERCADO

3.1.  Objetivos de la investigacion

Verificar si el proyecto de almohadas Pillow Zone sera viable para el lanzamiento y
tendra la acogida esperada por parte de nuestro publico objetivo en la ciudad de Lima para

el afo 2022.

3.1.2 Objetivos secundarios
e Establecer si el disefio de nuestro producto satisface las necesidades de nuestro publico
objetivo.
e Verificar si el precio es el adecuado para nuestro satisfactor y si sera comprado por

nuestro pablico objetivo.
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e Definir si el segmento establecido es el adecuado para nuestro producto.
e Determinar si las caracteristicas de nuestro productos satisfacen las necesidades de

nuestro publico objetivo.

3.2.  Fuentes de informacién secundaria

Las largas horas de trabajo, de estudio y més actividades, causan estrés o insomnio, es por eso
que las personas buscan colchones o almohadas adecuadas para tener un cuerpo y mente

descansado y de esa manera seguir con su rutina (La republica, 2021).

Un 20% de ciudadanos, tienen dificultades para descansar debido a sus rutinas u obligaciones,
y debido a la pandemia, este problema ascendid a un 60%. Teniendo como resultado, el incremento
de ventas de productos de salud y ventas de almohadas y colchones a un 30% a comparacion de

afios posteriores a la pandemia (Academia Estadounidense de Medicina, 2019).

Segun la rivalidad entre competidores actuales en nuestras fuerzas de Porter nos encontramos
en un sector con una alta competencia, puesto que existen varios competidores,los cuales estan
muy bien posicionados ante los consumidores, realizan diferentes estrategias de venta y tienen
costos fijos, ademas de presencia internacional como marca.Debido a lo antes mencionado, se

considera la existencia de una alta rivalidad entre los competidores del sector.

Segln la amenaza de productos y servicios sustitutos en nuestras fuerzas de Porter, es
considerada elevada ya que existen productos que cuentan con un nivel basico que permiten

conciliar el suefio, puedas descansar ,evitar las tensiones que tengas logrando hacerte sentirte bien,
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olvidarte de todo, de igual manera ayuda a los trastornos de suefio. Como pueden ser gadgets para

conciliar el suefio, colchones de agua, masajeadores.

3.3.  Entrevistas a profundidad
3.3.1. Objetivos:
Determinar la viabilidad de nuestro producto en el sector de produccion y venta
de almohadas y el nivel de éxito que este tendria entre las marcas competidores en
Lima en el afio 2021.

3.3.1.2 Objetivos especificos:

e Definir las caracteristicas méas relevantes de una almohada para el publico.

e Determinar si el precio propuesto esta acorde con productos similares.

e Ver si la prueba de concepto del producto seré aceptada.

e Determinar cdmo es el segmento de mercado en el sector de almohadas.

3.3.2. Metodologia
Para el estudio se utilizaran técnicas de recoleccion de datos cualitativos a través

de entrevistas en profundidad a 2 expertos, las cuales se realizaran en la plataforma
digital de Zoom, ya que las reuniones presenciales no se pueden realizar, debido al
contexto pandémico en el que vivimos.

3.3.3. Resultados

Primera entrevista
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La primera entrevista se realizé al jefe de produccion de Cisne Carlos
Guillermo Rosales Quiros, la entrevista dur6 alrededor de 30 minutos, la
informacion que nos pudo brindar fue de suma importancia para conocer un poco

mas acerca de esta industria.

e Segun el experto nos menciona que, hoy en dia el negocio de almohadas seria
rentable, ya que hay muchas personas a nivel nacional sufren de un mal suefio
debido a una mala postura.

e También nos comentd, que los problemas para descansar en Per( son muy
comunes, ya que se ha investigado que de cada 100 personas 30 no concilian el
suefio de manera rapida, es por eso que muchas de estas personas desean tomar
pastillas o remedios naturales para descansar.

e Cuando le hablamos un poco de nuestro producto, su comentario fue que
nuestro almohada puede tener una buena atraccion hacia el cliente, pero que
tendriamos que estimar nuestros costos, la ubicacion exacta donde podamos
realizar mejores ventas y si este producto realmente lo quiere la gente.

e Ademas nos mencioné que también debemos evaluar si nuestro producto es
bueno para la salud, es decir si nuestra almohada cumple con las condiciones
que sostenga la ergonomia de la zona cervical.

e Sobre sus procesos del negocio donde se encuentra nos informé que las fundas
que ellos realizan no son tan dificil de operar, cuentan con maquinarias
industriales, maquinaria de coser y maquinaria de vaporizado.

e El experto no expreso que para realizar la almohada primero deben seleccionar

una materia prima de calidad, luego se enfocan en el disefio del producto y por
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ultimo, cuando ellos realizan la fundas y las almohadas es muy importante tener
un sistema de control, ya que el cliente en esta época es muy especifico y ellos
deben cumplir con las exigencias del consumidor.

e Por otro lado, el experto nos comenta que cualquier tipo de productos que
tienen un beneficio para la salud suelen ser mucho més apreciados, por lo que
no les importa mucho el precio sino la calidad que le puedas ofrecer.

e Con respecto al precio nos mencion6 que nuestro sector dificil se enfoca en el
precio, si no que ellos prefieren primero su comodidad, su salud y bienestar. A
pesar de ello nos menciond que un precio adecuado estaria entre los 500 a 1000
soles, esto dependera de la demanda del mercado y sus costos.

e El experto nos menciona que deberemos tener especialmente cuidado en el uso
de los colores, disefio y del packaging, debido a que el sector donde nos

encontramos es de suma importancia para ellos estos pequefios detalles.

Segunda entrevista

La segunda entrevista se realizé al asistente de produccion de Paraiso, el sefior
Walter Pérez Poémape, la entrevista dur6 alrededor de 30 minutos, la informacion
que nos pudo brindar fue de suma importancia para conocer un poco mas acerca de

esta industria.
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e El segundo experto nos menciono que el sector ya no es tan rentable, debido
aqueé en la actualidad se comercializan muchos productos chinos que tienen
precios bajos pero de una baja calidad.

e También nos menciond que en Per( se comercializa un algodén de mejor
calidad, pero la diferencia es que la mano de obra es més cara comparado
con otros paises.

e Le comentamos un poco acerca del producto, nos mencioné que debemos
tener cuidado con el precio , ya que considera que era un poco elevado para
el consumidor final.

e Ademas nos comentd que nuestra calidad de producto debe contener altos
estandares de calidad, ya que el segmento donde nos encontramos, las
personas son bien especiales con los productos que ellos desean llevarse a
casa.

e También nos explicd que es muy importante tener control de nuestra materia
prima, por eso debemos tener bien analizados todos las materias primas a
utilizar, ya que ello puedo causar sobrecostos para la empresa y que esta
pueda perder rentabilidad.

e Por Gltimo, con respecto al producto, nos menciond que es innovador y que
considera que el concepto que nosotros estamos brindando con la almohada
podria ser un punto importante en el crecimiento de la empresa.

e Encuanto al precio, el experto nos recalca su sensibilidad. Nos comenta que
la clase A suelen tener ingresos altos y considera que esta clase se enfoca
en la calidad, pero un precio adecuado estaria bien si esta entre los 600 y

900 soles.
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e Al mismo tiempo, considera que, a un precio mayor a los 1000 soles, el
consumidor dificilmente adquirira el producto. Ya que prefieren utilizar
otros productos que pueda mejorar sus momentos de suefio.

Conclusiones

e Ambos expertos mencionaron acerca de la compra de las almohadas para
que las personas puedan conciliar con un buen suefio. Consideran que la
caracteristica que podria Ilamar més la atencion del consumidor al producto
es el de la salud fisica y la calidad .

e Asi mismo, los expertos mencionan que un buen precio adecuado deberia
estar entre los 700 a 900 soles.

e Es importante recalcar que uno de los dos expertos mencion6 que debemos
tener cuidado con el disefio, con la imagen del packaging del producto, ya
que esto es muy importante para el consumidor.

e Por Ultimo, ambos expertos consideran que la introduccion de este producto

al mercado seria viable.

3.4. Encuestas

3.4.1. Objetivos

Determinar el nivel de aceptacion de nuestro producto y si este sera viable,

ademas de si el satisfactor establecido es el adecuado para nuestro publico

objetivo.
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3.4.2. Objetivos especificos.

e Definir el precio maximo y minimo para nuestro producto que estarian dispuestos a
pagar nuestro target.

e Determinar si las caracteristicas de nuestro producto son las adecuadas para el
publico objetivo.

e Definir el tipo de uso que se le daré al producto

e Determinar si el producto debe mantener una presentaciéon Gnica o dividir por
género.

e Ver si el concepto del producto es aceptado por el publico objetivo.

3.4.3. Metodologia
Para el estudio se utilizaran técnicas de recoleccion de datos cuantitativos
mediante la herramienta de Google Forms debido al panorama disruptivo que nos

dificulta el acercamiento con los encuestados. A continuacion la ficha técnica.

ENCUESTA
Tamario de Celda 50 personas
Pablico Objetivo NSA A
25 a 50 afios de edad
Técnica de Recoleccion Cuestionario Online

Tabla 4. Ficha Técnica. Elaboracion propia.

3.4.4. Resultados
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Al obtener los resultados de los 52 encuestados, se realizé un analisis mediante

los siguientes resultados:

Genero

52 respuestas

@ Wasculino
@ Femenino
Otros

Figura 12. Encuesta Pregunta N° 1
PREGUNTA N°1. La primera pregunta fue de segmentacion, para poder
identificar al pablico. De la pregunta se obtuvo que las mujeres tienen un
porcentaje mayor de preferencia al producto con un 51.9% (27 personas). A
diferencia de los hombres que obtuvo un buen puntaje con 48.1% (25 personas).

Se puede concluir que nuestro publico es de ambos géneros.

Edad

52 respuesias

® Menos de 25
® 2530
31-40
@ 41-50
@ Was de 50

Figura 13. Encuesta Pregunta N° 2
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PREGUNTA N°2. La segunda pregunta de segmentacion fue el rango de
edades, con el objetivo también de identificar a nuestro publico objetivo. De ello
obtuvimos que el 46.2%(24 personas) siendo menores de 25 son los que tienen
mayore preferencia por el producto. A diferencia de las personas entre 25 - 30 que
obtuvieron un resultado del 15.4%, entre los 31 a 40 dieron un resultado de 21.1%
y por altimo los de 41 - 51 de edad obtuvieron un 13.5%. Se puede concluir que

nuestro rango de edad son los menores de 25 hasta los 40.

;En qué distrito vive?

52 respuestas

@ San Isidro
@ Wiraflores
San Borja
/ ® La Molina
== @ surco
9.6% : zirrah"co
9,6% : orrillos
® Lima
12v

Figura 14. Encuesta Pregunta N° 3
PREGUNTA N°3. En la tercera pregunta de segmentacion geografica, para
identificar en qué distrito tiene mayor captacion el producto obtuvimos que con
32.7% surco y con 15.4% Miraflores son los distritos con mayor interés por este
tipo de producto. Se puede concluir que los distritos dispuestos a comprar el

producto son, Surco, Miraflores, Chorrillos, La Molina obteniendo més del 50 %.
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¢Estado civil ?
52 respuestas

@ Soltero

@ Casado
Viudo

@ Divorciado

Figura 15. Encuesta Pregunta N° 4
PREGUNTA N°4. En cuanto al estado civil de nuestros encuestados obtuvimos
que el 76.9% son solteros. Se concluye que nuestro producto lo adquieren

personas solteras.

OCUPACION |D

52 respuestas

15
12 (23,1 %)

10

5 5.3 %) 3(5.8

3
2(38%) 2 [3.8[%) 21(3.8 %) 21(3.8 %)
1 (1.9 20 (1120159 %) FCIECHE01 01130158 %) (1 E300E01ES W OO BB BB ETE0 01120129 90 (111130159 %)

ASESCR Administradora Enfermera Estudiante univer... Médico Trabajadora
Abogado Doctora Estudiante Gerente Psicologa

Figura 16. Encuesta Pregunta N° 5
PREGUNTA N°5. En cuanto a ocupacién nuestra muestra obtuvo que el 23.1%

son estudiantes y el otro 86.9% se encuentran laborando.
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¢ Disfruta sus horas de suefio?
52 respuestas

®si
® No

Figura 17. Encuesta Pregunta N° 6
PREGUNTA N°6. Siendo una de las preguntas con mas interés de nuestro
proyecto, si los encuestados disfrutan de la hora de suefio. El resultado
concluyente fue que con un 76.9% siendo mucho mas que la mitad, nuestro

publico si disfruta sus horas de suefio.

;Consideras que la almohada es importante para poder dormir?
52 respuestas

® si
® No

Tal vez

=

Figura 18. Encuesta Pregunta N° 7
PREGUNTA N°7. En esta pregunta retomamos el total de personas
encuestadas para conocer la importancia y consideracién al adquirir una almohada.
Por lo que el resultado fue que un 94.2% (49 personas) considera importante la

almohada para dormir.
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¢ Cuanto has pagado por tu almohada?
52 respuestas

@ Menos de s/200

@ /200 - s/350

s/350 - /500
@ s/500 - s/650
@ s/650- s/800

@ s/800 a mas

Figura 19. Encuesta Pregunta N° 8
PREGUNTA N°8. En esta pregunta, podemos observar como el gasto
promedio por almohadas del consumidor oscila con 28.8% menos de 200. Por otro
lado obtuvimos resultados muy cercanos, como que un 23.1% paga de 200 a 300 y

otra parte de los encuestados paga de 500 hasta 650 soles por una almohada.

¢Cuanto pagarias por una almohada?

52 respuestas
@ Menos de s/ 200
@ /200 - s/ 350
30,8% s/350- s/ 500
@ s/500- s/650
@ s/650 - /800
@® /800 a Mas
28,8%

Figura 20. Encuesta Pregunta N° 9

PREGUNTA N°9. Otra de las preguntas con mayor interés es saber cuanto
estaria el publico dispuesto a pagar por una almohada. El resultado obtenido esta
muy dividido, un 30.8% pagaria hasta 650 soles y otro porcentaje no pagaria mas
de 200 soles, por ultimo la otra parte restante pagaria mas de 650 por una

almohada.
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¢Cuanto esta dispuesto a pagar por una almohada premium y a su medida?
52 respuestas

@ menos de s/ 200

@ /200 - s/ 350
s/350- s/ 500

@ 5/500- s/650

@ /650 - /800

@ s/800 a Mas

Figura 21. Encuesta Pregunta N° 10
PREGUNTA N°10. En esta pregunta a comparacion del anterior que solo eran
almohadas, queremos saber cudnto estaria dispuesto a pagar el consumidor por
una almohada premium y a su medida. Los resultados obtenidos son los
siguientes: un 26.9% (14 personas) optan por pagar de 650 a 800 soles, mientras

que un 23.1% (17 personas) optan pagar entre 500 a 650 soles.

;Qué caracteristicas tiene en cuenta usted al momento de comprar una almohada? (Puede @
marcar mas de una opcion)

52 respuestas

Calidad-Precio 40 (76,9 %)

Ergondmica Calidad-Precio

A su medida Recuento: 40

Suavidad 21 (40,4 %)
Comodidad 33 (63,5 %)
Modelo

Hipoalergénico

Figura 22. Encuesta Pregunta N° 11
PREGUNTA N°11. En cuanto a esta pregunta, lo que se busca es identificar
qué caracteristicas son de mayor preferencia para el consumidor a la hora de

adquirir una almohada. Los resultados que obtuvimos fueron que el 76.9% de
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personas prefieren la calidad-precio y ergonémica del producto, la siguiente

caracteristica mas buscada es la comodidad.

:Qué tamano de almohada es de su preferencia?
52 respuestas

@ Grande
@ Mediano
Pequefio

Figura 23. Encuesta Pregunta N° 12
PREGUNTA N°12. Para continuar con las caracteristicas del producto, esta
pregunta nos ayuda a identificar el tamafio de almohada que prefiere. El resultado
fue que un 57.7% lo prefiere grande y por otro lado un 40.4% prefiere un tamafio

mediano.

;Qué forma de almohada es de su preferencia?
52 respuestas

@ Rectangular

@ Cuadrada
Circular

@ curvatura céncava

Figura 24. Encuesta Pregunta N° 13
PREGUNTA N°13. Otra de las preguntas para continuar con el modelo de

almohada es la forma. Los encuestados nos muestran que tienen una preferencia
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por la almohada rectangular con un 57.7% y por otro lado un 34.6% prefiere una

almohada con curvatura concava.

Si existiera una empresa gue venda almohadas personalizadas.; usted lo compraria?
52 respuestas

®si
® No

Figura 25. Encuesta Pregunta N° 14
PREGUNTA N°14. En esta pregunta qué es importante, los encuestados en su

totalidad respondieron que si comprarian una almohada personalizada.

;Esta de acuerdo con clasificar la almohada por genero?
52 respuestas

® si
® No

Tal vez

Figura 26. Encuesta Pregunta N° 15
PREGUNTA N°15. La pregunta busca identificar si los consumidores estan de
acuerdo con clasificar la almohada por género que significa que tendran un
diferencial tanto de hombre como para mujer. Los resultados dieron que un 46.2%

esta de acuerdo y un 38.5% estan en un posibilidad de que si.
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;Esta interesado en una almohada que sea a su medida para evitar dolencias y pueda conciliar el
sueno?

52 respuestas

@ si
® No

Tal vez

Figura 27. Encuesta Pregunta N° 16
PREGUNTA N°16. La pregunta de que si los consumidore estan interesados
por una almohada que sea a medida, evite dolencias y concilie el suefio es

aceptado por todos con un 100%

¢Qué color considera adecuada para la almohada?

52 respuestas
@ Blanco
o @® Gris
Ploma
@ Palo rosa
\ A @ Hueso

® Arena

Figura 28. Encuesta Pregunta N° 17
PREGUNTA N°17. En esta pregunta los consumidores optan por un color

blanco con un 50% y un 19.2% optan por el color hueso.
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Del 1al 5 siendo 1 muy poco y 5 demasiado respectivamente, ;Cuanto influye la calidad en su

decision de compra?
52 respuestas

40
30
20

10

Figura 29. Encuesta Pregunta N° 18
PREGUNTA N°18. Esta pregunta nos muestra cuanto influye la calidad en su
decision de compra, los resultados arrojados son que el 100% tiene una influencia

por esas caracteristicas.

Enuna escala del 1al 10, donde 1 es el minimo v 10 es el maximo. ;Qué tanto usa las
almohadas en general?
52 respuestas
40
33(63,5%)
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Figura 30. Encuesta Pregunta N° 19
PREGUNTA N°19. En cuanto a esta pregunta, lo que nos importa saber es
cuanto usa en general las almohadas nuestro publico. El resultado que obtuvimos

nos arrojo que el 78.9% (41 personas) utilizan mucho las almohadas.
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3.5.  Estimacion y pronostico de la demanda

Para realizar esta estimacion y pronostico de la demanda tenemos que tener en cuenta
un método que sera a través de la investigacion de mercados que se realiz6 anteriormente
en el documento. Utilizaremos estas respuestas que han sido de gran importancia para
nuestra idea de negocio y poder analizar los datos obtenidos para sacar los calculos del
tamafio posible del mercado en la qué estamos centrandonos para identificar y pronosticar
la demanda del producto.

Ademaés calcularemos la demanda potencial del mercado mediante la informacion de la
segmentacion de mercado, con la finalidad de tener un prondéstico del tamafio .

A continuacion se presentaran los calculos:

e Poblacién de Lima: 9 674 755 que representa el 27.9% de la poblacion peruana

segun INEI (2019).

e Poblacion de Lima metropolitana: Los distritos de La Molina, San Isidro,

Miraflores, San Borja representa el 7.7% de Lima metropolitana, segun CPI (2019).
e Edad (15-64): En los distritos de la Molina, San Isidro, Miraflores y San Borja
representan el 2.9% de la poblacion en Lima segun INEI (2018).
e NSE (A): El nivel NSE A de los distritos de La Molina, San Isidro, Miraflores,
San Borja, representa el 4.25% de la poblacion de lima metropolitana, segun

INEI(2019)

Trabajo de investigacion publicado con autorizacién de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

e Probabilidad de que compren nuestro producto: Segln la investigacion de

mercados previamente realizada de nuestro producto, se llega a la conclusion que
tendria una buena aceptacion.

Se llega a la conclusion que tenemos un mercado objetivo de 316,645 personas.

CAPITULO IV: FORMULACION ESTRATEGICA DE MARKETING

4.1.  Andlisis del mercado

De la muestra investigada concluimos que hay personas que desean adquirir productos
de buena calidad sin importar el precio, es por eso que entendemos que hay una gran
demanda en este sector.

El producto, esta enfocado al sector socioeconémico alto ya que debido a los beneficios
brindados y competencia, este tendra un precio elevado. Por lo general este tipo de
productos lo adquieren personas adultas que cuidan mucho su salud por encima de todo.

Las personas de 25 a 30 afios representan el 32.1% de la poblacion en Lima segin CPI
(2018) y el nivel NSE A de los distritos de La Molina, San Isidro, Miraflores, San Borja,
representa el 4.25% de la poblacion de lima metropolitana, segun INEI(2019). Estos datos
son importantes para captar a nuestro publico.

Las principales competencias en la industria de comercializacion y fabricacion de
almohadas en el mercado peruano son Tempur, Rosen, Drom, Plumas, Cisne, National
Allergy, Paraiso. El canal por el cual operan son tiendas por departamento, tiendas propias

y supermercados.
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En el pais a medida que surgid el covid se generd una gran tendencia en cuanto a cuidado
de la salud y bienestar. EI 79% de media global de los ciudadanos afirma comprar productos
y servicios que ayuden a cuidar su salud y bienestar y a su vez el tipo de alimentacion que
lleva. Debido a esta situacion disruptiva las mujeres se volvieron més propensas a adquirir

medidas de bienestar para tener una cierta sensacion de control.

4.2.  Objetivos

e Fidelizar a nuestro publico objetivo.
e Posicionar a pillow zone dentro del mercado de almohadas premium.
e Obtener la participacion de mercado esperada.

e Convertir nuestra empresa en un referente de calidad dentro de su sector.

4.3.  Estrategias de marketing

4.3.1. Segmentacion

Pillow Zone, contara con un publico objetivo de personas que vivan en San Isidro, La Molina,
San Borja 'y Miraflores, ya que consideramos que las personas que viven en estos lugares tienen un
mayor poder adquisitivo ademas de contar con un nivel socioeconémico A ,nos centraremos en
personas de 25 a 50 afios, pertenecientes a los millenials, generacion Z y generaciéon X, al ser
personas mayores de edad cuentan con la capacidad de elegir sus propios productos e informarse
mas a la hora comprarlo, ademas que serian personas que Se preocupan por si mismas, dan
prioridad a la calidad del producto y el precio lo ponen en un segundo plano, trabajan

constantemente para verse y sentirse mejor, ademas que serian personas que constantemente estan
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trabajando y buscando oportunidades que les genere mayores ingresos, esto conlleva a mayores

niveles de ansiedad, insomnio y problemas para dormir lo cual les afecta fisica y emocionalmente.

Categoria de Variable de Segmentacion Contenido
Segmentacion

Geograficas e L ugar de residencia e San Isidro, La Molina,
San Borja, Miraflores.

Demograficas eEdad e 25a50 afios
eEstado civil e Soltero/a
eOcupacion e Empresarios/as,

Jefes de empresas,
Ejecutivos,

Profesionales
independientes

Psicogréaficas e Clase Social e Alta
ePersonalidad e Activo,independient
e Estilo de vida e, vanidoso/a,
e Gustos exitoso/a, saludable.
e Generacion e Modernas,

Sofisticados,

e Lacomodidad,
tranquilidad, calidad
de suefio, sentirse
bien, hacer
gjercicios, verse
bien.

e Generacion Z, X'y
millenials.

Socioecondmicas oeNSE A

Tabla 5. Tabla de Segmentacion. Fuente: Elaboracion propia.
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4.3.2. Posicionamiento

Pillow Zone busca posicionarse como una marca que brinda ayuda en los problemas
para conciliar el suefio, basandonos en la calidad que posee nuestro producto y en la
experiencia que este ofrece.

La diferenciacion de Pillow Zone se basa en nuestra caracteristica de innovacion dentro
del mercado de almohadas en el cual no existe variedad en las marcas de almohadas
premium hechas de material viscoelastico y a medida personalizada, ademas de la
experiencia Unica y con atencion personalizada que recibe cada uno de nuestros clientes al
adquirir nuestro producto, ademas de ser una alternativa para el mejor descanso que no
crea dependencia hacia este.

Nuestro producto esta hecho a base de la mejor calidad de algodén y material
viscoelastico por lo que consideramos que nos posicionarmos como una marca que te
brinda una experiencia Unica y personalizada ademas de un producto hecho a medida, el
cual te ayudara a mejorar tus habitos de descanso y regulara tu forma de conciliar el suefio

mejorando tu salud y vida diaria.

4.3.3. Crecimiento
Pillow Zone es un producto innovador y de alta calidad como se menciond
anteriormente, permitira poder fidelizar al cliente en un mediano plazo llevando a que

posiblemente generemos una alta rentabilidad y un buen posicionamiento en el mercado
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limefio gracias a lo antes mencionado los clientes podrén sentirse cada vez mas atraidos a
la marcay a lo que esta representa.

Utilizaremos estrategias intensivas ya que buscamos mejorar la posicién competitiva
de Pillow zone destacando sus atributos para poder buscar un buen posicionamiento
dentro del sector de almohadas, ademéas buscamos implementar acciones innovadoras

para poder llamar la atencion de nuestro segmento objetivo y que

diferencien nuestra marca de la competencia actual. De esta manera

podremos realizar distintas mediciones de lo que podria estar

funcionando con nuestro publico objetivo o lo que se podria mejorar.

4.3.4. Estrategia de competencia

Pillow Zome no solo se ofrece como producto una almohada normal sino también que
ofrece una almohada a tu medida, ademas te ayudara a regular tu forma de dormir para
que te sientas mas tranquilo, esto permitird que puedas descansar y evitara las tensiones
que tengas, logrando hacerte sentirte bien y olvidandote de todo, de igual manera ayuda a
los trastornos de suefio.

A diferencia de otras marcas de almohadas o de articulos para el descanso que solo
atienden la necesidad basica. Para generar una buena estrategia se tiene que evaluar a
nuestros competidores mas cercanos para ver qué nos faltaria desarrollar y en qué estamos
mejor que otras marcas.

La estrategia que aplicaremos es la de diferenciacion ya que actualmente en el
mercado del Peru no existen muchas marcas que ofrecen el mismo producto. Y también
mas adelante poder afiadir otras estrategias para seguir manteniéndonos en el mercado y

poder llegar a mas consumidores y que todos puedan disfrutar de nuestros productos.
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CAPITULO V: MEZCLA DE MARKETING
5.1. Producto
5.1.1 Basico o Fundamental
A través de los afios nos damos cuenta de que el porcentaje de personas con estrés y
problemas para dormir va en aumento, debido a esto buscamos soluciones que nos permitan
mejorar nuestra forma de dormir, la cual influye en nuestro ritmo de vida, como nos sentimos y el

poder desarrollar nuestras actividades diarias con normalidad.

Las Almohadas Pillow Zone te ayudaran a regular tu forma de dormir para que te sientas mas
tranquilo, esto permitira que puedas descansar y evitara las tensiones gque tengas, logrando
hacerte sentirte bien y olvidandote de todo, de igual manera ayuda a los trastornos de suefio. Al
dormir de mejor manera esto tendr& un impacto positivo en tu salud lo cual se vera reflejado en
coémo te ves y cOmo te sientes, asi conseguiras tener una vida mas plena, realizaras tus
actividades con todas las energias posibles, también disfrutaras de tu tiempo libre con tus amigos

y familiares.
Estas cubren las siguientes necesidades:

e Necesidad de Autorrealizacion: Alcanzar tu maximo potencial, ya que gracias a nuestras

almohadas podrés sentirte mas relajado y descansado de tus tareas diarias y del trabajo, al
reducir tu ansiedad y regular tus horas de suefio podrés realizar tus trabajos de una manera
mas eficaz, sentirte mejor contigo mismo y verte mejor ya que el descanso afecta a nuestra
salud fisica y emocional.

e Necesidad de Estima: Esta necesidad es muy importante ya que este tipo de almohadas, son

disefiadas exclusivamente para cada cliente. Esto significa que ellos sienten mucho amor

propio, el cual les incentiva a buscar la mejor version de si mismos.
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e Necesidad Fisioldgica: Descanso, este producto tiene como funcion hacer que el cliente

descanse placidamente, ya que su principal funcion es el cuidado del suefio lo cual les
permite mantenerse saludable.

e Necesidad de Sequridad: Sentirse tranquilo con uno mismo, la almohada permite que los

clientes descansen de la mejor forma, lo cual influye positivamente en su salud, mejorando
los niveles de estrés y permitiendo que se sientan a gusto consigo mismos.

5.1.2 Real o Tangible

Figura 31. o Producto. Fuente: Amazon

e Marca: Pillow Zone
e Precio: 810

e Es unaalmohada de modelo ergonémico con curvatura concava para brindar

soporte.

e El disefio del contorno lateral estd hecho para mantener la postura y alineacién

entre la cabeza y la columna.
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e Packaging de plastico eco amigable.

e Material de relleno: Viscoelastica

e Es de gran tamafio para apoyar todo el cuerpo: Cabeza, columna, piernas y brazos.

e Posicion de descanso: De lado

e Firmeza: Medio / Fuerte

e El tamafo es a medida que el cliente lo requiera dependiendo de sus necesidades

fisioldgicas.

e Material del forro: Algodon

e Hecho en Peru

5.1.3 Aumentado

Preventa:

e Un canal de consultas e informacién acerca del producto.
e Asesoria personalizada .
Post venta:
e Tener canales de atencidn activos para cualquier inconveniente o reclamo.
e Servicio de delivery.
e Garantia de 120 noches (4 meses).

e Manuales y videos de los diferentes usos de la almohada.
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5.2. Precio
5.2.1 Elasticidad :
Para averiguar la Elasticidad de Pilow Zone se debe realizar una analisis de las

siguiente categorias:

e Productos en el mercado con alta fidelidad:

En esta categoria de fidelidad, hemos identificado que la industria de la comercializacion y
fabricacion de almohadas cuenta con varios competidores en el mercado peruano que ya tiene
un publico objetivo ganado. A pesar de ello, Nosotros presentamos un valor agregado, la cual
es brindar un almohadas personalizadas a la medida del cliente, ademéas que nuestro producto
sera de primera calidad, es por ello que,consideramos que esto podria ser un punto importante

para poder fidelizar a nuestro futuros cliente.

e Productos por necesidad
En esta categoria, el producto de Pilow Zone no es de primera necesidad, es decir que el

cliente tiene la opcion de querer comprar nuestro producto o no comprarlo.

e Productos sustitutos
Como se mencion0 anteriormente, los productos sustitutos para este sector es considerado
elevado ya que existen productos que cuentan con un nivel basico que permiten conciliar el
suefio, puedas descansar ,evitar las tensiones que tengas logrando hacerte sentirte bien,

olvidarte de todo, de igual manera ayuda a los trastornos de suefio.
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e Productos con costos menos relevantes o mas relevantes.
Segun el segmento de mercado que se ha realizado anteriormente, se llega a la conclusion
que nuestro publico objetivo no tienen tanta reaccion al precio, debido a que su nivel

socioecondmico es de A, es decir que nuestro publico objetivo tiene un alto poder adquisitivo.

Categoria de Analisis Elasticidad determinada.
Fidelidad del Producto Eléastica

Necesidad del Producto Inelasticas

Producto sustitutos Eléastica

Costos relevantes Ineléstica

Tabla 6. Tabla de demanda. Fuente: Elaboracién propia.

Como podemos visualizar en el cuadro, las categorias analizadas son tanto elasticas como

inelésticas. Por esa razon es que hemos decidido catalogar que nuestro producto es Elastico, ya

que la demanda se ve mas influenciada por la categoria de fidelidad del producto y producto

sustitutos.

5.2.2 VValor Econdmico:

El valor econdémico se determino realizando un focus group, en el siguiente orden:
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Precio de referencia: 759
Productos de referencia: Almohadas Tempur, Comodos, terapéuticos, Viscoelastica,
Algodon, Delivery, garantia de 10 afios, tecnologia certificada por la nasa, mejora tu
calidad de suefio.
Lista de todas las diferencias: Hecho a tu medida/ no cuento con garantia de 10 afios,
no cuento con certificado de la nasa.
Diferencias monetizadas: hecho a tu medida:
e Hecho a tu medida = 120 soles
e No cuento con garantia de 10 afios = 55 soles
e No cuento con certificado de la nasa = 50 soles
Suma: 759+120-55-50
Total: 774
Gracias al focus group tenemos un precio de referencia el cual se debe tomar en cuenta

mas no consideramos el precio final ya que aun necesitamos revisar los costos.

5.2.3 Valor Percibido:

5.2.3.1 Beneficios del cliente:

Bésico o Fundamental

A través de los afios nos damos cuenta de que el porcentaje de personas con estrés y

problemas para dormir va en aumento, debido a esto buscamos soluciones que nos permitan

Trabajo de investigacion publicado con autorizacién de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

mejorar nuestra forma de dormir, la cual influye en nuestro ritmo de vida, como nos
sentimos y el poder desarrollar nuestras actividades diarias con normalidad.

Las Almohadas Pillow Zone te ayudaran a regular tu forma de dormir para que te sientas
mas tranquilo, esto permitira que puedas descansar y evitard las tensiones que tengas,
logrando hacerte sentirte bien y olvidandote de todo, de igual manera ayuda a los trastornos
de suefio. Al dormir de mejor manera esto tendra un impacto positivo en tu salud lo cual se
vera reflejado en como te ves y cdmo te sientes, asi conseguiras tener una vida mas plena,
realizaras tus actividades con todas las energias posibles, también disfrutaras de tu tiempo
libre con tus amigos y familiares.

Estas cubren las siguientes necesidades:

Necesidad de Autorrealizacion: Alcanzar tu maximo potencial, ya que gracias a nuestras
almohadas podrés sentirte mas relajado y descansado de tus tareas diarias y del trabajo, al
reducir tu ansiedad y regular tus horas de suefio podrés realizar tus trabajos de una manera
mas eficaz, sentirte mejor contigo mismo y verte mejor ya que el descanso afecta a nuestra
salud fisica y emocional.

Necesidad de Estima: Esta necesidad es muy importante ya que este tipo de almohadas,
son disefiadas exclusivamente para cada cliente. Esto significa que ellos sienten mucho
amor propio, el cual les incentiva a buscar la mejor version de si mismos.

Necesidad Fisiologica: Descanso, este producto tiene como funcion hacer que el cliente
descanse placidamente, ya que su principal funcién es el cuidado del suefio lo cual les
permite mantenerse saludable.

Necesidad de Seguridad: Sentirse tranquilo con uno mismo, la almohada permite que los
clientes descansen de la mejor forma, lo cual influye positivamente en su salud, mejorando

los niveles de estrés y permitiendo que se sientan a gusto consigo mismos.
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Real o Tangible

e Marca: Pillow Zone

e Precio: xx

e Es unaalmohada de modelo ergonémico con curvatura concava para brindar
soporte.

e El disefio del contorno lateral estd hecho para mantener la postura y alineacion
entre la cabezay la columna.

e Packaging de plastico eco amigable.

e Material de relleno: Viscoelastica

e Es de gran tamafio para apoyar todo el cuerpo: Cabeza, columna, piernas y brazos.

e Posicion de descanso: De lado

e Firmeza: Medio / Fuerte

e El tamafo es a medida que el cliente lo requiera dependiendo de sus necesidades
fisiologicas.

e Material del forro: Algodon

e Hecho en Peru

Aumentado

Preventa:
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e Un canal de consultas e informacién acerca del producto.

e Asesoria personalizada .
Post venta:

e Tener canales de atencidn activos para cualquier inconveniente o reclamo.
e Servicio de delivery.

e (Garantia de 120 noches (4 meses).

e Manuales y videos de los diferentes usos de la almohada.

5.2.3.2 Costos del cliente:

Costo de tiempo:
En caso de que los clientes decidan acercarse a la tienda de manera presencial.
e Se estima el tiempo de su domicilio al local
e El tiempo en que se demora la atencion
e El tiempo de espera si decide comprar una almohada a medida, ya que su
elaboracion sera personalizada y no se entregara al instante, se tendra un tiempo
de espera estimado de un dia habil y puede regresar o se le entrega por delivery
para que no tenga que regresar nuevamente.
En caso de que los clientes decidan comprar el producto via delivery

e El tiempo de espera estimado es de 1 a 3 dias habiles.

Costo monetario:

e Compra de una almohada Pillow zone

Costo Psicoldgico:
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e Pagar mucho por una almohada que no cumpla las expectativas.
e Comprar una almohada que no sea comoda.
e Encontrar algo mas comodo a un precio mas accesible.

e Desconfianza en marca Peruana.

53. Plaza

Con respecto a la distribucion de producto y los canales que Pillow zone utilizara para
Ilegar a cada cliente.

Canal de Distribucion Directo de manera fisica y digital.

Una vez fabricado nuestro producto se vendera de manera directa a los clientes.
Nosotros mismos producimos, distribuimos y vendemos en nuestra propia tienda.

Utilizaremos este tipo de distribucion ya que se nos es mas conveniente a la hora de
entrar con un producto Unico en venta con la Unica diferencia que es a medida.

El tipo de Distribucion que Pillow Zone utilizara sera distribucion Exclusiva, debido a
que es un nuevo producto con un precio exclusivo y elevado que recién saldra al mercado
y se escogera un punto de venta muy exclusivo con el fin de potenciar el prestigio de su

marca.

5.4.  Promocion
Para la promocién del producto se llevaran a cabo diferentes estrategias de social
media, el cual su principal beneficio sera la capacidad de construir relaciones y
comunidades entre diferentes personas que compartan este mismo interés. Todo esto con

el objetivo de generar engagement con nuestro publico y asi ir incrementandose, ya que
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haremos que la interaccion y el intercambio de informacion sean mutuos para que ellos
no puedan perder el interés en nosotros. Para esto contaremos con lo siguiente:
e P4agina Web:

La pagina web se llamara “sleeping zone”, un nombre en inglés que significa
zona de descanso y se puede interpretar de que trata de la pagina web. Se
compartira informacion sobre el suefio, beneficios, posiciones coémodas de dormir
donde se creara una comunidad. Se creara un plan de suscripcion con el cual se

creard una plataforma crm.

IMPORTANCIA DEL SUENO

J1 ¢POR QUE ES NECESARIO DORMIR BIEN?

PREGUNTAS IMPORTANTES

"QUE‘ PASA S| EL SUENO ES ENFERMEDADES DEL SUENO g ¢COMO ELEGIR LAALMOHADA
") INSUFICIENTE? - " %) PERFECTA?

e Redes sociales:

También contaremos con el apoyo de las redes sociales como Facebook e
Instagram, para mejorar la comunicacion y el compromiso con nuestra comunidad,
de esta manera podemos tener plataformas diferentes para crear y hacer méas
conexiones y el pablico quiera conectarse con nosotros animandonos a
manténgase en contacto con nosotros y pueden comentar, reaccionar y compartir

nuestros mensajes, que publicaremos cada semana.
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5.5. Plan de accion

Plan de Accidn

Proyecto y Acciones
Enero Febrero Marzo
(Semanas) | (Semanas) | (Semanas)

1{2|3(4|11[2|3([4]|1[2|3(4

Pagina web Disefiar pagina web

Subir contenido en la pagina web

revisar el contenido

revisar la usabilidad de la web

redes sociales | abrir cuenta de Facebook e Instagram

subir contenido

repostear

asociarnos con influencer

Google Ads Campafiia de busqueda de Google Ads
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CAPITULO VI: ANALISIS ECONOMICO - FINANCIERO
6.1. Objetivos
6.1.1. Objetivo principal:
Analizar la viabilidad econdémica del lanzamiento de la Almohada Premiun de
Pilow Zone
6.1.2. Objetivos Especificos
e Determinar la inversion y el presupuesto que pueda tener nuestro proyecto.
e Identificar el valor actual neto.
e Realizar una proyeccion de ventas de 3 afos.
e Identificar la tasa interna de retorno.
e Identificar las posibles sensibilidades que pueda tener el proyecto.
6.2.  Supuestos
e La penetracion inicial que tendremos el primer afio es de 0.11% del mercado al
cual nos estamos dirigiendo.
e La depreciacién que se dara en nuestros Mobiliarios serd 5 afios y equipos de 3
anos.
e Nuestro proyecto se enfocara en los distritos de San Borja, Miraflore, La Molina
y San Isidro
e El proyecto tendrd una almohada premium, el cual tendra un precio de S/.820.
e En nuestro proyecto no tendrd la recompra porque consideramos que es un
producto que duraré afos.
e Se trabaja con una tasa del 30% para la Tasa Interna de Retorno y el Valor

Actual Neto.
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e Se contara con una tienda y se trabaja de manera online para los otros distritos

en los cuales se mencion0 en nuestra segmentacion.

6.3.  Inversion y presupuestos

Nuestro proyecto tendrd una inversion estimada de s/. 52,712.00, esta inversion se

dividira en 3 diferentes apartados los cuales son : Local, Equipos, Inmobiliarios y permisos.

A continuacién, se mostrara al detalle en los siguientes cuadros.

| Mobiliario I
i ITEM Precio Unitario |Cantidad |T0ta| !
| I
IMesa central S/ 250.00 1 S/ 250.00 |
iEscritorio para computadoras S/ 500.00 2 s/ 1,000.00 |
IEstante Exhibidor de Almohadas S/ 2,000.00 1 S/ 2,000.00 i
ISilla de escritorio S/ 150.00 1 S/ 150.00 !
ISillones de espera S/ 250.00 3 S/ 750.00 |
Vitrina s/ 2,000.00 1 s/ 2,000.00 |
EEstante para almacen S/ 1,500.00 2 S/ 3,000.00 i
IEscalera de almacen S/ 280.00 1 S/ 280.00 |
o Total 5/ 693000 ___ 12 ___ $/9430.00]

Figura 32. Inversién en mobiliario. Fuente: Elaboracion propia.
En el apartado de mobiliario se ha calculado en base a precios promedios del mercado,

Cabe mencionar que estos mobiliarios tendran una depreciacion de 5 afios .

Equipos

ITEM ‘Precio Unitario ‘Cantidad ‘Total
Computadoras S/ 2,530.00 2 S/ 5,060.00
Impresoras S/ 232.00 2 'S/ 464.00
Router S/ 89.00 1S/ 89.00
Telefono S/ 89.00 15/ 89.00
POS S/ 750.00 2 S/ 1,500.00

Total S/ 3,690.00 8 S/ 7,202.00
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Figura 33. Inversion en equipos. Fuente: Elaboracion propia.

Al apartado de equipo se le calculara una depreciacion de 3 afios. Los precios y

unidades estan calculados en base al mercado y necesidades de la empresa.

LOCAL
ITEM Precio Unitario |Cantidad Total
Acondicionamiento 35000 1 35000
Foco led 40 10 400
Ventanas 340 2 680
0
Total 35380 13 36080

Figura 34. Inversion de acondicionamiento del local. Fuente: Elaboracién propia.
El apartado de acondicionamiento del local se ha calculado en base a los precios

promedios del mercado en acondicionar un local.

Con respecto a los costos operativos se divide en 4 aspectos, los cuales son costos de
recursos humanos, costos de marketing, otros costos y depreciacion. A continuacion se

detallara en los siguientes cuadros.

RRHH
Costo unitario mensual Cantidad Costo
Puestos ponderado Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 1 Afio 2 Afio 3
Gerente General 3000 1 1 1 60000 60000 60000
Gerente de Operaciones 3500 1 1 1 42000 42000 42000
Gerente Comercial 3500 1 1 1 42000 42000 42000
Gerente de RRHH 3500 1 1 1 42000 42000 42000
Contador 2000 1 1 1 24000 24000 24000
Colaboradores 1000 2 3 4 24000 36000 48000
Responsable de Ventas 1500 1 2 2 18000 36000 36000
Programadores 1500 1 1 1 18000 18000 18000
Responsable de Marketing digital 3000 1 1 1 36000 36000 36000
Total 24500 10 12 13 306000 336000 348000

Figura 35. Costo de plantilla. Fuente: Elaboracién propia.
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Como se puede observar en el cuadro, contamos con un costo de S/. 306,000 el primer
afio, el segundo afio de S/. 336,000 y el 3 afio de S/. 348,000, esto varia debido a que

necesitaremos un poco mas de personal dependiendo del crecimiento de la empresa.

Costo Unitario por mes — Ean'tldad — — — Costo —

ITEM Anol Ano 2 Ano3 Anol Ano 2 Ano 3
Publicidad online 500 1 1 1 6000 6000 6000
Mantenimiento de la pagina web 500 1 1 1 6000 6000 6000
Sotware 250 1 1 1 3000 3000 3000
Publicidad y Medios impresos 400 1 1 1 4300 4300 4800
0 0 0
Total 1650 4 4 4 19800 19800 19800

Figura 36. Costo de marketing. Fuente: Elaboracion propia.

Con respecto a los Costos de Marketing, podemos observar en el cuadro que

contaremos con un costo de 19800 anual, durante los 3 afos.

Otros costos

o Cantidad Costo
Costo Unitario por mes — — — — — —
ITEM Aol [afio2z  [afo3  [adiol |afio2 |afio3
Alquiler s/ 3,200.00 1 1 1| 5/38,400.00 5/38,400.00 5/ 38,400.00
Servicios Basicos s/ 800.00 1 1 1['s/ 9,600.00 "5/ 9,600.00 S/ 9,500.00
Internet y linea telefonica s/ 100.00 1 1 1| §/ 1,200.00 S/ 1,200.00 S/ 1,200.00
Materialiares de limpieza s/ 100.00 1 1 1| §/ 1,200.00 S/ 1,200.00 S/ 1,200.00
Total 5/ 4,200.00 4 4 4] 5/50,400.00 ' 5/50,400.00 | 5/50,400.00

Figura 37. Otros costos. Fuente: Elaboracion propia.
Como se puede observar en este cuadro tenemos otros costos, lo cuales son son servicios
béasicos, internet y linea telefonica, materiales de limpieza, las cuales nos sale un total de

S/50,400 al afo, este costo se tratara de mantener durante los los dos proximos afios.
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DEPRECIACION
DREPRECIACION
ITEM ANOS DE DEPRECIACION |ANO 1 ANO 2 ANO 3
MOBILIARIO 5 S/ 1,886.00 | 5/1,886.00 | 5/1,886.00
EQUIPOS 3 S/ 2,400.67 | S/2,400.67 | S/2,400.67
TOTAL S/ 4,286.67 | S/4,286.67 | S/4,286.67

Figura 38. Costos por servicios generales. Fuente: Elaboracién propia.

Por ultimo, en la Figura 38 se detalla la depreciacion tal y como lo mencionamos en los
supuestos, siendo el tiempo de depreciacion del mobiliario, 5 periodos; y el tiempo de

depreciacién de los equipos, 3 periodos.

Con respecto a los de mercaderia tenemos se divide en dos los cuales son: presupuesto
de compra de mercaderia y presupuesto de material de embalaje. A continuacion, se

detallara en los siguientes cuadros:

Presupuesto de compra de la mercaderia Cu 1 afio 2 afio 3 afio
Almohada de espuma vicolastica 5/ 200.00 | 5/ 69,600.00 | S/ 221,400.00 | 5/ 283,600.00
Funda de tela de algoddn por dentro 5/ 15.90 | 5/ 5,533.20 | 5/ 17,601.30 | S/ 22,546.20
Funda de la segunda Tela de algodon 5/ 15.00 | 5/ 5,220.00 | 5/ 16,605.00 | S/ 21,270.00
Total S/ 230,90 | 5/ 80,353.20 | &/ 255,606.30 | S/ 327,416.20

Figura 39. Presupuesto. Fuente: Elaboracion propia.
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Los precios sacados en el cuadro estan basados en el precio del mercado. Por otro lado,
el coste obtenido anual es de S/.80,353.20 el cual cubre 348 unidades de almohadas,
durante el segundo afio se tendré un costo de S/255,606.30, el cual cubre 1107 unidades
de almohadas y por ultimos el tercer afio tendra un costo de S/. 327,416.20, con este

monto se cubriran 1418 unidades de almohadas.

Presupuesto de material de embalaje Cu 1 afio 2 afio 3 afo

Bolsa para almohada - sellable s/ 0.50 | 5/ 174.00 | 5/ 553.50 | &/ 709.00
Caja para paguete completa s/ 3.50 | S/ 1,218.00 | 5/ 3,874.50 | S/  4,963.00
Manual de intrucciones s/ 0.70 | 5/ 243.60 | 5/ 774.90 | §/ 992.60
Total s/ 470 | s/ 1,635.60 | S/ 5,202.90 | §/ 6,064.60

Figura 40. Presupuesto. Fuente: Elaboracion propia.

Los precios sacados en el cuadro estan basados en el precio del mercado. Por otro lado,
el coste obtenido anual es de S/. 1,635.60 el cual cubre 348 unidades de almohadas, durante
el segundo afio se tendra un costo de S/. 5,202.90, el cual cubre 1107 unidades de almohadas
y por altimo el tercer afio tendra un costo de S/. 6,664.60, con este monto se cubriran 1418

unidades de almohadas.

6.4. Flujo de cajay los estados proyectados

Como se menciond anteriormente nuestra en empresa se enfocard en la venta de
almohadas premium, el cual se vendara S/.820.00, se estaré ofreciendo a ese precio debido
a que mediante ella nuestra empresa tendra rentabilidad, ademéas de ello se ha realizado
investigacion cuantitativa y cualitativa en las cuales nos han arrojado un precios adecuados.

Asi tambieén, realizamos una estimacion de la relacion de las ventas por nuestro producto

tomando en cuenta la demanda del mercado de los distritos de San Isidro, San Borja, La
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Molinay Miraflores. A continuacion, se presentaran las cantidades de personas por el nivel

socioecondmico A de los Distritos mencionados.

INFORMACIOM DE INEI
Lugar de residencia Cantidad de personas por NSE A
San isidro 58235
La molina 115492
San borja 102204
Miraflores 36714 2 afio 3 afio
Total de tamario de Mercado 316645 316297 315190

Figura 41. Tamafio de mercado. Fuente: Elaboracion propia.

Como se puede apreciar en el cuadro el mercado donde nos estamos dirigiendo tiene un
total de 316,645 personas.
En cuanto a la recompra, consideramos que nuestros clientes realizaran una sola compra

es por ello que la cantidad de cliente durante los préximos afios estaria disminuyendo.

Segun estos resultados estamos considerando tomar un porcentaje de clientes durante

los 3 primeros afios, A continuacion, se detalla en el siguiente cuadro.

Afio 1 Afio 2 Afio 3
Porcetanje Participacion esperada de mercado 0.11% 0.35% 0.45%
Participacion esperada del mercado 348 1107 1418
Total de productos estimados de vender 348 1107 1418

Figura 42. Tamafio de mercado. Fuente: Elaboracion propia.
Como podemos apreciar el primer afio queremos ocupar el 0.11% del mercado el cual
es 348 personas, para el segundo afio queremos incrementar nuestras ventas a un 0.35%
del mercado al cual equivale a 1107 personas y para el tercer 0.45% en cual equivale a

unas 1418 personas.
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A continuacion, mostraremos los flujos de cantidades, ingresos y egresos para el

primer afio con detalle mensual.

Mes de afio 1 Totales por afio
Mes1 Mes 2 Wes 3 Mes Mes 5 Nes & Nes7 Mes & Mes 9 Mes1)  Mesll Mes1l  [Afiol Afio 2 Afio 3
Flijode Evaluacion mensual afio 1 T o EH] 4% B% B T % 10% 16% 1% Wha 100%
Cantidad de clientes

taptura de

capturados 5 ] 10 15 0 0 5 30 E) 55 58 B8 38 il 1418
empresa

Catidad Total 5 ) 10 15 0 0 5 30 % 55 58 ] 38 107 1418

Figura 43. Flujo de cantidades de producto del afio 1. Fuente: Elaboracién propia.

En este cuadro se puede mostrar la cantidad de ventas mensuales el primer afio y la

cantidad anual de los dos siguientes afios, en la cual se estima vender el primer afio 348

almohadas, para el segundo afio 1107 almohadas y para el tercero 1418 almohadas

premium. como se puede observar que tiene un crecimiento del afio 1 al afio 2 de un 0.24%,

de segun

do afio al tercer afio de un 0.10%.

Mz de afio 1

Mes 1 Mes2 Mes3 Mes4 Mes& Mes§ Mes7 Mes8 Mes 3 Mes 10 Mes 11 Mes12

Totales porzfio

Afiol Afin2 Afin3

Flujode
Ingrasosen

efectivo

Ventasrealizasen latiends

Ingresos total

§/ 410000 §f 656000 §/ 820000 §/12,300.00 §f 16,400.00 §/16,400.00 §/20,500.00 §/24,600.00 S/27,880.00 5f45,100.00 S/ 47,560.00 Sf 55,760.00

§/ 410000 §/ 6560.00 §/ 8200.00 §/12,300.00 §f 16,400.00 $/16,400.00 §/ 20,500.00 §/24,600.00 §/27,830.00 §/45,100.00 S/ 47,560.00 S/ 55,760.00

285360

5/ 285,360.00 5/ 907,740.00 §/1,162,760.00

5/ 285,360.00 5/ 907,740.00 §/1,162,760.00

Figura 44. Flujo de ingresos del afio 1. Fuente: Elaboracion propia.

En este cuadro se puede detallar los ingresos en soles mensuales durante el primer afio,

los ingresos van aumentando de forma paulatina durante el pasar de los meses, esto se debe

al crecimiento de las ventas anuales, también se muestra los ingresos de los dos proximos

afios. La venta anual del primer afio es S/. 285,360.00, durante el segundo afio tenemos una
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estimacion de ingresos de S/. 907,740.00 y por Gltimo durante el tercer afio se estima tener

unos ingresos anuales de S/. 1,162,760.00.

Mes dezfiol Totales por afio
Mes1 Mes2 Mes3 Mes4 Mes 5 Mesk Mes7 Mesd Wes3 Mes 10 Mes1l Mes12 Aiin 1 Afin? Afin3
SalriosdeRRHH  |§/25,50000 §/2550000 §/2550000 §/2550000 §25500.00 §/ 2550000 §/2550000 §/ 2550000 § 2550000 § 2550000 § 2550000 § 2550000 |/ 30600000 § 3300000 § 34800000
CosiosdeMarkesing |/ 165000 § 165000 § 155000 § LE000 § 165000 § LES000 § 165000 § 165000 § LES000 § 165000 § 165000 § 185000[% 1580000 § 133000 § 1350000
Flujode |
Egresos Otros costos § 420000 5/ 420000 § 420000 § 420000 § 420000 § 420000 § 420000 § 420000 § 420000 § 420000 § 420000 § 420000(5 040000 § 504 5040000

Costode Mercaderia | ) u:ac-:\e. m:s-:\s: :Jassc-:\s: 353:-:‘:\5; 47121 :c|e.‘ 533‘:‘:-:\5. 705800 |5/ a,-:1-:.::\5;- 1:,353.-:c|5. 1366450 1080 5/ 8193830 § 26080920 § 33408080

RressTotdss | 3/3052800 ] 9333400 /3370600 34800 [ 5/ 3506200 [ 5] 3505200 [/ w2000 [ o 3mennn [y 3930040 [ 9/ 4300 [ s nean [ enmomo [ o/ ssememn [/ enomnn [y 7wammn

Figura 45. Flujo de egresos del afio 1. Fuente: Elaboracion propia.

Asi también, detallamos el flujo de egresos totales mensuales durante el primer afio. Al
pasar de los meses, el costo mas representativo es el de RRHH porque representa un 67%
de nuestros egresos durante el primer afio, un 50% el segundo afio y 46% durante tercer
afio, por otro lado el costo de mercaderia es el segundo mas relevante, ya que este aumentara
dependiendo de la demanda de nuestro producto. EI primer afio se tiene unos egresos totales

de S/.458,188.60, para el afio 2 se tiene un egreso de S/. 667,009.20 y para el afio 3 S/.
752,280.80.

Meses del afie 1
Momento 0 |Mes1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Wes 5 Mes 6 WMes 7 Mes 8 Mes 8 Mes 10 Mes 11 Mes 12

Inversiones -8/ 5271200
Ingresos 5/ 410000 S 6560.00 5/ 820000 S/ 1230000 S/ 1640000 S/ 1640000 S/ 2050000 S/ 2460000 S/ 27.880.00 S/ 4510000 S/ 4756000 S/ 55760.00
Costos -5/ 352800 -5/ 3323480 -5/ 3370600 -5/ 3488400 -5/ 3606200 -5/ 36,06200 -5/ 4000 -5/ 3841800 -5/ 3936040 -5/ 4430800 -5/ 4501480 -5/ 47,370.80

Utilidades antes de

impuesto -5/ 2842800 -5/ 2667480 -5/ 2550600 -5/ 2258400 -5/ 1966200 -5/ 19,66200 -5/ 00 -5/ 13,8100 -5/ 1148040 §/ 79200 §/ 254520 §/ £,389.20
Depreciaciones 5 357.22 -5/ 357.22 -5/ 357.22 -5/ 357.22 -5/ 357.22 -5/ 357.22 5/ 3x7.22 -5/ 357.22 5/ 357.22 -5/ 357.22 5/ 357.22 -5/ 357.22
Impuesto a larenta s/ - s/ - 8 - s/ 8/ - s/ - s/ - s/ s/ - 5/ 12826 5/ B45.45 -5/ 2,369.43
TOTAL S/ 52712.00|-5/ 2842800 -§/ 2667480 -5/ 2550600 -5/ 2258400 -5/ 1966200 -5/ 1966200 -5/ 1674000 -5/ 13.818.00 -5/ 1148040 S/ 920.26 S/ 319065 S/ 10,798.63

Figura 46. Flujo de efectivo mensual. Fuente: Elaboracion propia.
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Como observamos en la Figura, los primeros meses de operaciones muestran resultados
negativos o muy bajos, esto es debido al periodo de introduccion de la marcay crecimiento
de ventas. Asi mismo, notamos que para el mes 10, obtendremos una rentabilidad de S/.
920.26, para el mes 11 tendremos una rentabilidad de S/. 3,190.66 y por ultimo durante el
mes 12 tendremos una rentabilidad de S/. 10,758.63. A pesar de ello contamos

terminaremos el primer afio con S/. 172,828.80.

6.5. Rentabilidad econémica del proyecto
La rentabilidad econémica del proyecto se calculara en un estado de flujo de efectivo a
tres afos. Para esto hemos utilizado la ratio financiera de valor actual neto, con el objetivo
de calcular el valor presente de la inversion. Por otro lado, también calculamos la tasa
interna de retorno, con el objetivo de obtener el rendimiento futuro de la empresa.

En el siguiente cuadro se presenta nuestro flujo anual durante los primeros tres afios.

Totales par afio
Mometo 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3

-5/ 5271200 8/ -5 -5

5/ 285360.00 S/ 90774000 S/ 1,162,760.00

i

458,188.80 -5/  657,009.20 -5/ 752,280.80

i

172,828.80 S/ 24073080 5/  410,479.20

LA
I
[
)
T
T
-
A
I
L=l
ix]
T
T
o |
A
I
L=l
ix]
T
T
o |

5/ - -8/ 6975102 -5/  119,826.80

-5/ 52,712.00 |-5/

LA

172,82880 S/ 170,97978 S/  290,652.40

Figura 47. Estado de flujo de efectivo a 3 afios. Fuente: Elaboracion propia.
Como se puede apreciar, el primer afio estaremos negativos, pero los siguientes afos se

estima que nuestras ventas aumenten, generando que nuestra rentabilidad mejore.
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Impuesto a la renta 29 50%
Tasa de descuento 30%
VNP &/ 4780937
TIR 47%

Figura 48. Van y Tir del proyecto a 3 afios. Fuente: Elaboracion propia.

Como podemos observar, fijamos la tasa de descuento en 30% para el calculo del
VAN. Este nos arroja S/.47,809.37 como valor neto del flujo luego de los tres afios. Al ser
mayor a cero, nos genera rentabilidad positiva.

En cuanto al calculo del TIR, nos arroja un 47%. Es decir, que es mayor a la tasa de
descuento por 30%, por lo que son positivos los ingresos que se obtienen luego de la
inversion. Por consiguiente, los resultados del analisis financiero nos permiten afirmar

que el lanzamiento de nuestro producto al mercado sera viable y rentable.

6.6. Analisis de sensibilidad

Para realizar el andlisis de sensibilidad se tomaron en cuenta tres casos diferentes, donde
los calculos realizados en el andlisis financiero se vieron vulnerados.
Tres escenarios diferentes mostraran la diferencia en términos de: sensibilidad de

mercado, sensibilidad de precios y sensibilidad de gastos.

e Sensibilidad del Mercado:
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Para la sensibilidad del mercado, tomaremos en cuenta las cantidades vendidas,
para ello consideramos que el porcentaje de la penetracion de mercados

disminuye. a continuacion, se presenta la disminucién del porcentaje:

Afio 1 Afio 2 AfD 3
Porcetanje Participacion esperada de mercado 0.10% 0.30% 0.35%
Participacion esperada del mercado 317 949 1104
Total de productos estimados de vender 317 949 1104

Figura 49. Analisis de Sensibilidad Unidades Tamafio de mercado. Fuente: Elaboracion propia.
Con estos porcentajes de ventas durante los tres afios se llega a la conclusién
gue hemos dejado de vender 503 almohadas premium. Por lo cual esto afectard a

nuestro flujo durante los préximos 3 afios.

Totales por afio
Mometo0 |Afol Afio 2 Afio 3

Inversiones -§/52,712.00 | &/ - s/ - s/
Ingresos §/259,940.00 | 5/ 778,180.00 | 5/ 905,280.00
Costos -5/450,879.56 |-5/ 629,784.15 |-5/ 678,299.64

Utilidades antes de

impuesto -5/190,939.56 | 5/ 148,395.85 | 5/ 226,980.36
Depreciaciones -5/ 4,286.67 |-5/ 4,286.67 |-5/ 4,286.67
Impuesto a la renta s/ - -5/ 42,512,721 |-5/ 65,694.64
TOTAL -§/52,712.00 |-5/190,939.56 | 5/ 105,883.64 | 5/ 161,285.72

Figura 50. Andlisis de sensibilidad Unidades Flujo de efectivo. Fuente: Elaboracion propia.

Se puede apreciar en el cuadro que nuestra rentabilidad disminuye totalmente, con esta

nueva informacién, analizaremos los resultados del VAN Y el TIR.
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Impuesto a la renta 29.50%
Tasa de descuento 30%
VNP -5/ 63,523.74
TIR 5%

Figura 51. Andlisis de sensibilidad Unidades VAN y TIR. Fuente: Elaboracién propia.

Se observa que el TIR ha disminuido a un 5% representando la disminucion de
los ingresos, por otro lado, el valor actual neto esta por debajo del S/.0 esto significa
que el proyecto deja de ser viable y rentable ante una sensibilidad del mercado.
Consideramos la variable del mercado altamente sensible.

Por ultimo, consideramos que este analisis deberd pasar a tener un plan de

contingencia, por lo que se realizar un plan estratégico en el caso que esto ocurra.

e Sensibilidad del Precio:

Con respecto a la sensibilidad del precio, hemos supuesto que el mercado al
cual nos dirigimos no esta de acuerdo con el precio que les estamos ofreciendo,
por el cual se analizé con el precio de S/. 780.

Con este nuevo precio de nuestro producto, debemos tomar en cuenta que todos
los supuestos restantes han tenido un cambio, es por ello, que detallamos el nuevo

flujo de efectivo por los tres afios y el analisis del VAN y el TIR.
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Totales por afio
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afo 3

Inversiones -5/52,712.00 | 5/ s/ s/
Ingresos s/271,440.00 | 5/863,460.00 | 5/1,106,040.00
Costos -5/458,193.72 |-5/667,009.20 |-5/ 752,280.80

Utilidades antes de

impuesto -5/186,753.72 | 5/196,450.80 | 5/ 353,759.20
Depreciaciones -5/ 4,286.67 |-5/ 4,286.67 |-5/ 4,286.67
Impuesto a la renta s/ -5/ 56,688.42 |-5/ 103,094.40
TOTAL -5/52,712.00 |-5/186,753.72 | 5/139,762.38 | 5/ 250,664.80

Figura 52. Andlisis de sensibilidad Precios Flujo de efectivo. Fuente: Elaboracion propia.

Se puede visualizar que, con la disminucion de precio, nuestro flujo ha sido
afectado totalmente, Asi mismo, contrastaremos la informacion con el resultado

del VAN y el TIR.

Impuesto a larenta 29.50%
Tasa de descuento 30%
VMNP s/ 425.05
TIR 0%

Figura 53. Analisis de sensibilidad Precios VAN y TIR. Fuente: Elaboracion

propia.

Observamos como el TIR ha caido fuertemente hasta representar un 30%, esto

quiere decir que nuestro proyecto puede soportar una taza alrededor de un 30%.
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Asi mismo, el VAN ha sido afectado, pero con la de un 30% se llega obtener un
VAN de S/.425, esto significa que el proyecto sigue siendo viable y rentable ante

una disminucion del precio.

e Sensibilidad de Gastos:
Para la sensibilidad de los gastos, se ha tenido en cuenta una simulacion de

incremento en los costos y los gastos durante los 3 afios siguientes.

Totales por afio
Afio 1 Afio 2 Afio 3
salarios de RRHH 5/306,000.00 | S/ 336,000.00 | S/348,000.00
Costos de Marketing S/ 23,400.00 | S/ 23,400.00 | S/ 23,400.00
Flujo de
Egresos Otros costos S/ 56,400.00 | S/ 56,400.00 | S/ 56,400.00
Costo de Mercaderia s/ 86,030.52 | 5/ 273,650.40 | S/350,529.60
Egresos Totales 5/471,820.52 | 5/ 689,450.40 | 5/778,229.60

Figura 54. Anélisis de sensibilidad Gastos Flujo de egresos. Fuente: Elaboracién propia.

Como se puede apreciar en el cuadro el incremento de los gastos, se ha dado en
los costos de Marketing, Costo de mercaderia y Otros costos.

El costo de Marketing el cual se increment6 un 18% que equivale a S/.3,600.00,
sumando un total de S/.23,400.00 y esto se mantiene durante los siguientes afos.

El costo de Mercaderia se incremento a un 5% durante los tres afios, es decir el
primer afio hubo un aumento de S/4,041.72 sumando un total de S/.86,030.52, el

segundo afio aumento a S/.12,841.20 sumando un total de S/. 273,650.40 y por
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ultimo en el tercer afio hubo un incremento de S/.16,448.80 sumando un total de S/.
350,529.00.

Por Gltimo otros costos hubo un incremento 12% el cual equivale a un monto de
S/. 6,000 anuales sumando un total de S/.54,400.00.

Teniendo en cuenta todos estos incrementos nuestro flujo, A continuacién, se

presenta el flujo efectivo:

Totales por afio
Mometo 0  |Afiol Afio 2 Afio 3

Inversiones -5/52,712.00 | 5/ s/ s/
Ingresos 5/285,360.00 | 5/907,740.00 | §/1,162,760.00
Costos -5/471,830.52 |-5/689,450.40 |-5/ 778,329.60

Utilidades antes de

impuesto -5/186,470.52 | 5/218,289.60 | 5/ 384,430.40
Depreciaciones -5/ 4,286.67 |-5/ 4,286.67 |-5/ 4,286.67
Impuesto a la renta s/ -5/ 63,130.87 |-5/ 112,142.40
TOTAL -5/52,712.00 |-5/186,470.52 | §/155,158.73 | 5/ 272,283.00

Figura 55. Andlisis de sensibilidad Gastos Flujo de efectivo. Fuente: Elaboracion propia.

Asi tenemos el célculo del flujo de efectivo para los tres afios. Tomando en cuenta
gue todos los supuestos restantes continGan en igualdad de condiciones,

verificaremos la informacion con el resultado del VAN y el TIR.

29.50%
30%

Impuesto ala renta
Tasa de descuento

VNP
TIR

s/ 19,595.32
37%

Figura 56. Analisis de sensibilidad Unidades VAN y TIR. . Fuente: Elaboracion propia.
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Observamos como el VAN esta ain por encima del 0, siendo S/.19,593.32
finalizado hace tres afios. Asi también, el TIR se encuentra por encima de la tasa
de descuento.

6.7.  Plan de Contingencia:

Como se menciond en el anélisis de sensibilidad de precios, se requiere un plan
estratégico en caso de que el mercado no quiera pagar los precios previamente
establecidos. Teniendo en cuenta que la referencia al precio y de los resultados,
procederemos con propuestas para convertir el supuesto en viable.

El escenario principal para abordar este problema potencial es aumentar la
penetracion en el mercado. Si logramos vender més productos, la caida de los
precios no sera tan notable. Para lograr una mayor penetracién en el mercado,
consideramos la necesidad de aumentar la inversidn publicitaria en un 25 %. Este
namero resultd en un gasto publicitario adicional de 15 000 soles durante los

primeros 3 afos.

&fiol Ao 2 &0 3
Porcetanje Participacion esperada de mercado 0.11% 0.32% 0,38%
Participacion esperada del mercado 348 1012 1198
Total de productos estimados de vender 348 1012 1198

Figura 57. Plan de contingencia. . Fuente: Elaboracion propia.

Consideramos que el incremento de 15 000 soles en el gasto de publicidad

incrementa la penetracion del mercado en 1% en el primer afio y en 2% para el

siguiente afio y 3% para el siguiente. Con estos cambios, realizamos los calculos de

VAN y TIR con el objetivo de observar los nuevos resultados.
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Impuesto alarenta 29.50%
Tasa de descuento 0%
WP 54 16,612.17
TIR 23%

Figura 58. Plan de contingencia Van y Tir. Fuente: Elaboracion propia.
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ANEXO:

1. GUIA DE PAUTAS PARA ENTREVISTAS EN PROFUNDIDAD

Universidad Cientifica del Sur
Facultad de ciencias empresariales
Carrera de Marketing y administracion

Buenos dias Estimada (0)

Somos el grupo numero 01 de alumnos del curso de Marketing Plan de la
Universidad Cientifica del Sur y estamos realizando la investigacion para obtener el
grado de Bachiller para esto, estamos desarrollando el Plan de Marketing para poder
definir la aceptacion que tiene nuestro producto ante el publico objetivo, con respecto a
las almohadas premium personalizadas en la ciudad de Lima, Peru.

El objetivo principal de nuestra investigacion es lograr conocer las diferentes
opiniones acerca del sector de produccion y venta de almohadas, en ese sentido
siéntase libre de compartir sus ideas en este espacio, ninguna respuesta es correcta o
incorrecta, ya que significa informacion valiosa para nuestra investigacion. Cabe sefialar
que la informacién sera netamente utilizada para nuestro trabajo universitario, todas las
respuestas seran unidas a otras opiniones de forma anénima y no se identificara la
identidad de cada participante en sus respuestas.

Para esto necesitamos su consentimiento para el uso de la informacion brindada y la
grabacion de esta. ¢ Estaria de acuerdo en que grabemos las voces de la
conversacion?

El uso de esta grabacién es netamente para el analisis de las respuestas brindadas.

iDesde ya muchas gracias por su valioso tiempo!

A. Objetivos
1. ldentificar las principales caracteristicas de nuestro segmento con respecto a
nuestro producto que ofrecemos como empresa ante los competidores existentes
en el mercado.
e (Cuales son las preferencias de los compradores de almohadas

premium?
¢ Qué caracteristicas son las mas relevantes en una almohada premium?
¢ Qué es lo que motiva a un cliente a comprar una almohada premium?
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2. El objetivo es identificar la aceptacion de la funcionalidad, disefio y componentes
del producto, asi como lo que satisface el producto.
e (Qué opina de la propuesta de nuestro producto que ayudara a disminuir
el estrés e insomnio?
e (Con respecto a nuestra propuesta previamente ofrecida considera que
se deberia realizar alguna modificacion o incluir algo?
e /;Qué criterios considera usted que debemos aplicar para la garantia de
nuestro producto? y ¢ Por quée?
3. ldentificar el precio adecuado que nos permita competir en el sector de
produccion y venta de almohadas.
e (Cuanto pagan los clientes en promedio por almohadas premium?
e ¢ Lamarca que mas se vende qué precio tiene su producto?
e ;Cudl es el rango de precios de las marcas mas vendidas?
e Nuestro producto estaria a un precio de s/ ¢ Qué opina acerca de esto?

4. ldentificar el o los canales adecuados para llegar a nuestro publico objetivo.
2. ¢En qué establecimientos suelen comprar los clientes almohadas premium?
¢ En qué canal considera que podriamos lograr una mayor cobertura en ventas?
4. ¢ Por qué medios de venta suelen comprar almohadas premium los clientes?

w
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ANALISIS FINACIERO:

4.1. Andlisis del mercado

ANO 1 ANO 2 ANO 3

Tamario del mercado 316645 316297 315190

ANO | ANO ANO
1 2 3
Porcentaje Participacion esperada de mercado 0.11 0.35 0.45
% % %
Participacion esperada del mercado 348 1107 1418
Total de productos estimados de vender 348 1107 1418
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NuUmero de tiendas 1

Aforo de tiendas 15

Colaboradores en la tienda 2

Tiempo de promedio para atender a un cliente 20 minutos

Cliente a atender en 1 hora 6

Tienda, horarios y aforo maximo 1 afio 1 1 1
mes |[semana [ Dia

Dias de la tienda abiertos 336 28 6 1

Horas de la tienda abiertos 4032 . 33 72 12

Capacidad de atender por aforo 24192 16 432 72

maximo 8
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4.2.  Andlisis Financiero de la inversion

MOBILIARIO
ITEM P. Unitario Cantidad Total
Mesa central S/. 250.00 1 S/. 250.00
Escritorio para S/.500.00 2 S/.1,000.00
computadoras
Estante exhibidor de S/.2,000.00 1 S/.2,000.00
almohadas
Silla de escritorio S/. 150.00 1 S/. 150.00
Sillones de espera S/.250.00 3 S/. 750.00
Vitrina S/.2,000.00 1 S/.2,000.00
Estante para almacen S/.1,500.00 2 S/. 3,000.00
Escalera de almacen S/. 280.00 1 S/. 280,00
Total S/. 6,930.00 12 S/.9,430.00
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EQUIPO

ITEM P. Unitario Cantidad Total

Computadoras S/. 2,530.00 2 S/.5,060.00

Impresoras S/. 232.00 2 S/. 464.00

Router S/. 89.00 1 S/.89.00

Teléfono S/. 89.00 1 S/. 89.00

Pos S/.750.00 2 S/. 1,500.00

Total S/. 3,690.00 8 S/. 7,202.00
LOCAL

ITEM P. Unitario Cantidad Total

Acondicionamiento S/. 35,000 1 S/. 35,000.00

Foco Led S/.40 10 S/. 400.00

Ventanas S/.340 2 S/. 680.00

Total S/.35,380.00 S/. 36,080.00
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DREPRECIACION
ITEM ANOS DE DEPRECIACION |ANO 1 ANO 2 ANO 3
S/
MOBILIARIO 5 1,886.00 S/ 1,886.00 S/ 1,886.00
S/
EQUIPOS 3 2,400.67 S/ 2,400.67 S/ 2,400.67
S/
TOTAL 4,286.67 S/ 4,286.67 S/ 4,286.67
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4.3.  Anadlisis Financiero Costos Operativos

RRHH
Costo unitario mensual Cantidad Costo
Puestos ponderado Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 1 Afo 2 Afo 3
Gerente General 5000 1 1 1 60000 60000 60000
Gerente de Operaciones 3500 1 1 1 42000 42000 42000
Gerente Comercial 3500 1 1 1 42000 42000 42000
Gerente de RRHH 3500 1 1 1 42000 42000 42000
Contador 2000 1 1 1 24000 24000 24000
Colaboradores 1000 2 3 4 24000 36000 48000
Responsable de Ventas 1500 1 2 2 18000 36000 36000
Programadores 1500 1 1 1 18000 18000 18000
Responsable de Marketing digital 3000 1 1 1 36000 36000 36000
Total 24500 10 12 13 306000 336000 348000
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COSTO DE MARKETING

o Cantidad Costo
Costo Unitario por mes
ITEM Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 1 Afo 2 Afo 3
Publicidad online 500 1 1 1 6000 6000 6000
Mantenimiento de la pagina web 500 1 1 1 6000 6000 6000
Software 250 1 1 1 3000 3000 3000
Publicidad y Medios impresos 400 1 1 1 4800 4800 4800
0 0 0
Total 1650 4 4 4 19800 19800 19800
OTROS COSTOS
o Cantidad Costo
Costo Unitario por mes
ITEM Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 1 | Ao 2 | Afio 3
S/ S/ S/ S/
Alquiler 3,200.00 1 1 1]38,400.00 38,400.00 38,400.00
S/ S/ S/ S/
Servicios Basicos 800.00 1 1 1]9,600.00 9,600.00 9,600.00
s/ s/ S/ S/
Internet vy linea telefénica 100.00 1 1 1|1,200.00 1,200.00 1,200.00
S/ s/ s/ s/
Materiales de limpieza 100.00 1 1 1|1,200.00 1,200.00 1,200.00
s/ S/ S/ S/
Total 4,200.00 4 4 4150,400.00 50,400.00 50,400.00
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Presupuesto de compra de la mercaderia Cu 1 afio 2 afio 3 afo
S/ S/ S/ S/

Almohada de espuma viscoelastica 200.00 69,600.00 221,400.00 283,600.00
S/ S/ S/ S/

Funda de tela de algoddn por dentro 15.90 5,533.20 17,601.30 22,546.20
S/ S/ S/ S/

Funda de la segunda Tela de algoddn 15.00 5,220.00 16,605.00 21,270.00
S/ S/ S/ S/

Total 230.90 80,353.20 255,606.30 327,416.20

Presupuesto de material de embalaje Cu 1 afio 2 aio 3 afo
S/ s/ S/ S/

Bolsa para almohada - sellable 0.50 174.00 553.50 709.00
S/ s/ S/ S/

Caja para paquete completa 3.50 1,218.00 3,874.50 4,963.00
S/ s/ S/ S/

Manual de intrucciones 0.70 243.60 774.90 992.60
S/ s/ S/ S/

Total 4.70 1,635.60 5,202.90 6,664.60
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Resumen de costos de mercaderia Cu 1 afio 2 afio 3 afio
s/ s/ S/ S/
Presupuesto de compra de la mercaderia 230.90 80,353.20 255,606.30 327,416.20
s/ s/ S/ S/
Presupuesto de material de embalaje 4,70 1,635.60 5,202.90 6,664.60
s/ s/ S/ S/
Total de costos de mercaderias 235.60 81,988.80 260,809.20 334,080.80
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4.4.  Anadlisis Financiero Flujos
Mes de afio 1 Totales por afio
Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes 12 | Aio Afio 3
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 1
Evaluacién
mensual 1% |[2% |3% |[4% [6% |6% | 7% |9% | 10% | 16% | 17% | 20% 100%
ano 1
Cantidad
de clientes | 5 8 10 15 20 20 25 30 34 55 58 68 348 1418
capturados
Cantidad
Total 5 8 10 15 20 20 25 30 34 55 58 68 348 1418
Mes de afio 1 Totales por afio
Mes Mes Mes Mes4 | Mes5 | Mes6 | Mes7 | Mes 8 | Mes 9 | Mes Mes Afol | Aho 2 Afo 3
1 2 3 10 12
28536
0
Ventas realizas
en la tienda S/ s/ S/ s/ S/ s/ s/ S/ S/ S/ s/ S/ S/ s/
4,100 | 6,560 | 8,200 | 12,30 | 16,40 | 16,40 | 20,50 | 24,60 | 27,88 | 45,10 55,76 | 285,3 | 907,74 | 1,162,
.00 .00 .00 0.00 |0.00 |o0.00 0.00 |0.00 |0.00 |O0.00 0.00 60.00 | 0.00 760.00
Ingresos totales
S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
4,100 | 6,560 | 8,200 | 12,30 | 16,40 | 16,40 | 20,50 | 24,60 | 27,88 | 45,10 55,76 | 285,3 | 907,74 | 1,162,
.00 .00 .00 0.00 |0.00 |0.00 0.00 |0.00 |0.00 |O0.00 0.00 60.00 | 0.00 760.00
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Mes de afio 1 Totales por afio
Mes Mes Mes Mes4 | Mes5 | Mes6 | Mes7 | Mes8 | Mes 9 | Mes Mes Mes Afiol | Afo?2 Ao 3
1 2 3 10 11 12

Salarios de

RRHH s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
25,50 | 25,50 | 25,50 | 25,50 | 25,50 | 25,50 | 25,50 | 25,50 | 25,50 | 25,50 | 25,50 | 25,50 | 306,00 | 336,00 | 348,00
0.00 | 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Costos de

Marketing S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
1,650 | 1,650 | 1,650 | 1,650. | 1,650. | 1,650. | 1,650. | 1,650. | 1,650. | 1,650. | 1,650. | 1,650. | 19,800 | 19,800 | 19,800.
.00 .00 .00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 .00 .00 00

Otros costos
S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
4,200 | 4,200 | 4,200 | 4,200. | 4,200. | 4,200. | 4,200. | 4,200. | 4,200. | 4,200. | 4,200. | 4,200. | 50,400 | 50,400 | 50,400.
.00 .00 .00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 .00 .00 00

Costo de

Mercaderia s/ s/ S/ S/ S/ s/ s/ s/ S/ s/ S/ s/ S/ S/ S/
1,178 | 1,884 | 2,356 | 3,534. | 4,712. | 4,712. | 5,890. | 7,068. | 8,010. | 12,95 | 13,66 | 16,02 | 81,988 | 260,80 | 334,08
.00 .80 .00 00 00 00 00 00 40 8.00 4.80 0.80 .80 9.20 0.80

Egresos

Totales s/ s/ S/ s/ s/ S/ S/ S/ s/ S/ S/ S/ S/ s/ S/
32,52 | 33,23 | 33,70 | 34,88 | 36,06 | 36,06 | 37,24 | 38,41 | 39,36 | 44,30 | 45,01 | 47,37 | 458,18 | 667,00 | 752,28
8.00 | 4.80 6.00 | 4.00 2.00 2.00 0.00 8.00 0.40 8.00 4.80 0.80 8.80 9.20 0.80
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Momento O Totales por afo
Afio 1 Afio 2 Afio 3
Inversiones -S/ S/ S/ S/
52,712.00 - - -
Ingresos s/ S/ s/
285,360.00 907,740.00 1,162,760.00
Costos -S/ -S/ -S/
458,188.80 667,009.20 752,280.80
Utilidades antes de -S/ S/ S/
impuesto 172,828.80 240,730.80 410,479.20
Depreciaciones -S/ -S/ -S/
4,286.67 4,286.67 4,286.67
Impuesto a la renta S/ -S/ -S/
- 69,751.02 119,826.80
TOTAL -S/ -S/ S/ S/
52,712.00 172,828.80 170,979.78 290,652.40
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Impuesto a la renta 29.50%
Tasa de descuento 30%
S/
VNP 47,809.37
TIR 47%
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Participacion de mercado
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Afo 1 Ao 2 Afo 3
Porcentaje Participacion esperada de mercado 0.10% 0.30% 0.35%
Participacion esperada del mercado 317 949 1104
Total, de productos estimados de vender 317 949 1104
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Flujo:
Totales por afio
Mometo O |Aho1l Afo 2 Ano 3

s/
Inversiones 52,712.00 S/ - S/ - S/ -
Ingresos S/ 259,940.00 S/ 778,180.00 S/ 905,280.00
Costos -S/ 450,879.56 | -S/ 629,784.15 -S/ 678,299.64

Utilidades antes de

impuesto -S/ 190,939.56 S/ 148,395.85 S/ 226,980.36
Depreciaciones -S/  4,286.67 | -S/ 4,286.67 -S/ 4,286.67
Impuesto a la renta S/ - | S/ 42,512.21 -S/  65,694.64

-s/
TOTAL 52,712.00 | -S/190,939.56 S/ 105,883.64 S/ 161,285.72
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Analisis de VAN Yy TIR

Impuesto a la renta 29.50%
Tasa de descuento 30%
VNP -S/ 63,523.74
TIR 5%
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4.7. Andlisis Financiero Analisis de Sensibilidad Precios

Precio s/. 780
Flujo:
Totales por afio
Afo 0 Afo 1 Ao 2 Afio 3
S/ S/
Inversiones 52,712.00 | S/ S/ -
S/ S/ S/
Ingresos 271,440.00 863,460.00 1,106,040.00
-S/ -S/ -S/
Costos 458,193.72 667,009.20 752,280.80
Utilidades antes de -S/ S/ S/
impuesto 186,753.72 196,450.80 353,759.20
-S/ -S/ -S/
Depreciaciones 4,286.67 4,286.67 4,286.67
Impuesto a la renta S/
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-S/ -S/
56,688.42 103,094.40
-S/ -S/ S/ S/
TOTAL 52,712.00 186,753.72 139,762.38 250,664.80
Andlisis de VAN Y TIR
Impuesto a la renta 29.50%
Tasa de descuento 30%
S/
VNP 425.05
TIR 30%
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Costo Operativos
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Totales por afio

Ano 1 Afo 2 Afo 3
s/ s/ s/
Salarios de RRHH 306,000.00 336,000.00 348,000.00
S/ S/ s/
Costos de Marketing 23,400.00 23,400.00 23,400.00
Flujo de
E J S/ S/ s/
gresos
Otros costos 56,400.00 56,400.00 56,400.00
s/ s/ s/
Costo de Mercaderia 86,030.52 273,650.40 350,529.60
s/ s/ s/
Egresos Totales 471,830.52 689,450.40 778,329.60
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Presupuesto de compra de la mercaderia |Cu 1 afio 2 afio 3 afio
s/ s/ S/ S/
Almohada de espuma viscoeldstica 210.00 73,080.00 232,470.00 297,780.00
s/ s/ S/ S/
Funda de tela de algoddn por dentro 15.90 5,538.12 17,601.30 22,546.20
s/ s/ S/ S/
Funda de la segunda Tela de algoddn 15.00 5,220.00 16,605.00 21,270.00
s/ s/ S/ S/
Total 240.90 83,838.12 266,676.30 341,596.20
Presupuesto de material de embalaje Cu 1 afio 2 aifo 3 afo
S/ s/ s/ S/
Bolsa para almohada - sellable 0.60 208.80 664.20 850.80
S/ s/ s/ S/
Caja para paquete completa 5.00 1,740.00 5,535.00 7,090.00
s/ s/ s/ s/
Manual de instrucciones 0.70 243.60 774.90 992.60
s/ s/ s/ s/
Total 6.30 2,192.40 6,974.10 8,933.40
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Resumen de costos de mercaderia Cu 1 afio 2 afo 3 afio
S/ S/ S/ S/
Presupuesto de compra de la mercaderia 240.90 83,838.12 266,676.30 341,596.20
S/ S/ S/ S/
Presupuesto de material de embalaje 6.30 2,192.40 6,974.10 8,933.40
S/ S/ S/ S/
Total de costos de mercaderia 247.20 86,030.52 273,650.40 350,529.60
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Flujo
Totales por afio
Momento O Ano 1 Ano 2 Ano 3
-s/ s/ S/ S/
Inversiones 52,712.00 - - -
S/ s/ s/
Ingresos 285,360.00 907,740.00 1,162,760.00
-S/ -S/ -S/
Costos 471,830.52 689,450.40 778,329.60
Utilidades antes de -S/ S/ S/
impuesto 186,470.52 218,289.60 384,430.40
-S/ -S/ -S/
Depreciaciones 4,286.67 4,286.67 4,286.67
S/ -S/ -S/
Impuesto a la renta - 63,130.87 112,142.40
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-S/ -S/ S/ S/
TOTAL 52,712.00 186,470.52 155,158.73 272,288.00
Andlisis del VAN Y TIR
Impuesto a la renta 29.50%
Tasa de descuento 30%
S/
VNP 19,595.32
TIR 37%
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