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Resumen ejecutivo

El presente proyecto innovador tiene como objetivo realizar la venta de una bebida
energizante y que su origen sea el polen, surgié debido al constante crecimiento que se esta
dando el consumo de bebidas energéticas naturales, que viene mostrando una alta demanda
en el mercado de Lima Norte. Esto se debe, a que las personas buscan recuperar energias
luego de un arduo trabajo, estudio o actividad deportiva. Por lo que se visualiza un

interesante crecimiento y una gran oportunidad de negocio para concretarse.

El plan de negocios tiene como fin la comercializacidon de una bebida, con el objetivo
de proyectarnos al mercado de Lima Norte, las bondades que presenta el producto
representa a una bebida natural con sabor frutal y a un excelente precio. Esta bebida esta
dirigida para consumidores de 18 a 45 afios con un estatus socio econémico medio y medio
alto, interesados en un estilo de vida saludable y natural. El consumo promedio mensual
estimado en el corto plazo serd dependiente a la estacidon que serd de 13,248, 15,897 y
17,222 bebidas de 250ml, asi también de 9,273, 10,598 y 13,248 de bebidas de 200 ml. Este

consumo crecerd un 5% en los dos primeros afios.

La estrategia de distribucion inicial sera mediante canales directos a través de locales
comerciales alquilados en las zonas de mayor movimiento comercial. También se hara
alianzas estratégicas con gimnasios, centros deportivos, cruceristas y universidades. Para
iniciar las operaciones de la comercializacidon del energizante Polen Drink se requerira una
inversion inicial de 5/.219.918,84 de los cuales el 56% seran aportados por los socios de la
empresa con un monto de S/.121,918.96 y un monto de S/. 97,099.88, que sera financiado

por terceros.
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Introduccion

El presente proyecto titulado “Plan para la comercializacion de una bebida energizante
a base de polen” como principal meta la factibilidad. Una vez verificado el consumo de esta
bebida energizante en el mercado, y tomando como antecedentes que actualmente la
sociedad consume productos naturales; es por ello que se realizd los estudios

correspondientes para poder medir la aceptacion de la bebida Polen Drink.

Mediante el estudio y andlisis de mercado se determind que existe gran
desconocimiento de los beneficios que brinda el polen para la salud; por consiguiente se
efectud el plan de marketing cuyo objetivo principal es dar a percibir y conocer los beneficios
que ofrece el polen, producido y presentado en una botella con bebida energizante, de esta
forma infundimos a la sociedad de consumirla, exponiendo la opcidn de consumir una bebida
de origen natural y vitaminico que no es una bebida comun sintética que contiene
componentes quimicos la cual ocasiona dafios a la salud con el pasar del tiempo; es esa la
ventaja competitiva y en la cual se estd enfocando la estrategia de marketing; se va a difundir
un producto efectivo, sano, natural y que no genera dafios colaterales a la salud. A través del

estudio financiero se pudo definir que el presente proyecto es rentable.
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CAPITULO I. Descripcion de la empresa

1.1. Andlisis del entorno

Group Company utilizara el PESTE es una herramienta que ayudard a evaluar el
proyecto: “La comercializacién de bebidas energizantes a base de polen”. Con los resultados
se pueden detectar las amenazas, oportunidades y el poder del impacto de los diferentes
factores, y asi permite planificar estrategias, con el fin de mantenerse en el mercado y crecer

organizacionalmente.

Factores politicos

La politica peruana brinda varios factores por evaluar, como son las leyes y normas
legislativas vigentes, y el comportamiento del gobierno, asi se sabra las injerencias en el
proyecto.

e Cambio de gobierno del Peri: Dada la coyuntura actual de incertidumbre, la inversion
privada no se estd dando, aumentando la caida de ingresos, lo que limita la capacidad
de adquisicion de los consumidores, ya que conlleva a que el poder adquisitivo baje,
de esta forma el cambio de gobierno afecta moderadamente a nuestro proyecto.

e La ley Mype 28015: Favorece reducir los costos sociales en empleados, ya que los
beneficios laborales a los colaboradores se ven reducidos en la siguiente manera:
gratificaciones en julio y diciembre 50 %, CTS 50% y 15 dias de vacaciones al afo, lo
gue permite economizar los primeros afios hasta conseguir la estabilidad. Esta ley

también permite tener un limite de trabajadores de 1 a 100 trabajadores y facturar en
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un afio hasta 1700 UIT.

Factores econémicos

Hace unos afios el Peru crecia en promedio 6%, el 2022 alcanzé un piso de 2,7%.
Lo que hace que la economia se mantenga inestable. Ya que el Peru ha sido golpeado por la
inflacién de precios debido a las diferentes situaciones que se han venido presentado por el

cambio de presidente y las diferentes protestas que se han venido manifestando.

e Poder adquisitivo actual de Lima Norte: Hace diez afios atras se hablaba de una nueva
Lima habitada por migrantes que llegaron a los conos de la ciudad. Hoy en Lima Norte
viven mas de dos millones y medio de habitantes. Aqui se encuentra gran parte de

personas emprendedoras y también un nuevo consumidor.

En Lima Norte el flujo el publico esta situado en el nivel socio econédmico B-C-D, el
mercado tiene un tamafio grande para las diversas propuestas. Lo que da una
confianza es el poder adquisitivo de la clase media ha logrado que el mercado local se
dinamice, teniendo un consumidor potencial al proyecto comercializacidon de bebidas

energizantes a base de polen, a través del producto “Polen Drink”.

e Crecimiento de gimnasios e instituciones educativas: El desarrollo de Lima ", se ve
reflejada en la construccién del Centro Comercial Mega Plaza, de ahi Lima Norte no
ha parado de seguir generando empresa, con nuevos entrantes, como son el sector
de gimnasios, institutos y universidades. Los usuarios de los centros de gimnasios y de
los centros estudiantiles, son los mayores consumidores de bebidas energéticas. A lo

gue se encuentra una demanda potencial, en adquirir producto natural.

Factores sociales
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En el aspecto social de Lima Norte se enfoca en el cambio de las comunidades en la
actualidad, asi se sabra de los intereses y opiniones de la poblacién objetiva, y saber que
influye en sus decisiones de compra. El sector Lima Norte se encuentra en un nivel
socioeconémico B -C - D.

e Segmentos demograficos de Lima Norte: En Lima Norte hay una poblacién de
1,169.949 habitantes, entre un rango de edad de 18 a 45 afios, estando aptos para
consumir la bebida energética Polen Drink. Donde de cada 95 hombres hay 100
mujeres y el nivel socioecondmico objetivo es de nivel By C.

e Estilos de vida en Lima Norte: En Lima Norte hay consumidores de variedad en los
cuales destacan los futuros potenciales para consumir el Polen Drink, y estd
disgregado de la siguiente manera:

- Los afortunados: Jovenes hombres y mujeres con un ingreso econémico mayor
del promedio, son educados, modernos, viajeros, y valoran mucho la imagen
personal.

Ellos son progresistas y apresan tendencias, les importa mucho su
status. Para ellos se les brinda el energizante Polen Drink sport botella de 250 ml,

con modelo que resalta a la vista con un contenido natural para su consumo.

- Los progresistas: Varones que buscan prosperar de manera personal y familiar,
que son los comerciantes mayoristas o los minoristas, buscan siempre de ganar
y avanzar, sea formal o informalmente, y no tienen tiempo para seguir las
tendencias sociales. Para ellos se les brinda, la botella tradicional de 200 ml,
para su alcance, con precio promedio, y que brinda mas fuerzas para seguir

empujando ese entusiasmo de ser un empresario visionario.
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- Las mujeres modernas: Ellas trabajan y estudian a la vez, buscan una realizacién
personal como madres o mujeres jovenes o maduras, se mantienen siempre bien
arregladas y busca que la sociedad reconozca sus logros. Para ellas un
energizante natural Polen Drink, donde se pone a su disposicion una férmula que
no dafie sus organismos, su salud y su piel.

e Cambio cultural de la salud en Lima Norte: En Lima Norte se estd dando el cambio de
conciencia en la salud, al consumir nuevos productos naturales. Es por eso que la
demanda de energizantes naturales ha ido en aumento, teniendo mas énfasis en el
publico objetivo que cursa de 18 a 45 afios, que se preocupa por su rendimiento fisico
y mental.

Dada la coyuntura actual, los jévenes se preocupan por su anatomia,
queriendo llegar a un fisico éptimo para ellos, estos jévenes desean un energizante
gue les ayude a revitalizar la mente y brinde energias para seguir con sus rutinas
fisicas. Y en el segmento de consumidores maduros, desean una bebida que le brinde
la fuerza necesaria para poder seguir con sus actividades cotidianas, que no dafien su
organismo, ayudando a revitalizar su cuerpo.

e Patrones del consumidor: En el mercado de Lima Norte se encontré un nicho de
mercado, que fue abastecida por Volt, el mercado buscaba un energizante del cual se
pueda adquirir en precio, la demanda de bebida de Lima Norte, ha tenido un alza
impresionante con la entrada de la empresa AJE, con su producto VOLT. Asimismo, el
consumo de agua también crecid, demostrando que el consumidor cada vez se preocupa

mas por su salud, estos patrones que ayudan a crear estrategias de venta.
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Factores tecnoldgicos

El factor tecnolégico en el proyecto, es la fuerza que va impulsar a la empresa,
reduciendo los tiempos para entregar productos y servicios. De esta manera se evalua la

efectividad de la organizacion.

e Tamaiio de las inversiones en desarrollo tecnoldgico: La inversidén en tecnologias que
se hard en Group Company es limitada, porque el gasto en la tecnologia se dara en
los procesos de ventas y distribucidon, debido que se tendrd una produccion
tercerizada, a lo que solo se necesita un software, y no de maquinaria moderna. No
teniendo dependencia de esta tecnologia a largo plazo por el costo elevado en esta

tecnologia. Lo que implica una inversion moderada para la realizacion del proyecto.

e Automatizacion de procesos en ventas y distribucion: La automatizacién de los
procesos en la empresa Group Company, se regira bajo el sistema empresarial ERP.
De esta manera los procesos mas criticos seran los de ventas y de distribucién,
porque la produccién serd responsabilidad de la empresa tercerizadora. Es asi que se
debe contar con un proceso identificado y estructurado, teniendo mas opciones de
cambio en el momento que el proceso de una falla. Para esto se empleara flujogramas
con lainformacidn y se adquirira un sistema ERP, lo que dara informacion de todas las

areas en un solo canal de informacién.

e Personal tecnolégico en Community Manager: El administrador de las redes, serd la
asistente de publicidad, lo que brinda el acceso a la nueva tecnologia social. El

community serd el encargado de sostener y acrecentar las ventas, y de esta manera
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priorizar las relaciones de la empresa con sus clientes a través de redes sociales.

Factores ecolégicos

La naturaleza pasa por un momento drastico, lo que hace que la ejecucién del
trabajo del dia a dia de una empresa alcancen ser una amenaza persistente para el medio
ambiente. Para disminuir la opcion de dafios en la ecologia del Perd, se deben considerar los
siguientes factores ambientales en el plan de operaciones del proyecto “Comercializacion

de bebidas energizantes a base de Polen”.

e Cambio climatico: Los cambios de temporada en la ciudad de Lima metropolitana y
sobre todo en el cono Norte, son de cifras alarmantes. Se calcula que la temperatura
en verano maxima promedio es alrededor de 26 — 29 grados Celsius y la temperatura

minima en invierno es alrededor de 18 — 20 grados Celsius.

El Perd es un pais vulnerable debido al Fendmeno del Nifio. El aumento de
la temperatura de la tierra afecta de manera indirecta en la transportacién de materia
prima como el polen, ya que las carreteras de la selva central, son obstruidas por
derrumbes provocadas por el fendémeno del nifio, es por eso que Group Company

debe de contar con una lista de proveedores formales de diferentes ciudades del Peru.

e Regulacion sobre el reciclaje: Las empresas hoy en dia deben ser muy responsables
de sus desechos; y la empresa Group Company no es ajena a los cambios que vienen
atravesando el planeta y el pais. Por eso el proyecto de comercializacion de
energizante a base de polen se vendera en botellas PET, que son reciclables y con un

molde Slim, que son fabricadas con poco plastico, contribuyendo a no contaminar mas
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el medio ambiente.

e Cambio estacional: Las estaciones en Lima Norte se distingue por su estacion de
veranos calidos que puede llegar a tener mas de 302 y su invierno con lluvia, en los
que las temperaturas pueden abordar los 15°C, para las estaciones de verano los
grados de calor suben a mds 30 grados. Lo que genera mucho mds consumo de bebida
energética, dando cabida a un consumidor mas recurrente. Lo que favorece a un
aumento de ventas en estaciones veraniegas.

Tabla 1 Andlisis Peste

ANALISIS PESTE

COD DESCRIPCION DESFAV. NEUTRO FAVO.
FACTOR POLITICO

FP1 Cambio de gobierno del Peru X

FP2 La ley Mype 28015 X

FP3 Aumento de la RMV (remuneracién miimo vital) X
FACTOR ECONOMICO

FE1 Poder adquisitivo actual de Lima Norte X

FE3 Crecimiento de gimnasios e instituciones educativas X

FACTOR SOCIAL

FS1 Segmento demogrdfico de Lima Norte X

FS2 Estilo de vida en Lima Norte X

FS3 Cambio cultural de salud en Lima Norte X

FS4 Patrones del consumidor X

FACTOR TEGNOLOGICO

FT1 Inversiones tecnoldgicas X

FT2 Automatizacion de procesos en ventas y distribucion

FT3 Personal tecnolégico en Community Manager

FACTOR ECOLOGICO/ CLIMATICO

FC1 Cambio climdtico X
FC2 Regulacion sobre el reciclaje X

FC3 Cambio estacional X

Fuente: Elaboracion propia.
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- Conclusion: En el presente andlisis los factores politicos tienden a no ser perjudiciales
excepto el reciente aumento de la RMV, en los factores econémicos encontramos un
creciente nivel adquisitivo por parte del mercado. El factor social brinda las
posibilidades para que el producto se posicione adecuadamente al mercado. La
tecnologia actualmente es un factor importante para el desarrollo de nuestras

actividades.

Andlisis de la industria — las 5 fuerzas de Porter
Amenaza de nuevos competidores:

Se obtiene informacién de la factibilidad con que pueden entrar otros al mercado de
Lima Norte, siendo un elemento importante para medir la rentabilidad y potencialidad de un
competidor.

¢ Nivel de inversidn requerida para entrar en Lima Norte: Para generar una empresa
de bebidas energéticas y sé compita con las grandes empresas que hacen los
productos como Volt o Red Bull, se necesita de una inversidn estandarizada y de gran
capital. Para Group Company SAC, la competencia es combinada, porque el producto
gue se comercializara sera una bebida natural a base de polen, el cual compite con las
marcas vita energia de Fuxion, Onmilife y Herbalife.

e Crecimiento de la industria en Lima Norte: Hay varias empresas que ofrecen el
mismo producto con composicidn quimicas y naturales en polvo. El lider en este
mercado es Volt con un 28 % de participacion, seguida de la transnacional Red Bull
22%, Magnus 12%, Herbalife 6%, Fuxion en crecimiento con 6% y otros 15%. El
crecimiento de bebidas energéticas en Lima Norte, se debe a las estrategias de
mercadeo de las empresas en las calles. La demanda ahora de Lima Norte es conseguir
un energizante natural al precio justo, lo que crece las posibilidades de que la industria

siga creciendo con nuevas empresas pequefias que brinde un producto novedoso.
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e Restriccion de ley para el sector: Existe una ley que argumente la posibilidad de
obstruir, prohibir o restringir estas bebidas energéticas, ya sean quimicas o naturales,
y sin una barra legal en estos productos, la posibilidad de tener un competidor a corto

plazo es grande.

Amenaza de productos sustitutos

Los productos sustitutos de bebidas energéticas abundan en Lima Norte lo que es
paraddjico que el precio de estas bebidas es muy caro, en esta rama se encuentran, las
bebidas naturales, sobres energéticos y las bebidas rehidratantes.

e Disponibilidad de sustitutos cercanos: Existen empresas que ofrecen otro tipo de
productos similares que sirve para revitalizar e hidratar el cuerpo, que son una fuerte
competencia como las bebidas rehidratantes Gatorade y Sporade. De estos
competidores grandes nace otra rama las de los productos naturales como el agua, lo
gue denota un segmento en crecimiento, que cambia los energizantes tradicionales
por férmulas naturales que satisfaga la necesidad de hidratarse y recuperar energias
ya sea por rutina, estudio o deportes, pero de forma natural.

e Rentabilidad del producto sustituto: El producto sustituto para el publico de Lima
Norte le es muy beneficioso para su bolsillo, puesto que estas bebidas en su mayoria
estdn a precios moderados, la cual causa una desventaja para Group Company con su
producto energético. Lo que conlleva a crear estrategias de posicionamiento para

Polen Drink.
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Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores de Group Company necesita de una organizacion con ellos, dando
la confianza mutua, de disponer de los recursos, teniendo muy buenas condiciones de precio
y tamafio del pedido.

e Disponibilidad de polen: Para prevenir la ruptura de stock del polen se han
identificado un minimo de 3 proveedores, asi se podra obstruir el peligro de que el
insumo esencial de Polen Drink se limite en las épocas del aifio. Debido a que es el
insumo principal en Polen Drink y no existe hasta el momento un sustituto que pueda

reemplazarlo.

e Cambio de proveedores: El procedimiento de compra evalla los proveedores bajo el
formato de ficha de evaluacion de proveedores. Se puede referir que el proveedor
tendrd un nivel bajo de negociacion, debido a que se puede cambiar de proveedor en
caso de que incumpla el contrato de abastecimiento o falla de los insumos con Group

Company.

o Lista de proveedores

e Stevia one Peru s.a.c. Empresa peruana dedicada a cultivar y ofrecer
productos agricolas es una de las primeras productoras de Stevia, teniendo
grandes hectareas de cultivo ubicados en la regién San Martin — Peru.
DIRECCION: Car. Sunisacha Km. 2.5 (Moyobamba-san Martin)

OFICINA: Calle Ricardo Angulo 251 - Urb. Corpac San Isidro — Lima

Teléfono: (01) 6525803 - WEB: www.steviaone.com

e Laboratorios m&g vida natural e.i.r.l: Comercializadora de productos

naturales.
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Teléfono: (01)637-8095 - WEB: www.vidanatural.pe

e Hierba miel Peru S.A.C: Cuenta con centros de Investigacidon que va desde la
instalacidn hasta el momento de la cosecha.
Direccién: Av. Manco Capac 567 - La Victoria - Peru

Teléfono: (01) 4333523 - WEB: http://hierbamielperu.com

e Apimas sac: Comercializadora de productos saludables.

WEB: http://1093.pe.all.biz

e Quimica suiza industrial sac: Tiene modernos laboratorios de investigacién y
desarrollo ademas de plantas de fabricacion de productos quimicos.
Direccién: Av. Republica de Panamd 2577, Lima 13 TELEFONO:

(01) +51-1 710 4000 - WEB: www.gsindustria

e Herbal food s.a.: Comercializadora de pulpas de frutas congeladas.

Direccién: Calle 27 de Noviembre Mz. G Lt. 43 - San Juan de Miraflores —

Lima

Teléfono: (01) 3438306 - WEB: http://lab-herbal.all.biz

o Estudio y evaluacion a futuros proveedores
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Para pertenecer a la lista de proveedores de Group Company, se pasa por
una previa evaluacidon donde es determinante los puntajes obtenidos. Que analiza
el nivel de respuesta, la calidad de producto, el nivel de confiabilidad y las politicas

de créditos.

Tabla 2 Ficha de Evaluacion de Proveedores

FICHA DE EVALUACION DE PROVEEDORES

PROVEEDOR Peso Stevia Perd Lab. M&g Hierba '}"iEI Apimas Quimica suiza Herbal Food Arnma;' del
Peri Perd
Calidad 2 10 20 10 20 10 20 10 20 10 20 8 16 10 20
Tiempo de respuesta 8 8 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 B 8
Condiciones de pago 1.5 7 10.5 10 15 [ 9 10 15 [ k] [ ] B 12
Competencia en precio 1 8 8 8 8 8 8 10 10 8 B 8 B B 8
Post-venta 1 [ 6 0 10 8 8 7 7 10 o 10 10 B 8
Solucidn de reclamaos 5 10 10 10 10 7 7 10 10 10 10 B
Descuentos 15 8 12 [ 9 10 15 B 12 10 15 8 12 B 12
Pericdo de Garantia 1 10 10 8 8 8 8 3 3 10 0 8 B ] 6
TOTAL, DE CALIFICACION B0.5 90 88 B84 92 83 B2

Fuente: Elaboracion propia

Estos criterios tienen un peso sumado a 10, que es multiplicada por la puntuacién (Del
6 al 10), de esta forma arroja el resultado acumulado, es decir si estan en un rango de 80 a
100 son adherido a la base de datos de Group Company. En esta lista se encuentran los
principales proveedores que sacaron un puntaje mayor de 80 como lo indica el cuadro

siguiente:

Tabla 3 Formato de Evaluacion de Proveedores

PUNTUACION
6 No aceptable
7 Aceptable
8 Bueno
10 Muy bueno

Fuente: Elaboracion propia.
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Conclusiones: El procedimiento de compra evalla los proveedores bajo el formato de
evaluacidn de proveedores. Se considera los criterios detallados lineas arriba, las cuales tiene
su peso sumado a 1, que es multiplicada por la puntuacidn (Del 6 al 10), de esta forma nos
arroja el resultado necesario para evaluar a cada proveedor, en Ultima instancia evaluamos
por resultado acumulado, es decir si estdn en un rango de 80 a 100 son adherido a la base

de datos de proveedores de Group Company.

Rivalidad entre los competidores

Los competidores en Lima Norte, se disgrega en una empresa con sus productos
qguimicos y tres con productos naturales. Cumpliendo la satisfaccidon de recuperar energias
con un publico diferenciado por sus productos. Las marcas Volt que acapara un 28% de
participacién en el mercado, seguida de las marcas naturista, Omnilife, Herbalife y vita

energia, acaparando juntas una participacion de mercado de 24%.

e Crecimiento de competidores en Lima Norte: En el sector de energizante
antiguamente se veia solo a competidores de nivel internacional, pero actualmente
en Lima Norte existe una demanda creciente de estos productos energéticos,
especificados para cada tipo de mercado como son Volt, Red Bull, Onmilife y
Herbalife.

e Competidor indirecto agresivo: Volt esta posicionada en el primer lugar desplazando
a varios gigantes de la industria, mediante estrategia de precio, entregando un
energizante al publico a precio bajo. Lo que hace que volt no siendo un competidor

directo de Polen Drink, se considera en el proyecto.
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Negociacion de los clientes:

Polen Drink es un producto nuevo en el mercado y esta direccionado a personas de
18 a 45 aifios que siempre estan activos y enérgicos para rendir de manera eficiente en su
dia a dia. Se espera un aumento de compradores, porque el producto es natural,

multivitaminico. Donde el poder de negociacidn sera en el precio.

e Producto nuevo: Polen Drink Ingresa como producto nuevo al sector de bebidas
energizantes lo que hace que el cliente no tenga conocimiento de los atributos,
beneficios del producto. Para eso se creard estrategias de posicionamiento, precio y
publicidad para que el consumidor final, pueda saber con qué fin se comercializa esta

bebida energética natural.

e La sensibilidad del cliente: Los clientes de Group Company pueden ser sensibles a la
hora de adquirir el producto con referencias, al precio del producto, debido a que el
mercado tiene un precio base minimo, lo que se define como estrategia de precio.
Por ende, Polen Drink tiene un precio accesible y poco sensible al mercado.

e La adquisicion del producto a través del cliente: En la investigacidn realizada el
mercado de Lima Norte, muestran que los productos estdn diferenciados por los
segmentos. En efecto, los clientes observan caracteristicas diferentes entre el
producto de una empresa y otra. Con el producto Polen Drink, es posible que los
clientes sean consumidores, por ser una bebida energética natural. Para los clientes
objetivos, la bebida sana es la primera necesidad identificada, que brinde salud sin
dafar los organismos, por eso los clientes tendrdan una nueva oferta en el producto y

asi podran elegir Polen Drink como mejor opcion.
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Tabla 4 Analisis Peste

ANALISIS PESTE

cop DESCRIPCION DESFAV  NEUTRO FAVO
AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES
AC1 Nivel de inversion requerida en Lima Norte X
AC2 Crecimiento de la industria en Lima Norte. X
AC3 Restriccion de ley para el sector. X
AMENAZAS DE PRODUCTOS SUSTITUTOS
AS1 Disponibilidad de sustitutos cercanos. X
AS2 Rentabilidad del producto sustituto. X
PODER DE NEGOCIACION DE LOS
PROVEEDORES
PP1 Disponibilidad de polen X
PP2 Cambio de proveedores X
PP3 Estudio y evaluacidn a futuros proveedores X
RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES
RC1 Crecimiento de competidores en Lima Norte X
RC2 Competidor indirecto agresivo X
NEGOCIACION DE LOS CLIENTES
NC1 Producto nuevo — Polen Drink X
NC2 La sensibilidad del cliente. X
NC3 La adquisicidn del producto a través del cliente. X

Fuente: Elaboracion propia.

- Conclusiones: En el presente analisis podemos determinar que se esta ante un
mercado altamente competitivo, en todos los sentidos, desde los niveles de inversion
necesaria para entrar en el mercado, diferenciacidn, productos sustitutos cercanos,
numero de competidores, agresividad en el mercado; asi mismo se encuentra
disponibilidad de proveedores inmediata debidamente evaluados y clientes que
pueden adquirir el producto, sin embargo por ser un producto nuevo existe la
sensibilidad de consumir algo novedoso, para ello se determinara las estrategias de

penetracidn necesarias para entrar al mercado.
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Tabla 5 Matriz de Andlisis Factor Interno (MEFE)

MATRIZ DE ANALISIS FACTOR INTERNO (MEFE)

< < P.
COD. DESCRIPCION CALIFIC POND TOTAL
AMENAZAS 50%

Al Aumento de la RMV (remuneracién minimo vital) 0.1 3 0.3

A2 Tamaﬁ,o f:le las inversiones en desarrollo 01 3 03

tecnoldgico

A3 Cambio climatico 0.1 2 0.2

A4 Disponibilidad de sustitutos cercanos 0.05 2 0.1

A5 Competidor indirecto agresivo 0.05 3 0.15

A6 Crecimiento de competidores en Lima Norte 0.1 3 0.3
OPORTUNIDADES 50%

01 La ley Mype 28015 0.1 4 0.4

02 Poder adquisitivo actual de Lima Norte 0.05 3 0.15

03 Crecim?ento de gimnasios e instituciones 0.12 4 0.48

educativas

o4 Estilos de vida de Lima Norte 0.03 2 0.06

05 Cambio cultural de la salud en Lima Norte 0.05 3 0.15

06 Cambio estacional 0.05 4 0.2

07 Crecimiento de la industria en lima norte 0.1 3 0.3

TOTALES 100% 3.09
CALIFICACION NRO.

Muy importante
Importante
Poco importante

RN W b

Nada importante
Fuente: Elaboracion propia

- Conclusiones: En la matriz EFE observamos que el ponderado total es de 3,09 lo que
indica que la empresa estd justo por encima de la media. Notando que la mayor
oportunidad es el crecimiento de gimnasios e instituciones educativas teniendo un
puntaje de 0.48, con esta informacion se podrd capitalizar las oportunidades, con

estrategias de mercado, para poder frenar las amenazas futuras.
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Analisis interno matriz FODA

Tabla 6 Andlisis Interno Matriz FODA

FORTALEZAS

F1 Producto innovador.
F2 La produccién
tercerizado.
F3 Contar con transporte
propio.
F4 Adquisicidn de un sistema
ERP en Group Company.
F5 Captacidon de clientes a
través de redes sociales
F6 Contar con sucursales y
madulos en

lugares
estratégicos.

sera

DEBILIDADES

D1 Limitacién en la cartera

deproductos

D2 Personal limitado en la
empresa.

D3 No contar con un darea
RR.HH.

D4 No realizar el control de
calidad directa al producto.
D5 No contar con inversion
denuevas tecnologias.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

01 La ley Mype 28015

02 Poder adquisitivo

actualde Lima Norte

03 Crecimiento de

gimnasiose instituciones

educativas.

04 Estilos de vida de Lima

Norte

05 Cambio cultural de la

salud

06 Cambio estacional

07 Crecimiento de la

industriaen lima norte
FO (Maxi - Maxi)

F6-0O3 crear campainas de
lanzamiento de productos en
las sucursales y mddulos,
parapoder posicionar en el

segmento  estudiantil y
gimnasta.
FI1 - O5 A través de
campafias de publicidad
radial y Merchandising,
gener
ar conocimiento de polen
Drink, como wuna bebida
natural con grandes
beneficios.

DO (Mini - Maxi)

D5 - O7 A través de un
leasing conseguir
magquinarias, que ayude a
producir directamente, asi
conseguir que polen Drink,
también siga creciendo con
la industria.

D2 - 01 Con la ley Mype
28015, se podrd contratar
mas personal a futuro, a bajo
costo.

Al Aumento de la
RMV(remuneracién

minimo vital) A2 Tamafio de

las inversionesen desarrollo

tecnolégico

A3 Cambio climatico

A4 Disponibilidad de

sustitutos cercanos

A5 Competidor indirecto

J=o

A6 Crecimiento de

competidores en Lima Norte

FA (Maxi - Mini)

F5 — A5 con campaiias de
redes sociales promocionesy
obsequio, se ira fidelizando
al cliente, generando
conciencia,de los beneficios
del polen.

F6-A4 mediante sucursales y
alianzas estratégicas, se
podra fomentar el consumo
de producto, limitandoasi a
los sustitutos.

DA (Mini - Mini)

D1+A4: Elaborar

e implementar un plan de
distribucidn en otras zonas
de Lima, a fin de ampliar el
mercado.

D4+A2: Adquirir una
maquina bioquimica, que
ayude a estandarizar y
fiscalizar el control de
calidad mediante la nueva
tecnologia, que otros vya

tienen.

Fuente: Elaboracion propia
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1.2. Sondeo de Mercado

Con el fin de encontrar el mercado potencial, se debe hallar el mercado total de
la demanda de personas que pudieran adquirir el producto Polen Drink, para satisfacer su
necesidad de energizarse. EIl mercado total es calculado en funcién al tiempo de
desarrollo del proyecto productivo innovador, siendo a futuro un mercado que se puede
penetrar, para lo cual se plantea ingresar en un futuro el mercado total de Lima
Metropolitana, conformada por los 49 distritos. De los cuales se determina a través de
rango de edades que cursan los 18 a 45 aios, porque son los consumidores que suelen

adquirir estos productos energéticos, con el fin de maximizar mercados a futuro.

En Lima Metropolitana existe una demanda creciente de energizantes segun el
estudio de la consultora CCR. En consecuencia, el segmento de bebidas ha sido liderado
por los energizantes (+17%), donde ha habido un fenédmeno interesante. Asi se puede
determinar el mercado total con los datos adquiridos de los estudios del INEI. Cudles son

los siguientes.
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Tabla 7 Poblacion de Lima Metropolitana

ITER DISTRITO POBLACION ITEM DISTRITO POBLACION
1 Ancan 39:00 26 3an Luiz 57454
2 Santa Rosa 13750 Fa) San Isidro 5592
3 ‘Wentanilla 335440 23 Miraflares 336439
4 Callao 414245 9 Surquillo 52102
5 La Funta 3655 30 Barranco 31258
] Carmen de Lz Leguz-Reynoso 41756 31 5an Borja 111633
7 Bellavista 73485 32 Santiago de Surco 332725
a8 La Pera BO211 33 Charrillos 313483
g Carabayllo 301878 34 Santa Anita 213486
10 Puente Piedra 353485 E L Ate 592345
11 3an Martin de Porres 700178 36 La Molina 162237
12 Loz Qlivas 371229 EX Lurigancho-Chosica 207070
13 Comas L2443% 33 Chatlacayo 43271
14 Independenda 216822 39 Cieneguilla 41060
15 5an Juan de Lurigancho 1100922 a0 Pachacamac 111037
16 Limna 281861 a1 3an Juan de Mirsflores 397113
17 Brefiz 78251 a2 Willa Maria del Triunfo 433861
13 Rirnac 169617 43 Willz El 5ahvador 4451853
19 El Agustino 150474 a4 Lurin 73563
20 San Miguel 135228 45 Punta Hermosa 7155
n Pusblo Libre TET43 46 Puntz Megra 7215
22 Jesis Maria 71439 47 Zan Bartolo 7233
23 Magdalena del Mar L4476 43 Zanta Mariz del Mar 1338
24 Li L2054 493
25 L:Em:lria 173358 Pucuzana 15240

TOTAL 9'752,000

Fuente: Elaboracion propia.

La tabla 7 indica que el mercado de Lima metropolitana cuenta con 9'752,000,
del universo de habitantes, se obtiene el mercado total. Con los resultados de la poblacidon
total se encuentra los estudios realizados por el INEI, que ayuda a determinar el mercado
total a futuro de Lima Metropolitana que es de un 46%, que viene a ser 4'525,000
habitantes que oscilan entre la edad de 18 a 45 afios, edades en las cuales va dirigido a la

bebida energizante Polen Drink.
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1.2.1. Sondeo de Mercado local

Objetivos de la Investigacion de Mercado:
Se desea encontrar la demanda, precios y estrategias comerciales,

gue se tendran que determinar con los datos recabados, de las diferentes

preguntas de la encuesta.

e Formula para encontrar el tamaio de la muestra
Basdndose en los principios de muestreo, se procedié a
determinar la muestra. Para ello la formula que se requiere es la de
poblacién mayor a 10,000 mil habitantes. A continuacién, se detallan la

informacidn necesaria para encontrar el nUmero de encuestados.

Tabla 8 Formula de la Muestra

Informacion Porcentaje Simbolo
Grado de Precision 95.5% z?
Margen de Error 5% E?
Probabilidad de Exito ~ 50% P
Err:faastglldad de 50% q

Fuente: Elaboracion propia.
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Siendo la féormula la siguiente:

POBLACION NIVEL DE
OUNIVERSO TAMARO DE LA MUESTRA FORMULAS CONFIABILIDA
D
Z2 p =<
95.5%

N > a °
100,000 n =

E-=

infinita _ z? x pxgx N B
"TETW -t zipxg o0 : s

e Corroboracion de la formula
Para corroborar que las formula se determind sin error se obtiene un resultado
electronico de la pagina de Datun internacional, una de las encuestadoras mas

prestigiadas del Perd, y el resultado es el siguiente.

Tamano de muestra

384

personas

Fuente: Datum
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En esta pagina se coloca el nimero de error permitido y el tamafio de la poblacién
que es el mercado potencial, asi de esta manera solo se procede a calcular.Obteniendo el

mismo resultado manual, con lo que se procede a encuestar

Tabla 9 Ficha técnica de la encuesta a realizar

Encuesta de opinion sobre bebida energizante febrero 2023
DATOS DE LA EMPRESA

Mombre de la encuestadora: INMNOVA GROUF

M* de registro - Encuesta N° 1
Clientes contratado . Estudiantes del PFI

INFORME TECNICO

L. Obtener informacidn sobre bebida energizantes en liguido v en
Objetivo general polve para lanzar un nuevo producto.

Hombres y mujeres de 18 a 45 afios, pertenecientes a todos los

Grupo objetivo niveles sociales.

Cobertura Distritos de la zona Norte de Lima metropolitana

Tamafio muestra 384

Técnica Encuesta personal {cara a caral, a transeantes en la calle.
seleccion Seleccion aleatoria de personas

Metodologia Por centros comerciales y mercados de la zona del cono norte
Poblacion objetivo 1°'041,255 habitantes

Fecha de campo 18 de febrero del 2023

Publicacion 06 de marzo del 2023

Ancon, Santa Roza, Carabayllo, Puente Piedra, Comas, Los Olivos,

Puntos de muestreo Independencia, SMP.

Fuente: Elaboracion propia
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e Cuestionario de la investigacidon de mercado

El cuestionario tiene preguntas filtros en la primera parte, conteniendo con

pregunta abierta y cerrada, estas preguntas fueron estratégicamente formuladas al

publico objetivo, con el fin de no sesgar la informacion, a continuacién, se detallan las

preguntas, para su visualizacion.

Tabla 10 Modelo de la Encuesta

CIENTIFICA

ENCUESTA DE OPINION SOBRE UNA BEBIDA ENERGIZANTE

Buenos dias/tardes, somos estudiantes de la Universidad Cientifica del Sur, estamos
realizando una encuesta para evaluar el lanzamiento de una nueva bebida energizante
"POLENDRINK". Agradeceremos a Ud. Nos regale un minuto de su tiempo para conocer su
opinidn y la preferencia sobre las bebidas energizantes. MUCHAS GRACIAS.

A.- Usted es mayor de edad?

O Si (Continuar) 0O No (Fin de entrevista)

B.- {Usted consume algiin tipo de energizantes? (pregunta general)
o Si o No

1.- i Con qué frecuencia usted toma bebidas energizantes?
A) Diario D) Quincenal

B) Interdiario E) Mensual

C) Semanal
2.- iCon qué fin, usted consume bebidas energizantes?

3.- ¢éEn qué lugar adquiere su bebida energizante?

A) Supermercados D) Grifos
B} Farmacias E) Gimnasios
C) Bodegas F) La calle

4.- ¢ Conoce usted los beneficios de consumir polen? (£l polen estd compuesta por
valiosas enzimas, vitaminas y minerales gque hacen de €l un complemento ideal para

reforzar el sistema inmunoldgica)

o 51 o No

5.- éUsted estaria disp 0 a c ir una bebida energizante a base
polen?
o S§i o No

6.- ¢§Qué marcas de energizantes consume usted? Ensefiar plantilla 1

7.- ¢éEn qué presentacion adquiere usted una bebida energizante?
A) En lata C) En vidrio
B} En plastico D) Bolsa hermética
8.- ¢Qué aspectos toma en cuenta usted al comprar una bebida energizante?
A) Disefio del envase C) Cantidad
B) Marca D) Precio
9.- ¢En gué época del afio consume usted bebidas energizantes?
A) Verano C) Otofio
B) Invierno D) Primavera
10.- iCudnto estaria dispuesto a pagar usted por un energizante a base de
polen?
A) 3.00 — 3.50 Nuevos Soles C) 4.00 —4.50 Nuevos Soles
B) 3.50 — 4.00 Nuevos Soles D) 4.50 — 5.00 Nuevos Soles
11. ;Qué tan interesado estaria en una bebida energizante a base de polen?
A) Interesada C) Muy Interesada

B) Poca interesada D) Nada interesada

Nombre del
Distrito
Edad: Sexo:
Entrevistador(a) /alumno:

tado (a):

Fuente: Elaboracion propia
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Resultado y tabulacion de las encuestadas

Pregunta general ¢usted consume algun tipo de bebidas energizantes?

Obteniendo del tamano menstrual, el 89% de los encuestados consume bebidas energéticas
mientras un 11% que no consume ningun tipo de estas bebidas.

Tabla 11 Pregunta general ¢ usted consume algun tipo de bebidas energizantes?

Si E No

Fuente: Elaboracion propia.

1.- ¢Con qué frecuencia usted toma bebidas energizantes?

Conclusion: De acuerdo al estudio realizado, las frecuencias de beber bebidas
energizantes en Lima Norte son resultados positivos, del 100 % de la poblacidn
analizada, los consumos Interdiario tiene 35 %, seguido del consumo semanal con

13%, dando un promedio de consumo mensual del 35,7 %.
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Tabla 12 ¢ Con qué frecuencia usted toma bebidas energizantes?

H DIARIO B QUINCENAL INTERDIARIO

B SEMANAL B MENSUAL NO CONSUME
Fuente: Elaboracion propia.

2.- éCon qué fin usted consume una bebida energizante?

Conclusion: Como se aprecia en el siguiente grafico el publico consume una bebida
energética con el fin de recuperar energias con 32%, seguida desgaste fisico 18%,
para sentirse mejor 17% para revitalizarse con 12% y a falta de descanso con 9%,
mientras que un 1 % lo consume para balancear el peso.

Tabla 13 ¢ Con qué fin usted consume una bebida energizante?

PARA BALANCEAR EL PESO
W DESGASTE FISICO

m NO CONSUME DESCANSO

- PARA RECUPERAR ENERGIA

Fuente: Elaboracion propia.
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3.- éEn qué lugar adquiere su bebida energizante?

Conclusion: El lugar donde se adquieren mas las bebidas es en la calle con un 35%,
seguida las bodegas con un 19%, gimnasios 16%. La calle se relaciona mas a las
bebidas volt y Magnus. Siendo los resultados que mas porcentajes tienen.

Tabla 14 (En qué lugar adquiere su bebida energizante?

H SUPERMERCADO FARMACIA B BODEGAS
H GRIFOS M LA CALLE H GIMNASIO

Fuente: Elaboracion propia.

4.- iConoce usted los beneficios de consumir polen?

Conclusién: En Lima Norte el conocimiento de las propiedades del polen es de
desconocimiento de sus beneficios en un 54 %, y un 46% que, si tiene conocimiento, lo
que ayuda a generar publicidad de concientizacion de los beneficios que tiene el

producto.
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Tablal5 ¢ Conoce usted los beneficios de consumir polen?

m gl NO

Fuente: Elaboracion propia.

5.- éUsted estaria puesto a consumir una bebida energizante de polen?

Conclusion: Los resultados obtenidos por la investigacidn son positivos, porque un
85% estaria preparado para consumir una bebida energética a base de polen, lo
gue brinda un dato sobre una estimacién de ventas positivas en el mercado Lima
Norte sobre el producto Polen Drink.

Tablal6 ¢ Usted estaria puesto a consumir una bebida energizante a base polen?

SI ENO

Fuente: Elaboracion propia.
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6.- ¢éQué marcas de energizantes consume usted?

Conclusion: El publico de Lima Norte consume las siguientes bebidas Volt con un
28% y Red Bull con un 22%, en este mercado podemos ver la segmentacion de 2
grandes estrategias. Una por publicidad la que utiliza red Bull, y el otro por precio
en escala. Lo que ayuda a crear estrategias para la compra de una nueva marca
que brinda lo que las grandes no les ofrecen, un energizante natural sin quimicos.
También se pueden ver las empresas que venden energizantes naturales en polvo
como Magnuscon 12%, Herbalife con 6% y Fuxion con 6%, y un segmento de otros
con un 16%.

Tabla 17 ¢Qué marcas de energizantes consume usted?

VOLT m RED BULL MAGNUS m HERBALIFE

FUXION ®oTROS ¥ NO CONSUME

Fuente: Elaboracion propia.

7.- éEn qué presentacidén adquiere usted una bebida energizante?

Conclusion: El publico prefiere una bebida energizante en plastico, ya que el 44% de

los encuestados aduce que es mas dindmico y rapido de consumir.
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Tabla 18 ¢En qué presentacion adquiere usted una bebida energizante?

m ENLATA M EN VIDRIO EN

' EN BOLSA HERMETICA PLASTICO

NO CONSUME

Fuente: Elaboracion propia.

8.- ¢Qué aspectos estima al comprar una bebida energizante?

Conclusion: El publico de Lima Norte le interesa comprar una bebida que vaya a su
estilo de vida y su poder de adquisicidn, los resultados indica que un 44% compra
por marca, a la que se le cataloga Red Bull, que tiene una marca posicionada en la
mente. Y en el otro segmento se ve la accesibilidad al precio donde se encuentra

volt con un 26%.
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Tabla 19 (Qué aspectos estima usted al comprar una bebida energizante?

- DISENO DEL ENVASE

MARCA

m CANTIDAD B PRECIO

NO CONSUME

Fuente: Elaboracion propia.

9.- ¢éEn qué época del afio consume usted bebidas energizantes?

Conclusion: Para el publico de Lima Norte el mayor consumo se da en las
estaciones de verano con un 43% y primavera con un 28%, y en otofo e invierno

haya un descenso de estas bebidas.
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Tabla 20 ¢En qué época del afio consume usted bebidas energizantes?

VERANO OTONO m INVIERNO
m PRIMAVERA B NO CONSUMF

Fuente: Elaboracion propia.

10.- iCuanto estaria dispuesto a pagar usted por un energizante a base de

polen?

Conclusion: El precio que el publico considera poder pagar esta dividida por un
rango de precios, los que resaltan son de 4.00 a 4.50 soles con un 36%, y de 3.50

a 4 soles con un 46%.
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Tabla 21 ¢ Cudnto podria pagar usted por un energizante a base de polen?

W 3.00- 3.50 3.50-400 4.00-4.50 1 4.50-500

Fuente: Elaboracion propia.

11.- {Qué tan interesado estaria en una bebida con polen?

Conclusién: El publico de Lima Norte en su mayoria estaria muy interesado en
consumir una nueva bebida energizante con un 53%, y un publico interesado con
25%, lo que hace un consumo de 78.1%. Los restantes son los pocos interesados,
pero con intencién de consumir o probar el producto, a los que se puede captar, y
un insignificante 4%, que menciono que no consumiria, lo que es aceptable.

Tabla 22 ¢{Qué tan interesado estaria en una bebida con polen?

BINTERESADO MUY INTERESADO
| ]

NPACrN INITEDECA NN NANA INITEDCECANN

Fuente: Elaboracion propia
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Estimacion del mercado

Para estimar el mercado partimos del estudio de mercado con 4 preguntas que se

realizaron con el objetivo de estimar la demanda y son las siguientes:

e Pregunta general de la investigacion de mercado

La respuesta de la pregunta general de la investigacion de mercado, se
determind que en Lima Norte hay un publico consumidor de bebidas
energéticas en un 89%, en general este publico alguna vez consumid o
consume bebidas energéticas, aqui se encuentran el consumoé de toda la
demanda en base al mercado potencial el cual seria.: 1'041,255 * 89% lo que

daria. Mercado que consume bebidas energizantes: 923,717

e Preguntas filtros para determinar la estimacion de mercado

o Pregunta 2: Indica que el publico que consumiria el
energizante Polen Drink, es un publico que consumiria por los
beneficios que brinda la bebida, que son: para revitalizarse,
para sentirse mejor, para recuperar energia, desgaste fisico y
falta de descanso, estas respuestas suman un acumulado del

88%. Mercado disponible: 923,717 * 88% = 812,871.
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o Pregunta 5: Indica que tan dispuestos esta el publico objetivo
a consumir un energizante de polen, con una respuesta de un
85% de aceptacién del producto. Mercado efectivo: 812871*
85% = 690,940

o Pregunta 10: Se enfoca en cuanto estan dispuesto a pagar el
publico final que va adquirir el producto. Con todos estos
datos la estimacidn de mercado se realizara con el método de
la cadena, que va consistir en multiplicar los pesos de cada
respuesta, para poder asemejarse a unademanda adecuada,
para el producto Polen Drink. Mercado meta:
690,940 * 46% = 317,940

Tabla 23 Mercado total

MERCADOS PERSONAS
Mercado total 4'525,000
Mercado potencial 1'041,255
Mercaydo que consume bebidas 923,717
energizantes
Mercado disponible 812,871
Mercado efectivo 690,940
Mercado meta 317,940

Fuente: Elaboracion propia
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Segmentacion de mercado

Esta distribuida en diferentes puntos de Lima Norte como la calle, bodegas y
gimnasios. El producto va orientado a un publico de 18 a 45 afios de edad, que vivan
por la zona Lima Norte, con nivel socioecondmico B, Cy D. Polen Drink fue disefiado
para las personas que le agraden las bebidas saludables, y que desean aumentar su nivel
de atencién y concentracidn. Como los gimnastas, ejecutivos y deportistas. Ademas,
también se dirige a estudiantes que utilizan bebidas de este tipo para mantenerse
activos en sus estudios. Lo que mas sobresale del segmento al que va ofrecido es que

son personas que se preocupan por su salud y/o figura.

o Segmentacion Geografica
Acaparard todo Lima Norte. El local estd ubicado Calle Diez Mz "P” Lt 23 —
Urbanizacion Pro Lima — Los Olivos.

Tabla 24 Segmentacion Geogrdfica

Region Lima Norte

Tamaiio de la poblacién 1,169.949

Verano, otofio, primavera e

Clima .
invierno

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 25 Segmentaciéon Demogrdfica

SEGMENTACION DEMOGRAFICA

Edad 18 a 45 afios

Sexo Hombres y Mujeres

Nivel de educacion Secundaria Completa

Ingreso Rango de s/. 850 —s/.2000 nuevos soles
Estado Soltero, Casado, Divorciado, etc.

Clase social B,CyD

Estudiantes, trabajadores dependientes e

Ocupacion . .
P independientes.

Fuente: Elaboracion propia

o Segmentacidn psicografica
El producto va dirigido a personas que cuidan de su salud y desea recuperar
energias de manera natural y practica.
Personalidad: Perfil luchador con altas expectativas, trabajador y con gusto por lo nuevo.
Estilos de vida: En zona Lima norte se acaparara 8 distritos por lo tanto hay distintos tipos
de estilos de vida y se enfocard en los siguientes:

- Las modernas: Mujeres que se dedican a laborar y estudiar y que desean su
superacion financiera. les encanta salir a realizar compras y probar nuevos
productos, y que les faciliten sus tareas.

- Los progresistas: Varones que siempre desean la prosperidad personal o
familiar. Son muy practicos y modernos al elruna compra.

- Los afortunados: Son los cazadores de tendencias. Personas modernas y

liberales.

o Segmentacién conductual
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- Ocasién de compra: durante horas matutinas (estudios, trabajos),Tarde y
noche

- Beneficios: El comprador desea un producto de calidad y buen sabor que le
de bienestar, confort, salud, gusto y encontrarla en todos lados de Lima
Norte.

- Frecuencia de uso: promedio de 3 veces a la semana durante horarios de

estudio, trabajo y tiempo libre.

1.3. Andlisis de la empresa

El mercado meta para Polen Drink de 317,940 unidades. De los cuales se presume un
consumo mensual de 26,295 unidades. Teniendo en consideracién que el mercado que
consume es de 923,717 consumidores, la cuota de mercado va acorde con el estudio.
Partiendo de la cuota mensual se determina que en los meses donde la estacionalidad fria,
como otofio e invierno. Group Company ofrecera 2 presentaciones con el fin de lograr el
objetivo de ventas, estas presentaciones seran el Polen Drink tradicional de 200 ml, y el Polen

Drink Sport de 250 ml.

La proyeccién entre los meses de enero a diciembre, se distribuirdn acuerdo a la
estacion del afo, teniendo captaciones de porcentajes diferente en las 2 presentaciones.
Siendo los meses de verano y primavera los que mds consumiran las botellas de sport y
estacion de invierno y otofio, donde se ofreceran mas botellas tradicionales. Dando los

siguientes resultados en ventas.
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Cuadro de estacionalidad

VERANO Del 22 de diciembre al 21 de marzo.
OTONO Del 22 de marzo al 21 de junio.
INVIERNO Del 22 de junio al 22 de septiembre.
PRIMAVERA Del 23 de septiembre al 21 de diciembre.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 26 Proporcion de ventas

MESES 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 1

2
ESTACION + + + - - - - - - - I, . . + +
POLEN DRINK 250ML 60% 60% 65% 50% 50% 50% 50% 50% 65% 60% 60% 60%
POLEN DRINK 200ML 0% 40% 35% 50% 50% 50% 50% 50% 35% 40% 40% 40%
TOTAL 100% 100% 100%  100% 100% 100%  100% 100% 100% 100%  100% 100%

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 27 Cuadro de proyeccion de ventas mensuales de Polen Drink en unidades

MESES 1 2 3 4 5 6 7 B k] 10 11 12
- TOTALES ~ PROMEDIO
ESTACION + + + - - - - - - - - + + + +
Polen drink 15,897 15,897 17,222 13,248 13,248 13,248 13,248 13,248 17,222 15,897 15,897 15,897 180,166 15,014
250ml
Polen drink 10,598 10,598 9,273 13,248 13,248 13,248 13,248 13,248 9,273 10,598 10,598 10,598 137,774 11,481
250ml

TOTAL 26,495 26,495 26,495 26,495 26,495 26,495 26,495 26,495 26,495 26,495 26,495 26,495 317,940

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 28 Cuadro de proyeccion de ventas mensuales de Polen Drink en soles

MESES 2 5 6 7 8 9 10 11 12
ESTACION + + - _ o ] B N N N TOTALES
:",IT 542643 542643 5/46157  §/35536  §/35536  §/35536  5/35536  5/3E536  5/46157 542643 5/42643  S/42643 5483287
nn
250ml
:",IT §/25215 525215 522083  §/31519  § 31519  §/31519  §/3151%  §/31518  5/22063 525215 525215  §/35215 5/.327,79
nn
200ml :
TOTAL 5/.67,858  S5/.67,858  S5[.68,260  S[.67,050  S§/67054  S§/.67054  S§/.67054  S5[67050  S5[68260  S5/67858  S5/67858  5/67858  5/.811,080
Fuente: Elaboracion propia
Proyeccién diaria de todo el aiio
Tabla 29 Cuadro de proyeccion de ventas diarias de Polen Drink en unidades
MESES 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 n n PROMEDIO
ESTACION + + + - - - + + + DIARIO
POLEN DRINK 250ML §11 §11 &2 50 B0 510 S0 510 562 511 511 511 577
POLEN DRINK 250ML 408 408 357 510 510 i) 510 510 357 408 408 408 442
TOTAL 1019 1019 W19 1019 1019 1019 018 1019 1019 018 019 1019
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 30 Cuadro de proyeccion de ventas diarias de Polen Drink en soles

MESES 1 2 3 4 5 [ 7 8 9 10 11 12

ESTACION . . + - - - - - + + + + . TOTALES

:)ORILIE: 5/, 1,640 5/, 1,640 5/.1,777 51,367 5/ 1,367 5. 1,367 5. 1,367 5/.1,367 5/.1,777 S/ 1640  5/.1,5%0 3/. 1,640 5/.18,588

250ML

:)ORILIE: 5/.970 3/.970 5/.849 51,212 51212 51,212 5/.1,212 5(. 1,212 3/.848 5/.970 s/.570 5/.970 5/.12,607

250ML

TOTAL 5/, 2,610 5/. 2,610 5/. 2,625 5/.2,579  §.2579 5f.2579  §/.2.579 5/.2,579 5/.2,625 sf.2610  Sf.2,610 5/.2,610 5/.31,195

Fuente: Elaboracion propia

Estas tablas ayudan a tener una idea de las ventas diarias y en soles, utilizando las

jornadas de trabajo, que fueron calculados por 26 dias.
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1.4. Plan estratégico de la empresa

1.4.1. Vision

“Ser una empresa exitosa y reconocida en Lima Norte, posicionando nuestro
energizante Polen Drink, por ser un producto natural de gran calidad”

1.4.2. Mision

“Comercializar bebidas energizantes con responsabilidad, como un suplemento

para la buena vida, salud y energia natural que el cuerpo necesita”

1.4.3. Objetivos estratégicos

Comercializar en el mercado de Lima Norte “Polen Drink” una bebida energizante,
con diferentes caracteristicas a la competencia, que satisfaga las necesidades de aquellos
consumidores que desean energizarse con una formula natural.

Objetivo a corto plazo
e En el primer bimestre tener la pagina web oficial, redes sociales como Facebook e
Instagram con mas de 1000 seguidores.
e Aumentar las ventas en un 15% en promedio de medio afio al iniciar el proyecto.
e Lanzary posicionar la marca y ser reconocidos en el cono norte.
e Elaborar un sistema de pre y post venta efectivo, dirigido a los clientes en carteray
potenciales.
Objetivo a mediano plazo
e Tener una rentabilidad del 30% de todas las ventas en los siguientes 3 afios de
comenzar las actividades como organizacion.
e Posicionar en el mercado local la bebida energizante de polen y crear nuevos

productos entregando nuevas opciones al consumidor en los préximos 3 afios.
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e Aumentar los puntos de ventas y canales de distribucién.

Objetivo alargo plazo
e |naugurar locales en diferentes partes del pais y expandir la empresa a nivel nacional,
contando con una diversidad de productos nuevos.

e Contar con certificados de calidad del producto, para asegurar el posicionamiento en

la siguiente década.

1.4.4. Estrategia del negocio

El drea de marketing en Group Company, generara las estrategias requeridas para
alcanzar el objetivo de ventas, mediante estrategias de posicionamiento, plaza, precio y
promocién del producto Polen Drink, el cual va dirigida a personas que desean recuperar
energias, para poder seguir con las funciones de su dia a dia, segmentadas, para estudiantes,
gimnastas, y deportistas. Para lograr los objetivos de ventas que van variando por
estacionalidad, se considera diferentes variables que serdn las fuentes generadoras de la

ventaja competitiva.

1.4.5. Fuentes generadoras de la ventaja competitiva

- Innovacion: Polen Drink es una férmula que lleva los siguientes ingredientes, agua
carbonatada, polen, Stevia, pulpa de naranja, sorbato de potasio y cafeina. Todos
estos componentes son naturales, lo que brinda una innovaciéon en el sector
energético. A diferencia de los energizantes naturales comunes, es la solucion en
liguido econdmica, que brinda una bebida energética natural ergonémica y facil de

consumir, con beneficios para la salud. (Gracias a sus propiedades antibidticas).
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- Cartera de productos: La empresa Group Company estd limitada por ahora con un
solo producto la cual se dividen en 2 presentaciones, la botella tradicional de 200
mililitros y la botella sport de 250 mililitros. Esta va ser la debilidad de la fuerza de
ventas, va ser combatir con un solo producto en el mercado, por el primer afio, hasta

poder insertar nuevas férmulas al mercado local.

- Captacion de nuevos usuarios a través de campaiias en Redes Sociales: La empresa
realizara planes de accién y de redes sociales, estas actividades seran elaboradas por
el asistente de publicidad, el cual serd encargado de las redes demercadeo virtuales,
promocionando las ventas de los beneficios del producto, porque la tecnologia es
potencial aliado en la fuerza de ventas.

- Estrategia de sucursales en 2 distritos de Lima Norte: La empresa Group Company,
tiene como estrategia habilitar 2 sucursales, en el distrito de Los Olivos y también de
Puente Piedra, para poder abastecer a publico minorista, dando a conocer el
producto. Lo que ayuda de manera directa a llegar a la cuota de mercado, trazado por

la investigacion de mercado.

1.5. Plan de Marketing
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En el presente trabajo desarrollaremos el plan de marketing para lograr ingresar al
mercado y posicionar como una marca importante en el rubro de las bebidas ofreciendo un
producto innovador enfocado a hombres y mujeres de 18 a 45 afios pertenecientes a todos los

niveles socioeconédmicos.

Ademads, identificaremos las estrategias para lograr ese objetivo y desarrollar una idea
de negocio viable. La meta con el plan de marketing es posicionar en el mercado como la
principal bebida y cumplir con el volumen de ventas de la empresa planificada en 5 afios con un

crecimiento anual del 25%.

Estrategia de marketing

La estrategia de marketing se desarrollard de acuerdo al objetivo planteado,

cumpliendo con las ventas propuestas del afo 1 al afio 5 con un crecimiento de 15 % anual.
o Publico objetivo
Varones y féminas de 18 a 45 afios, que sean de los niveles socioeconémicos

investigados.

o Posicionamiento

El producto que se brindara sera de una gran calidad y con disefios llamativos
para su diferenciacién en los puntos de venta, con la intencién de ser lideres en el rubro
de la venta de bebidas energizantes, y ademas ser reconocidos como una marca

responsable con el medioambiente.

Se enfocard en la imagen de producto como una opcién natural ante tanta

oferta de productos quimicos en el mercado.
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o Linea de producto
Actualmente se cuenta con una sola linea de productos de la bebida energizante
gue cuenta con dos presentaciones, que se irdn incrementando acorde a la innovacién

de la marca y necesidades de los clientes.

o Precio

Los precios del producto seran rivalizantes, lo que permite lograr una veloz

implantacion y acogida en el mercado.

o Entrega

Se formara alianzas estratégicas con los proveedores logisticos especializados

para realizar la entrega de los productos de manera eficaz y segura.

o Fuerza de ventas

Implementar promociones agresivas que den a conocer el producto rapidamente y

tenga mayor rotacion.

o Servicios

Implementarad el servicio de apoyo para atender las sugerencias de los clientes.

o Publicidad

Se contratard un comunity manager que se encargue de brindar respuesta rapida a

los seguidores, ademas de realizar sorteos para lograr mayor visibilidad del fanpage.

Implementacion de estrategia del mercaderismo e impulso en el punto de venta

para dar soporte a la publicidad.

o Promocion de ventas
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Ejecutar promociones para estimular a los clientes, y conseguir su fidelizacién con

las promociones regalando mediante cupones con descuentos para sus siguientes compras.

1.5.1. Objetivos de marketing

o Posicionar la marca “Polen Drink”, asi dar a conocer los productos de la
empresa hacia el publico objetivo.

o Lograr un gran importante porcentaje de participacion de mercado de
manera que haga rentable a la empresa.

o Lograr la satisfaccion de los clientes para lo cual le ofreceremos
productos de una calidad y diferenciada de los competidores.

o Realizar campafias de promocién y publicidad en lugares que sean

observados o visitados por el publico objetivo.

1.5.2. Marketing mix

e Producto

Polen Drink es una bebida a base de polen, un ingrediente que
contiene vitaminas, minerales y encimas que hacen, un
complemento ideal para reforzar el sistema inmunoldgico del ser
humano. Posee propiedades para reducir el colesterol, elestrés,
reducir la hipertension arterial y los problemas digestivos. El
producto esta disefiado para consumidores de 18 a 45 afios que
tienen la necesidad de revitalizarse y/o mantenerse activos durante
el dia. Aportando no solo energia en su dia a dia, sino salud vy

nutricion, gracias a los beneficios del polen.
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e Plaza
Para la comercializacidn de Polen Drink se cuenta con un vehiculo
Mitsubishi minivan donde se realizara la distribucién a los minoristas
(bodegas, gimnasios y universidadesde las zonas de Lima Norte).
Ademas, formaremos alianzas estratégicas con proveedores
logisticos especializados para cumplir con los tiempos de entrega
pactados

- Canal de distribucion:

Tabla 31 Comercializadora Group Company

‘ = SUCURSALES =2 CRUCERISTAS

‘ UNIVERSIDADES

BODEGAS

&

Fuente: Elaboracion propia.
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e Precio
El precio de Polen Drink ha sido precisado estimando diferentes
factores entre los gese desea cumplir los siguientes objetivos:
- Cumplir con la rentabilidad alta.
- Tener un buen precio rivalizador que logre posicionar al
producto en el mercado.

- Tener un precio asequible.

e Promocion
Serd comunicar y dar a conocer el nuevo producto que se va a lanzar al
mercado, asi como el principal objetivo que es inducir a la compra.

- Sorteos: Consistira en depositar los sobres con envolturas
de polen drink. los premios seran vales de consumo, dinero
en efectivo, entre otros.

- Volantes: Se entregara a los transeulntes, en centros
comerciales, centros de trabajo, gimnasios y universidades
de Lima Norte.

- Publicidad radial: La publicidad sera transmitida 3 veces
por semana en horario de seis a ocho de la mafana y de
seis a siete de la noche, horarios donde el mercado meta
suele escuchar la radio camino a su trabajo, centro de
estudio o regreso a sus hogares.

- Pagina web y redes sociales: Involucrar activamente al
cliente en las diferentes actividades y dindmicas a través

de las redes sociales, con esta estrategia el cliente usuarios
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se informara del producto, eventos y ofertas a realizar.

- Minoristas (bodegas, universidades, gimnasios y cruceristas)

Los distribuidores y cruceristas son los mas importantes porque de
ellos depende que el consumidor opte por la compra de la bebida energizante
Polen Drink, es por ello que le damos ciertos beneficios para que se sienta
identificado con el producto.

- Ofrecer descuentos por mayor volumen a los
minoristas.

- Hacer que participen en sorteos en los meses de
julio y diciembre, como canastas de productos, vales de
consumo, dinero en efectivo, entre otros.

- Entregar premios por llegar a la cuota establecida por

cada categoria.

~aaamals '

ALY Eae
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1.5.3. Descripcion de producto o servicio

Polen Drink es una bebida energizante a base de polen, un
ingrediente que contiene vitaminas, minerales y encimas que hacen, un
complemento ideal para reforzar el sistema inmunolégico del ser humano.
Posee propiedades para reducir el colesterol, el estrés, reducir la
hipertension arterial y los problemas digestivos. El producto esta disefiado
para consumidores de 18 a 45 afios que tienen la necesidad de revitalizarse
y/o mantenerse activos durante el dia. Aportando no solo energia en su dia

a dia, sino salud y nutricidn, gracias a los beneficios del polen.

Caracteristicas del producto

e Sabor frutal / Multivitaminico / 100% Natural.

Marca

o

Vﬂv
=

N

Slogan:

“M3ds energia para tu vida”

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Presentacion de Polen Drink

o Producto Sport: Envase de botellas polietileno de 250 ml.

o Producto Tradicional: Envase de botella polipropileno de 200 ml.

1.5.4. Estrategia de precio

Polen drink lanzara 2 presentaciones al mercado con precios asequibles, para

lograr uarapida penetracion y asi poder posicionar la bebida energizante.

BOTELLA TRADICIONAL DE 200 ML BOTELLA SPORT DE 250 ML

PRECIO:S/.3.00SOLES PRECIO:S/.3.50
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1.5.5. Estrategia de distribucion de plaza

e Alianzas estratégicas con las universidades privada del Norte (UPN) y la universidad
César Vallejo (UCV). Donde se tendra acceso a un médulo de 4m?, que diariamente
ofreceran el producto tanto a los estudiantes como a los docentes de las
universidades. Ofreciendo un porcentaje de ganancia de las ventas de Polen Drink.

tabla 32 Alianza estratégica con universidades - Polen Drink sport 250m|

ALIANZA ESTRATEGICA CON UNIVERSIDADES - POLEN DRINK SPORT 250ml

CAPTACION PRECIO GANANCIA UNIV. VENTAS MENSUAL
UNIV. PRECIO ALUMNOS DIARIA UNIV % (s/.) DIARIAS VENTAS VENTAS (S/.) VENTA NETA (S/.)
UPN 35 7600 0.01 2.975 0.15 877.8 76 1672 5852 4974.2
ucv 35 25200 0.015 2.975 0.15 4365.9 378 8316 29106 24740.1
TOTALES 454 9988 34958 29714.3

Fuente: Elaboracion propia

e Group Company contara con 2 sucursales alquilados de 12 m2. Ubicados en puntos
estratégicos en Puente Piedra y los Olivos. Las cuales se encargara de abastecer a los
cruceristas, como a los clientes finales. Con esto deseamos aumentar el nimero de

compradores y estimular la frecuencia de adquirir el producto.

Tabla 33 % de ganancia cruceristas

% DE GANANCIA CRUCERISTAS
POLEN DRINK CANTIDAD PRECIO - CRUCERISTA % DE GANANCIA PRECIO PUBLICO
BOTELLA TRADICIONAL DE 200ml POLEN DRINK SIX PACK 2.55 15% 3.00
BOTELLA SPORT DE 250 ml POLEN DRINK SIX PACK 2.98 15% 3.50

Fuente: Elaboracion propia
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1.5.6. Estrategia de promocion

Group company contara con planes de accion y redes sociales, estas actividades
seran elaboradas por el asistente de publicidad, el cual serd encargado de las
redes demercadeos virtuales, promocionando las ventas de los beneficios del
producto, ya que la tecnologia es potencial aliado en la fuerza de ventas. Ademas,
se colocara anuncios publicitarios por un tiempo determinado en los vehiculos de
transporte publico y taxis que transitan por la zona norte. La estrategia consistird
en dar un producto tradicional de 200 ml a cambio de colocar una publicidad

autoadhesiva de polen drink, en la zona trasera del vehiculo

1.5.7. Estrategia de servicio al cliente o postventa

Se entregard un servicio de pre y post venta, desde las redes de internet por
medio de sus paginas web, Facebook y el correo corporativo, que prestara un
servicio de informacién y asesoramiento, de los beneficios del energizante

Polen Drink al cliente estable y potencial.

1.5.8. Estrategia de posicionamiento

e Lanzamiento de Polen Drink: Colocar anuncios publicitarios por un tiempo
determinado en los vehiculos de transporte publico y taxis que transitan por la zona
norte. La estrategia consistird en dar un producto tradicional de 200 ml a cambio de

colocar una publicidad autoadhesiva de Polen Drink, en la zona trasera del vehiculo.

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Tabla 34 Estrategias de Posicionamiento

ESTRATEGIA 1

DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO UND PRECIO TOTAL

Publicidad Autoadhesiva 2000 0.3 s/.600

Polen Drink de 200 ml 2000 1.89 s/.3 780
TOTAL s/.4 380

Fuente: Elaboracion propia.

1.6. Plan de Operaciones

El disefio del producto informa las caracteristicas que muestra el producto.

Tabla 35 Producto Polen Drink

PRESENTACION PRECIO CONTENIDO PAQUETE MEDIDAS MATERIAL EMBALAJE

3.50 250 SIX PACK(6 ALTO:19 BOTELLA: PELICULAS
NUEVOS ml UND) CMS: TERMO
SOLES PET SLIM TAPA ENCOGIBLE

5CM CHUPON:

POLIETILENO
SPORT

3.00 SIX PACK(6 ALTO:18 BOTELLA:PET PELICULAS
NUEVOS 200 ml UND) CM@: SLIM TAPA: TERMO
SOLES ENCOGIBLE

4CM POLIPROPILE

NO
TRADICIONAL

Fuente: Elaboracion propia
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- Diseiio del empaque

Tabla 36 Disefio del Empaque

Informacion nutricional MARCA: Significado de negro c/ Datos de la
de Polen Drink amarillo: Poder intelectual, nobleza, empresa
distincion y elegancia.

JION NUTRICIONAL POR 200 el

BEBIDA
ENERGIZANTE
Comercializado por GROUP
COMPANY S.A.C.
RU.S. 20376106388 - Lima - Calle
Biox Mx. 407 Lt 23 - U, BRO Liva -

FONDO: representa a Imagen del rayo representa Facebook de
los panales de abeja lo que brinda el producto polen Drink

- EMBALAJE
El embalaje sera en peliculas termo encogible en paquete de 6 unidades. Con

medidas Alto: 20 centimetros - Ancho: 11 centimetros - Largo: 19.5 centimetros

Lo procesos empresariales que se evalud, tienen como finalidad de determinar los
objetivos y definir el alcance de cada area identificada. Tras realizar una descripcidon
detallada de los procesos de la organizacion, se pretende especificar los requerimientos de
cada proceso, como también visualizar su flujo identificado para plantear alternativas de

solucidn. Los procesos identificados son el proceso general de gestion, donde involucra

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.
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toda la actividad en conjunto de la organizacién, asi mismo podremos ver los procesos, los
cuales son compras, ventas distribucidn y tesoreria, tal como se ven en el siguiente cuadro.

Tabla 37 Areas funcionales

AREAS FUNCIONALES GESTION PROCESO IDENTIFICADO
EMPRESA Todas las areas P01 Proceso general
VENTAS Ventas P02 Venta del producto

P03 Compra de mercaderias
LOGISTICA - COMPRAS Compras

P0O4 Devolucién de compras
DISTRIBUCION Distribucion P05 Proceso de distribucién

Proceso General

Tabla 38 Proceso General

. MATERIALES -
N PROCESO DESCRIPCION ! RESPONSABLE SUPERVISION
HERRAMIENTAS

1 Solicitud de cotizaciones Recepcion de cotizaciones de proveedores  Laptop, teléfono registros Jefe de Logistica Gerente

deproveedores para la compra de materia prima e insumos.  Cuadro comparative. General

2 Registro del proveedor 5i el proveedor no estd registrado se Laptop, Orden de compra, Jefe de Logistica Gerente
debe Registros.

N e . General
registrar para atencidn sin avaluacion.

3 Generacidn de Orden de compra Se emite el orden de compra, con las Laptep, Orden de compra, Jefe de Logistica Gerente
condicicnes necesarias para su atencién. Registros.

General

4 Recepcion de materia Recepcionar la materia prima con las Laptop, Sello de recepcidn, Asistente de Alm. Jefe de Logistica

prima einsumos facturas,y revisar el estado y condiciones. yVigilante

5 Traslado de materia prima e Trasladar la materia prima al almacén de Estocas, Pallets, EPP. Asistente de lefe de Logistica

. laempresa. Almacén
insumos

6 Orden de salida de materia Determinar la cantidad a ser entregada a Materia prima, Guias de Asistente de Jefe de Logistica

prima einsumos laempresa terciarizadora de polen drink. remision y Registro. Almacén

7 Traslado de materia prima a Traslado y entrega de la materia prima a Pallets, EPP y Vehiculo. Chofer Asistentede

empresamaquiladora laempresa terciarizadora para la Almacén
preduccidn.

B Recojo de producto terminado Recoger el lote de PT de la Vehiculo y Pallets Chofer Asistente de
empresa Almacén
terciarizadora, junto a la factura.

- Recepcionan lote de productos Registros y Sello de Asistente de -

9 Recepcién de preductos terminados p R P . € . v N lefe de Logistica
terminados, yse inspecciona para su recepcién. Almacén/
inspeccion final. Vigilante

. El PT que estd en mal estado se es . Asistente de .

10 Devolucién de defectuosos PT a o Laptop, Teléfeno, . Jefe de Logistica

devuelto ala empresa terciarizadora. Almacén
Registros
Al ductos t inados d Asistente d .

11 Almacenaje mace'na.r procuctos termina .os_ < l_“?a Pallets y EPP 51 en' <08 lefe de Logistica
forma &ptima, para su futura distribucién Almacén
Orden de despacheo para ser trasladado el Asistente de

12 Orden de d h Pallets y EPP - Jefe de Logisti

rden ce despacho preducto final a los distintos canales de aletsy Almacén i€ de Logistica
venta
Registro de salida de lote d duct Fact: Guias d

13 Salida y traslado de Polen Drink eg\s. re g€ salida de fote ce productos 2 .".",’s* I.IIES’ © Vigilante Chofer
terminados, para ser embarcados al remisién,y Vehiculo
wehiculo.

Fuente: Elaboracion propia
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Grafico del proceso general
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Fuente: Elaboracion propia

Flujograma del proceso general
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Fuente: Elaboracion propia
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e Proceso de compra de mercaderias

Tabla 39 Proceso de compra de mercaderias

. MATERIALES [/
PROCESO DESCRIPCION RESPONS. SUPERV.
HERRAMIENTAS
o Elaborar un requerimiento de Laptop,
Requerimient ) ) . lefe de Gerente
lalista de comparas al drea de Teléfono,0C, L
ode OC Logistica General
Gerencia. Comprobante
de compra
Realizar Utilizar 3 empresas para Laptop, ERP, lefe de Gerente
cotizacion cotizarlos precios. ¥ cotizacion. Logistica General

registrarlas
Una wez con cotizacion Laptop,

lefe de Gerente
aprobada, se genera la orden Impresora, N
Generar OC Logistica General
de internet.
compra.
Una wez en almacénla Palets, Almacenera
Verificar lefe de
mercaderia mercaderia, se verifica la Pato, Tijeras, Logistica
compra,para cualquier 0OC. Guizde
descarte.
entrada.
. B Inmediatamente después de Almacenero
Registrar guia . Laptop, ERP, lefe de
larevision, se debe registrar la B L
de entrada i OC,Guia ¥ Logistica
guia
. Factura.
en almacén.
. ) Almacenera
Registrar la Luego se debe registrar la Laptop, OC, lefe de
factura facturaen almacén. Internet. Logistica
Una vez registrada factura se Laptop, OC,
Verificar los . .g ) |:-_ P . lefe de Gerente
) debe verificar precios de Cotizacion, L
precios ) Logistica General
acorde con la OC. Copias.
. Si los  precios no  sololos .
Registra nota Laptop, OC, NC, Asistente lefe de
de crédito acordados procede una nota Impresora. definanzas  Finanzas

decrédito a favor.

Fuente: Elaboracion propia
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Flujograma - Compra de mercaderias

INICIO
¥
Requerimiento de
oc
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v Realizar egistra Verificar los
= Cotizacion Factura | precios i
)
!
Generar OC
= y
Q Verificar Ly Registra guia de
= mercaderia entrada
< NO
=
S
E Registro de NC FIN
£
2
e Proceso de devoluciéon de compras
Tabla 40 Proceso de devolucion de compras
. MATERIALES /
PROCESO DESCRIPCION HERRAMIENTAS RESPONS. SUPERV.
Determinar Se identifica si le mercaderia
estado de la estd en mal estado para la Palets, Cuchillas, Almacenero Jefe de
compra devolucién inmediata. Tijeras Logistica
Reportar la Se debe reporta y registras la Laptop, Guia de Jefe de Gerente
devolucién devolucidn al drea de finanzas. salida, Impresora Logistica General
Si es que el proveedor repone la
Entrada por mercaderia, se registra con un Laptop, Guia de Almacenero lefe de
reposicion documento entrada Logistica
Si es que el proveedor no
Nota de repone la mercaderia se pide Laptop, Nimero de Jefe de Gente
crédito una nota de crédito. factura. Finanzas General

Fuente: Elaboracion propia
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Flujograma - Devoluciéon de Compras

INICIO
=]
3 : sl ( )
= Determinar estado Report Entrad:
delacompra [ | | de:e\rF:}(I}usirdn > por rgp:sigidn i ‘
NO
E Registro de NC > FIN
3
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 41 Proceso de venta del producto
3 MATERIALES /
PROCESO DESCRIPCION HERRAMIENTAS RESPONS. SUPERV.
Visita del El vendedor visita de forma _ _
vendedor al cotidiana a cliente nuevos y  Lista de precios, Asesor de Jefe de
cliente en cartera. Teléfono. Pasajes. ventas Marketing
El vendedor saca un pedido y .
Crear lo anota en una nota de Notla de pedido, Asesor de lefe de.
pedido pedido dela empresa Teléfono, Laptop ventas Marketing
El jefe de fianzas aprueba el La ;
L ptops, Ficha del
Aprobacion pedido, con las condiciones : Jefe de Gerente
. , ruc, Teléfono, )
del pedido establecidas. ERP fianzas General
Se anula el pedido, segun
Anulacion corresponda por ciencias del NC, ERP, Ficha de Jefe de Gerente
delpedido cliente. motivos, Laptop. Marketing General
Preparar
i , L t )
peqldoy Se prepara y genera la guia Irip rc()ers)ora Guias Jefe de
Guiade desalida de la mercaderia P ’ ’ Almacenero Logistica
; teléfono
salida
Generar Laptop,
comprobant Se genera la factura o Impresora, Facturacion Jefe de
ede venta boleta,para la distribucion Teléfono, Ficha Finanzas
ruc.
Camion, Teléfono,
Despacho Se hace el despacho de las Guia del Chofer Jefe de
delpedido mercaderias y la cobranza. transportista. Logistica

Fuente: Elaboracion propia
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Flujograma - Venta del Producto
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Fuente: Elaboracion propia
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Proceso de distribucion del producto

Tabla 42 Proceso de distribucion del producto

UNIVERSIDAD

CIENTIFICA

Materiales /

Proceso Descripcion herramientas Respons. Superv.
Generar Elaborar el pedido y los |aptop, lefe de
consolidado documentos necesarios para  impresora,guia Almacenero logistica
de carga la distribucién
Obtener H rte de rut Palets, lapicero, Jefe de
reporte de aceun reporte ce ruas boletas de gastos Almacenero logistica
distribucion dondeel camidn se dirigira
. El chofer hace el despachode  Palets, camion, Jefe de
Repartir las mercaderias en las  transporte, Chofer logistica
mercaderia diferentes zonas. factura.
Liquidacion d
de gastos El chofer debe liquidar los Documento de,
& f d | laptop, vauchers Jefe de
de gastos efectuados por la g Chofer L
degastos logistica
distribucin venta. &
Eecepuon Se debe entregar a recepcion  Laptop, teléfono, .
© b de facturas, el documento  comprantes de Asistente Jefe de
Zg:i’;‘:]t:“t que salib. ventas. facturacion finanzas
Liquidar El chofer debe generar la
comprobant entrega de liguidacidn a Laptop, erp, Jefe de
ede carga oficina calculadora. Chofer logistica
Generar Si es que el cliente no deseo !_aptop,
notade parte de la mercaderia se !MPresora, Almacenero Jefe de
crédito genera una nota de crédito. teléfono, erp. logistica
Fuente: Elaboracion propia
Flujograma - distribucion del producto
INICIO
i
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Fuente: Elaboracion propia
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Objetivos de operaciones

. Desarrollo de estrategia para la demostracion de las operaciones de entrega de tal

manera se cumpla con la distribucidn de los productos a tiempo.

. Cumplir con los tiempos: Asegurar la disponibilidad las 24 horas del dia.
. Cumplir con estandares de calidad de los productos al 100%.
o Ofrecer atencidn a las consultas de los clientes y compradores: Disminuir los reclamos y

optimizar la atencién.

1.6.1. Actividades previas al inicio de la produccion

Para Group Company, la distribucién de sus dreas de comercializacién y almacén
se elaboré bajo el método de Guerchet, con esta técnica se determinaron los espacios
que se necesitardn para la comercializacién, almacenamiento y manipulacién del
producto polen drink. Para calcular los espacios de la empresa se necesitan identificar,
las maquinarias muebles y objetos que se utilizaran en cada drea de la organizacioén,
estos elementos son llamados estaticos y también se determina el nUmero de personas
que utilizara esa darea, llamado elementos mdviles. Para distribuir un metraje a cada
elemento, se halla:
ST=Ss + Sg + Se
e Superficie Estatica (Ss)

Se calcula de la siguiente manera: Ss= ancho x largo
e Superficie de gravitacion (Sg)

Sg=Ssx N,

e Superficie de evolucion (Se)

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.
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. Se tiene entonces: Se= (Ss + Sg) x k

e Tabla parametros del método de Guerchet

Tabla 43 Tabla pardmetros del método de Guerchet

ABREVIADO DESCRIPCION DEL PARAMETRO

n Cantidad de elementos requeridos

M Nimero de lados de utilizados

SS Superficie estatica= largo x ancho

SG Superficie gravitacional = 5Sx N

K Coeficiente de superficie evolutiva = 0.5 x (hm/hf)
hm Promedio de equipas maviles

hf Promedio de equipos fijos

SE Superficie evolutiva = kx (S5 +5G)

ST Superficie total = n x (S5 + SG+ SE)

Fuente: Elaboracion propia

e Area de Marketing e Innovacién

Tabla 44 Area de Marketing e Innovacién

ELEMENTO M N LARGO  ANCHO 55 5G ALTURA SE S XUND STOTAL

ELEMENTQS MOVILES
Personas fijas 2 K X X 05 X 17 k4 X X
ELEMENTOS FLIOS

Conjunto de escritorio 1 1 120 0.80 0.95 0.26 1.00 198 3.20 380
Ventiladores portatiles 1 1 070 060 0.42 0.42 030 0.87 171 1.71
Laptops 2 1 050 060 0.30 0.30 0.70 0.62 1.22 2.44
Alfombrilla suelo 1 1 060 0.55 0.35 0.33 0.80 0.68 134 1.34
SUPERFICIE TOTAL m? 9.4 m?

hm 1.70 LARGO: 3.13

hf 0.83 AMCHO: 3

K 1.03 AREA TOTAL: 9.4

Fuente: Elaboracion propia
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Conclusién: Para el area de Marketing e innovacion se utilizard un &rea total de 9.4 m? el

cual se distribuira con 3.13 m? de largo y 3.00 m? de ancho.

Tabla 45 Area del bafio
ELEMENTO M M LARGD  ANCHO 55 5G ALTURA SE 5 XUNOD S TOTAL
ELEMEMNTOS MOVILES
Una persona 1 X X X 0.5 X L7 X x X
ELEMENTOS FIIOS
Dispensador de jaban 2 1 010 025 0.03 0.03 030 014 0.19 038
Dispensader de papel 2 1 0.30 0.35 011 0.11 0.45 060 0.1 1.61
Inodoro 2 1 0.70 0.60 0.4z 042 0.0 238 322 644
SUPERFICIE TOTAL m? 24 m?
hm 1.70 LARGO: 2.8
hf 0.30 AMNCHO: 3
K 2.83 AREA TOTAL: 3.4

Fuente: Elaboracion propia.

Conclusién: Para el drea de bafios se utilizara un area total de 8.4 m?, el cual se distribuira

con 2.8 m?de largo y 3.00 m?de ancho.
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Area de almacén

Tabla 46 Area de almacén

ELEMENTO N | N | LARGO |[ANCHO | SS SG ALTURA SE | S XUNO | STOTAL
ELEMENTOS MOVILES
Personas encargadas | 2 | X ‘ X | X ‘ 0.5 | X | 1.7 | X | X X
ELEMENTOS FUOS
Mueble escritorio 1 2 1.80 0.80 1.44 | 2.88 1.20 4.13 8.45 8.45
Ventiladores portatiles 1 1 0.80 0.60 0.48 | 0.48 0.80 0.92 1.88 1.88
Botiquin 1 1 0.40 0.30 0.12 | 0.12 0.50 0.23 0.47 0.47
Estanteria 4 1 3.00 1.20 3.60 | 3.60 1.80 6.89 14.09 56.34
Extintores 2 1 0.70 0.30 0.21] 0.21 0.70 0.40 0.82 1.04
Pallets 1 2 1.00 0.80 0.80 | 1.60 0.50 2.30 4.70 4.70
Pallet Jack 1 1 1.00 0.60 0.60 | 0.60 1.30 1.15 2.35 2.35
Computadora 1 1 0.70 0.50 0.35] 0.35 0.60 0.67 1.37 1.37
Impresora 1 1 0.60 0.50 0.30| 0.30 0.60 0.57 1.17 1.17
Silla 1 1 0.80 0.55 0.44 | 0.44 0.90 0.84 1.72 1.72
SUPERFICIE TOTALm? | 80.1 m?
hm 1.70 LARGO: 10.9
hf 0.89 ANCHO: 7.5
K 0.96 AREA TOTAL: 81.8

Fuente: Elaboracion propia.

Conclusidn: Para el almacén se utilizard un area total de 80.1m? el cual se distribuira con

10.9 m?de largo y 7.5 m?de ancho.
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e Areade bafio

Tabla 47 Area de bafio
ELEMENTO N N LARGO  ANCHO S§ sG ALTURA SE 5 XUNO S TOTAL
ELEMENTOS MOVILES
Una persona 1 X X X 0.5 X 1.7 X X X
ELEMENTOS FIJOS
Dispensador de jabdn 2 1 o0.10 0.25 0.03 0.03 0.30 0.14 0.19 0.38
Dispensador de papel 2 1 030 0.35 0.11 0.11 0.45 0.60 0.81 1.61
Inodoro 2 1 070 0.60 0.42 0.42 0.90 2.38 3.22 6.44
SUPERFICIE TOTAL m? 8.4m?
hm 1.70 LARGO: 2.8
hf 0.30 ANCHO: 3
K 2.83 AREA 8.4
TOTAL:

Fuente: Elaboracidn propia.

Conclusidn: Para el drea de bafios se utilizard un area total de 8.4 m? el cual se distribuird con

2.80 m?de largo y 3.00 m?de ancho.
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Area de administracion

Tabla 48 Area de administracidn

ELEMENTO N N LARGO ANCHO SS SG ALTURA SE S XUNO STOTAL

ELEMENTOS MOVILES
Una persona 1 X X X 0.5 X 1.7 X X X
ELEMENTOS FlIOS

Juego de escritorio 1 1 1.20 1.00 1.20 1.20 0.60 3.40 5.80 5.80
Ventiladores portatiles 1 1 0.70 0.60 0.42 0.42 0.80 1.19 2.03 2.03
Botiquin 1 1 0.35 0.30 0.11 0.11 0.40 0.30 0.51 0.51
Alfombrilla suelo 1 1 0.40 0.50 0.20 0.20 0.20 0.57 0.97 0.97
Silla 1 1 0.80 0.55 0.44 0.44 0.90 1.25 213 213
Extintores 1 1 0.70 0.30 0.21 0.21 0.70 0.60 1.02 1.02
Impresora 1 1 0.60 0.50 0.30 0.30 0.60 0.85 1.45 1.45
Computadora 1 1 0.60 0.55 0.33 0.33 0.60 0.94 1.60 1.60
SUPERFICIE TOTAL m? 15.5 m?

hm 1.70 LARGO: 5.17

hf 0.60 ANCHO: 3

K 1.42 AREATOTAL: 15.5

Fuente: Elaboracion propia.

Conclusidén: Para el drea de administracion se utilizara un drea total de 15.45 m? el cual se

distribuird con 5.17 m?de largo y 3.00 m?de ancho.
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e Areade Finanzas

Tabla 49 Area de finanzas

ELEMENTO N N LARGO ANCHO 5S SG ALTURA SE S X UNO S TOTAL

ELEMENTOS MOVILES
Una persona 1 X X X 0.5 X 1.7 X X X
ELEMENTOS FJOS

Escritorio vidrio 101 1.20 0.90 1.08 1.08 1.00 2.69 4.85 4.85
Ventilador portétil 101 0.70 0.60 0.42 0.42 0.80 1.04 1.88 1.88
Alfombrilla suelo 1 1 0.60 0.55 0.33 0.33 0.20 0.82 1.48 1.48
Impresora 101 0.60 0.50 0.30 0.30 0.60 0.75 1.35 1.35
Computadora 101 0.60 0.50 0.30 0.30 0.60 0.75 1.35 1.35
silla 1 1 0.80 0.55 0.44 0.44 0.90 1.09 1.97 1.97
SUPERFICIE TOTAL m® 12.9 m?

hm 1.70 LARGO: 4.3

hf 0.68 ANCHO: 3

K 1.24 AREATOTAL: 129

Fuente: Elaboracion propia.

Conclusién: Para el drea de finanzas se utilizara un area total de 12.9m? el cual se

distribuirad con 4.30 m2de largo y 3.00 m?de ancho.
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e Areade logistica

Tabla 50 Area de Logistica

ELEMENTO N N LARGO ANCHO  SS 5G ALTUR SE S XUNO S
A TOTAL

ELEMENTOS MOVILES
Una persona 1 X X X 0. X 1.7 X X X

ELEMENTOS FIJOS

Escritorio asenti 1 1 1.00 0.80 0.80 0.80 1.00 1.94 3.54 3.54
Ventilador portatil 1 1 0.70 0.60 0.42 0.42 0.80 1.02 1.86 1.86
Alfornbrilla suelo 1 1 0.60 0.55 0.33 0.33 0.20 0.80 1.46 1.46
Computadora 1 1 0.60 0.50 0.30 0.30 0.60 0.73 1.33 1.33
Silla 1 1 0.80 0.55 0.44 0.44 0.90 1.07 1.95 1.95
SUPERFICIE TOTAL m? 10.1 m?

hm 170 LARGO: 3.37

hf 0710  ANCHO: 3

K 1.21 AREATOTAL:  10.1

Fuente: Elaboracion propia.

Conclusién: Para el drea de Logistica se utilizard un area total de 10.1 m2 el cual se

distribuird con 3.37 m?de largo y 3.00 m?de ancho.
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e Areade comedor

Tabla 51 Area de comedor

ELEMENTO N N LARGO ANCHO SS 5G ALTURA SE § XUNO STOTAL

ELEMENTOS MOVILES

Una persona 1 X X X 0.5 X 1.7 X X X
ELEMENTOS FLJOS
Frio bar Daewoo 1 1 1.00 0.80 0.80 0.80 1.30 1.24 2.84 2.84
Microondas 1 1 0.70 0.60 0.42 0.42 0.70 0.65 1.49 1.49
Juego de comedor 1 2 1.30 1.00 1.30 2.60 1.30 3.01 6.91 6.91
SUPERFICIE TOTAL m’ 11.2m’
hm 1.70 LARGO: 3.74
hf 1.10 ANCHO: 3
K 0.77 AREA TOTAL: 11.2

Fuente: Elaboracion propia

Conclusidn: Para el drea de comedor se utilizard un area total de 11.2m? el cual se

distribuird con 3.74 m? de largo y 3.00 m?de ancho.

e Areatotal de la empresa Group Company
El drea total para la empresa Group Company, son las determinadas del
método Guerchet mas la suma del drea de recepcioén, vigilancia los cuales tienen
medidas ya establecidas en el plano del layout, mas el drea sin construir, todos
estos espacios, tienen en total un largo de 19.08 m?Y un ancho de 13.35 00 m?,

lo que da un total de 254 m?,
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e Plano de distribucién de Group Company

- NOTA: El local de 254 m?, se distribuiran por areas tal cual se ve en el plano.
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e Plano de seguridad de Group Company
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e Plano de layout recreado en 3d de group company
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- Nota: Las medidas de los puestos son de 3m? por 2m?, ya que

asi son las medidas que se pudo constatar en los mercados.
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1.6.2. Proceso de produccién del bien o servicio

Tabla 52 Proceso de produccion

UNIVERSIDAD

CIENTIFICA

N PROCESO DESCRIPCION MATERIALES / RESPONSABLE SUPERVISIGN
HERRAMIENTAS
1 Solicitud de cotizaciones de Recepcion de cotizaciones de proveedorespara  Laptop, teléfono registros Jefe de Logistica Gerente General
proveedores la compra de materia prima e insumos. Cuadro comparativo.
2 Registro del proveedor i eli proveedor no. FStE! reglstradl? se debe Laptop, Orden .de compra, Jefe de Logistica Gerente General
registrar para atencidn sin avaluacion. Registros.
3 Generacion de Orden de compra Se emite el orden de compra, con Ias’ Laptop, Orden de compra, Jefe de Logistica Gerente General
condiciones necesarias para su atencion. Registros.
s Recepcitn de materia prima e Recepcionar la materia prima con las facturas,y Laptop, Sello de recepcion, Asistente de Alm. y Jefe de Logistica
insumos revisar el estado y condiciones. Vigilante
5 Traslado de materia prima e insumos Trasladar la materia prima al almacén de la Estocas, Pallets, EPP. A5|5ten’te de lefe de Logistica
empresa. Almacén
Orden de salida de materia prima e Determinar la cantidad a ser entregada a la Materia prima, Guias de Asistente de -
6 ) , Jefe de Logistica
insumos empresa terciarizadora de polen drink. remision y Registro. Almacén
7 Traslaldo de materia prima a empresa Traslado y e:lwtrlega de la materia pl’ln.'l‘a ala Pallets, EPPy Vehiculo. Chofer ASIStEnrtE de
maquiladora empresa terciarizadora para la produccidn. Almacén
. ) Recoger el lote de PT de la empresa B Asistente de
8 Recojo de producto terminado Vehiculoy Pallets Chofer
terciarizadora, junto a la factura. Almacén
. ) R i lote de productos terminados, Registros y Sello d Asistente d .
9 Recepcion de productos terminados ) ecepcnlonan o e. pro ucﬂos.ermma o5 yse BEls r.ofsy elode - E‘j & ?, Jefe de Logistica
inspecciona para su inspeccion final. recepcion. Almacén/ Vigilante
10 Devolucién de defectuosos PT EIPT que estd en mal estado se es devueto ala Laptop, Teléfono, Registros ASESTEHFE de Jefe de Logistica
empresa terciarizadora. Almacén
1 Almacenaje f\in’!acenar productos te.rmi.nadfjfs de unaforma Pallets y EPP. A5|5ten’te de Jefe de Logistica
Optima, para su futura distribucion Almacén
1 Orden de despacho Orden de despacho para ser trasladado el Pallets y EPP. A5|5ten’te de Jefe de Logistica
productofinal a los distintos canales de venta Almacén
13 Salida  traslado de Polen Drink Registro de salida de lote de productos Facturas, Guias de remision,y Vigiante Chofer

terminados, para ser embarcados al vehiculo.

Vehiculo.

Fuente: Elaboracion propia

1.7. Diseino de estructura y plan de recursos humanos

El capital humano de una compafiia es un recurso muy valioso. Un plan de recursos

humanos accede a saber las necesidades, y con esto, planificar soluciones y herramientas para

afrontarlas. Algunos de los puntos a desarrollar para empezar a desarrollarlo son:

Organigrama de la empresa: Debemos definir de manera gréfica los niveles jerarquicos.

Describiendo las areas de trabajo, actividades, funciones y el total de colaboradores que estara

en cada area.
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Definir el perfil del directorio: Es muy importante determinar la plantilla directiva, la cual

debe incluir su experiencia en el drea, actitudes, informacién académica, logros y funciones.

Determinar perfiles y posiciones: Establecer cudles seran las funciones para cada

posicién y la cantidad de horas que se requieren para cumplirlo

Determinar procedimientos y politicas: Es importante conocer las reglas del juego antes
de comenzar. El drea de RRHH debe tener claro cuales son las politicas y procedimientos para
transmitir esta informacién de forma adecuada a todos los trabajadores. Siempre debe estar

alineada a la misién de la empresa.

Administracion

La administracion esta dirigida por el gerente general, quien asume las
responsabilidades en la organizacion, en cuanto a los objetivos trazados en el plan
organizacional. Group Company tiene una administracién, que se encarga de los planes,
programas, presupuesto, organigrama, analisis de puesto y contratacion del personal. Con
un conjunto de normas, estructuras y procedimientos establecidos, para organizar por los
accionistas. La administracion es la que esta encargada de los recursos humanos, debido a
que Group Company no cuenta con un area especifica para economizar costos en los

primeros afos.

Ventas y Marketing
El area de ventas tiene una ambicién de ventas de 348,041 mil unidades anuales, en
efecto se encuentra una demanda insatisfecha en el sector de bebidas energéticas naturales.
El drea de marketing en Group Company, generara los planes de accién necesarias para
lograr el objetivo de ventas, mediante estrategias de posicionamiento, plaza, precio y

promocién del producto Polen Drink, el cual va dirigida a personas que desean recuperar

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

energias, para poder seguir con las funciones de su dia a dia, segmentadas, para estudiantes,
gimnastas, y deportistas. Para lograr los objetivos de ventas que van variando por

estacionalidad, se considera las siguientes variables:

- Innovacion: Polen Drink es una férmula que lleva los siguientes ingredientes, agua
carbonatada, polen, stevia, pulpa de naranja, sorbato de potasio y cafeina. Todos
estos componentes son naturales, lo que brinda una innovaciéon en el sector
energético. A diferencia de los energizantes naturales comunes, es la soluciéon en
liquido econdmica, que brinda una bebida energética natural ergonémica y facil de

consumir, con beneficios para la salud. (Gracias a sus propiedades antibidticas).

- Cartera de productos: La empresa Group Company estd limitada por ahora con un
solo producto la cual se dividen en 2 presentaciones, la botella tradicional de 200
mililitros y la botella sport de 250 mililitros. Esta sera la debilidad de la fuerza de
ventas, y combatira con un solo producto en el mercado, por el primer afio, hasta
poder insertar nuevas férmulas al mercado local.

- Captacion de nuevos usuarios a través de campanas en Redes Sociales: La empresa
cuenta con planes de acciéon y redes sociales, estas actividades serdn elaboradas por
el asistente de publicidad, el cual serd encargado de las redes de mercadeos virtuales,
promocionando las ventas de los beneficios del producto, ya que la tecnologia es

potencial aliado en la fuerza de ventas.
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Operaciones
La organizacién Group Company ha optado por contratar servicio de tercerizacidn,
dejando la produccién a manos de otra empresa, restringiendo los recursos en mano de
obra. Permite aumentar la productividad en otros procesos esenciales de la empresa,

permitiendo un ahorro en costos de cargos sociales y maquinarias.

En cuanto a las materias primas que se utilizaran en la elaboracion de Polen Drink,
son productos naturales, que se obtendran de diversos proveedores en todas las épocas del
afio, y se abastecera a la cadena de produccién tercerizada, brindando inspeccion de los

materiales de MP y empaque, ajustando los controles de calidad de los insumos.

- Control de calidad directa de la empresa tercerizada: La inspeccidn en la calidad en
lo referente al producto terminado, serd exclusivo de la empresa terciarizadora. Lo
gue no se tiene referencias de su sistema de medicién de errores y método de
inspeccion.

¢ Finanzas

La capacidad de financiacién para afrontar la inversién inicial, es una
colaboracidn entreaccionistas de Group Company, que son plasmadas a través de un
contrato, mediante la cual los accionistas se comprometen a aportar el capital inicial
con aportes propios y préstamos a nombres personales, a cabo la empresa brindara una
retribucidn de las utilidades en el plazo de un afio.

- Planificacién Financiera: Con un préstamo personal de 60 000 soles, se provisiona a
largo plazo, con el plan estratégico se establecen la inversién de la empresa y el
endeudamiento, donde se consideran la proporcién de recursos propios y ajenos.
Estos se ven reflejados en los Estados Financieros previsionales.

- Prevision de Tesoreria: Con la prevision de la tesoreria, Group Company desglosa sus
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calculos de necesidades de financiamiento corriente y eventual,con el objetivo de

mostrar las operaciones concretas.

- Posicion de liquidez: La liquidez tiene una temporalidad de semanas, con desglose
diario, lo que augura una fluidez diaria de dinero, utilizando solo operaciones seguras
y/o realizadas, repercutidas en las ventas diarias, semanales y mensuales, se desea

asegurar la liquidez diaria.

e  Contabilidad

La contabilidad para Group Company serad terciarizada, ya que el servicio brinda un informe
confiable, oportuno y relevante a la gerencia de la empresa, los cuales tienen los:
- Registro y procesamiento de transacciones de acuerdo con los principios y politicas

contables y la normativa vigente en la materia legal y tributaria.

¢ Informatica / tecnologia

El sistema que Group Company se predispone a adquirir, es un sistema ERP
(Enterprice Resourse Plannig), el cual contiene datos de informacién, que incorpora todos
los procesos operativos y de negocio, en las cuales se tendra una informacién en cadena de
ventas, compras, logistica, contabilidad y control de almacenes. Este sistema de
informacidn, esta reconformado por informaciéon en forma de base de datos en distintas
plantillas. Los jefes serdn los usuarios que podran tener acceso al sistema, con esta
adquisicion se optimiza el desarrollo organizacional e incrementa la eficacia en todas las
areas. Para alimentar el sistema de forma objetiva, la informacién tiene que ser relevante,
con informacion precisa que necesite la empresa, actualizada con informacién generada en

el momento, asi la informacion se emitird en tiempo real.
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- No contar con inversion de nuevas tecnologias: Para Group Company el primer afio,
la inversidon sera minima ya que los presupuesto en una nueva tecnologia, esta

plasmadas en un largo plazo. Por el alto costo de adquisicidn en maquinarias, equipos

o sistemas.
Tabla 53 Organigrama
JUNTA DE
ACCIONISTAS
GERENTE
GENERAL
ASESORA
CONTABLE
1 1 1
JEFE DE JEFE DE JEFE DE
FINANAZAS LOGISTICA MARKETING
1 1
1 1 1 1 1 1 1
ASISTENTE DE
ASISTENTTEDE CHOFERDE ASESORDE
FACTURACION ALMACENERO REPARTO VIGILANTE VENTAS VENDEDOR 1 VENDEDOR 2 |NPP1|JC)B\|/_.‘QC(|:|DC));~[|)Y

|_ AYUDANTEDE

CHOFER

Fuente: Elaboracion propia

1.7.1. Estrategias de reclutamiento, seleccion y contratacion del personal

El Gerente General asume las responsabilidades en la organizacién, en cuanto a los
objetivos trazados en el plan organizacional. Group Company tiene una administracién, que
se encarga de losplanes, programas, presupuesto, organigrama, analisis de puesto vy
contratacidon del personal. Con un conjunto de normas, estructuras y procedimientos
establecidos, para organizar por la junta de accionistas. La administracién es la que esta
encargada de los recursos humanos, ya que Group Company no contaran con un area

especifica para economizar costos en los primeros afios.
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e La alta rotacidn de personal de ventas, hemos considerado por tercerizar
el servicio de ventas, contratando a una empresa especializada en
proveer personal comercial, asi podremos reducir la rotacidon y aumentar

las ventas considerablemente.

e El proceso de reclutamiento y seleccion de personal es liderado por un
equipo de profesionales altamente capacitados, lograremos captar en el

mercado el mejor talento humano para las diversas areas.

e El volumen de personal es pequeiio, podemos organizar capacitaciones
de manera mas eficiente a cada uno de los integrantes de cada area,
logrando empoderamiento que ayudara a tomar mejores decisiones y

alcanzar el objetivo organizacional.

1.7.2. Estrategias de induccion, capacitacion y evaluacion del personal

Induccion

Planificacidon y presentacién para reunién de induccion.

- Desarrollo de reunién que brinde toda la informacion inicial.

- Disefio de kit personalizado para el personal.

- Se realizara un periodo de prueba el cual sera de tres meses para el personal

nuevo.

- Se realizara una encuesta para obtener una retroalimentacién y generar las

mejoras necesarias.
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Capacitacion

Group Company realizara:

Capacitacion promocional: Donde se realizaradn actividades dirigidas a mejorar las habilidades
del colaborador y que pueda adquirir nuevas competencias- para que pueda realizar linea de
carrera dentro de la organizacién.

Capacitacion formal: Se realizardn seminarios, cursos y talleres para atender necesidades

nuevas de la empresa, las cuales pueden durar un mes.

1.7.3. Estrategias de motivacion y desarrollo del personal

- Group Company mantendra un excelente clima organizacional a través de
activaciones.

- Los colaboradores pueden proponer oportunidades de mejoras que se tomaran
en cuenta y ponerlas en marcha segun el planeamiento estratégico.

- Reconocimiento a la puntualidad, responsabilidad y compromiso, a través de
incentivos

1.7.4. Politicas de remuneraciones y compensaciones

e El aumento general del salario de todos los empleados debe ser revisado y

aprobado por el Gerente de Group Company.

e Serealizaran de manera anual el andlisis de equidad y competitividad al sueldo

de los empleados.

e La empresa tendrd un esquema de remuneracion por desempefo, donde se
esta reconociendo el logro de las metas y de las estrategias a largo plazo de

Group Company.
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e La Compaifiia informard a sus empleados la forma de compensacién al que
tienen derecho y cuales son las condiciones que deben cumplir para acceder a

este beneficio.

1.8. Plan financiero

1.8.1. Historia financiera de la empresa

El financiamiento serd de 56% aporte propio, seguido de un 44 % financiado

por terceros.

DESCRIPCION DATOS
Monto a financiar (o préstamo) 5/.97,100
Tasa de interés anual 15%
Tasa de interés mensual 1.17%
Periodo de financiamiento 24
Cuota fija s/. 4,664.70
Comision 0.01%

Fuente: Elaboracion propia

1.8.2. Datos, supuestos y politicas econémicas y financieras

Nuestra poblacion objetivo serd el publico de Lima Norte considerando
gue es una region urbana con una poblacién diversa y activa, especificamente
jévenes deportistas, estudiantes universitarios o profesionales activos. Un
supuesto que se ha considerado son las depreciaciones y amortizaciones que
segln la investigacidn se espera que exista un grado del 95% de probabilidad
considerando un error del 5% por ende la realidad puede cambiar. Finalmente, en
la politica econémica y financiera, los socios trabajaran sin un sueldo los primeros
cinco meses, para que puedan capitalizarse, debido a que el primer afio de la
empresa sera un periodo desafiante y con mayor probabilidad de enfrentar
perdida, algunas de las razones son los costos iniciales, como infraestructura,
equipamientos, inventario, gastos en marketing, estos costos iniciales pueden ser

muy significativos y afectar los resultados financieros en el primer afio.
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1.8.3. Plan de ventas de la empresa

Tabla 54 Plan de ventas de la empresa

ALIANZA ESTRATEGICA CON UNIVERSIDADES - POLEN DRINK SPORT 250ml

GANANCIA UNIV.
VENTAS MENSUAL
CAPTACIO  PRECIO-
UNIV. PRECIO ALUMNOS UNIV DIARIA
NDIARIA % (s/.) VENTAS VENTAS (S/.) VENTA NETA (S/.)
S
UPN 3.5 7600 0.01 2.975 0.15 877.8 76 1672 5852 4974.2
ucv 3.5 25200 0.015 2.975 0.15 4365.9 378 8316 29106 24740.1
TOTALES 454 9988 34958 29714.3

Fuente: Elaboracion propia

e Setendrd acceso a un médulo de 4m?, que diariamente ofreceran el producto tanto
a los estudiantes como a los docentes de las universidades. Ofreciendo un

porcentaje de ganancia de las ventas de Polen Drink.

PORCENTAJE DE GANANCIA - CRUCERISTAS

PRECIO - % DE PRECIO
POLEN DRINK CANTIDAD CRUCERISTA GANANCIA PUBLICO
BOTELLA TRADICIONAL DE POLEN DRINK SIX o
200ml PACK 2.55 15% 3.00
BOTELLA SPORT DE 250 ml :géiN DRINK SIX 2.98 15% 3.50

Fuente: Elaboracion propia

e Group Company contard con 2 sucursales alquilados de 12 m?. Ubicados en puntos
estratégicos. Las cuales se encargara de abastecer a los cruceristas, como a los
clientes finales. Con esto lograremos aumentar el nimero de clientes que adquieran

el producto y estimular la frecuencia de compra.
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1.8.4. Analisis de costos

. MAQUINARIAY EQUIPO
Il. MUEBLES Y ENSERES

111 CAPITAL DE TRABAJO

IV GASTOS PREOPERATIVOS

s/.28,311.90

s/. 4,050

s/. 179,289
s/.7,367.50

TOTAL

Fuente: Elaboracion propia

S/.219,018.84

La depreciaciéon y amortizacidon anual, son obtenidas de la inversion total, y se detallana 5

anos en los siguientes cuadros.

e Cuadro de depreciacion

Tabla 55 Depreciacion
Deprec. Anual Deprec. Valor Residual
Acum.

1 S/.6,671.75 S/.6,671.75 S/.25,690.15

2 S/.6,671.75 S/.13,343.50 S/.19,018.40

3 S/.6,671.75 S/.20,015.25 S/.12,346.65

4 S/.6,671.75 S/. 26,687.00 S/.5,674.90

5 S/.5,674.90 S/.32,361.90 S/.0.00

Fuente: Elaboracion propia
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e Cuadro de amortizacion

Tabla 56 Amortizacion

Amortiz. Anual Amortiz. Valor Residual
Acum.
1 S/.225.00 S/.225.00 S/.2,025.00
2 S/.225.00 S/. 450.00 S/.1,800.00
3 S/.225.00 S/.675.00 S/.1,575.00
4 S/.225.00 S/.900.00 S/.1,350.00
5 S/.225.00 S/.1,125.00 S/.1,125.00

Fuente: Elaboracion propia

Costos fijos mensual
Para el proyecto son determinados, el pago de los alquileres del local de Group
Company, como puestos, la planilla del personal, los servicios de agua, luz, y servicio
para la publicidad, etc. Todo esto haciendo a un monto de S/.24.696,97, asi estos

gastos fijos son los que se deben tomar como previsidn de 3 meses.
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Tabla 57 Costos fijos mensuales

COSTOS FUOS MENSUALES

. VALOR
DESCRIPCION U.M. CANTIDAD UNITARIO MONTO
Servicio de contabilidad mes 1 5/. 200.00 5/. 200.00
Alguiler de local mes 1 &/. 300.00 &/. 300,00
Alguiler local Villa sol mes 1 &/. 300.00 &/. 300.00
Alguiler de local mes 1 5/.2,820.0 5/.2,820.00
Alguiler de médulos en unv. mes 2 &/. 300.00 &/. 600.00
Luz mes 1 5/.350.00 5/.350.00
Agua mes 1 &/. 130.00 &/. 130.00
Teléfono fijo mes 1 5/.35.00 5/.35.00
Internet mes 1 &/.79.00 &/.79.00
Utiles de limpieza mes 1 5/.381.00 5/.381.00
Utiles de oficina mes 1 &/.592.00 &/.592.00
Sueldos planilla 1 &/.15,081.57 5§/.15,081.%
Merchandising polos, gorras. mes 1 &/.1,425.00  5/.1,425.00
Publicidad Radial :Eg“"do 180 $/.7.00.00  S/.1,260.
Teléfono rpm mes 3 &/.381.00.00 &§/.1,143.
TOTAL 5/.24,696.97
MESES 3

PREVISION ECONOMICA  S/. 74,090.90

Fuente: Elaboracion propia
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Planilla de sueldo de Group Company

Tabla 58 Planilla de sueldo de Group Company

. Remuneracion
Sueldos operativos

mensual
Gerente general S/. 2,397
Jefa de finanzas S/.1,081
lefa de logistica S/.1,081
Jefa de marketing S/. 1,081
Vendedor 1 S/. 1,081
Vendedor 2 S/. 1,081
Asesor de ventas S/. 1,660
Asist. De publicidad S/. 1,081
Aux. De almacén S/. 1,081
Asist. De tesoreria S/. 1,081
Chofer de reparto S/. 1,189
Vigilante S/. 1,189
Remuneracién
Total S/. 15,082

Fuente: Elaboracion propia

1.8.5. Punto de equilibrio de la empresa

Para obtener el punto de equilibrio de Polen Drink en sus 2
presentaciones, se tiene que realizar una divisidn del costo fijo mensual y el
margen de contribucién obtenida por cada producto, este resultado indica
cuantos productos de cada presentacion se debe vender para llegar a un punto
donde se cubre los gastos totales del producto y en qué momento de las ventas
en unidades ya se esta ganando. Asi también se puede obtener el resultado de

monetarios.
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Tabla 59 Punto de Equilibrio

. Polen Drink
Concepto Polen Drink Sport Tradicional
Precio de venta 5. 3.17 5. 281
Costo variable unitario 5(.1.19 5. 055
Margen de contribucion 5/. 197 5/, 185
Proporcidn de ventas 555 A58
Costos fijos 5/. 14,310.00 5/. 10,942 94
Punto de equilibrio unidades 7.255 5,892
Punto de equilibrio soles §/. 22,.963.97 5/. 16.541.89
Fuente: Elaboracion propia
PUNTO DE EQUILIBRIO POLEN DRINK SPORT
Punto de Equilibrio = Total de costos fijos PE s/. 14,310
Precio — costo variable unitario 5/.1.97
. S
h'd
MARGEMN DE CONTRIBUCION
EN UNIDADES PE= 7,255
EN SOLES PES = sf. 22,964
PUNTO DE EQUILIERIO POLEN DRINK TRADICIOMNAL
Punto de Equilibrio = Total de costos fijos oE 5/. 10,5943
Precio — costo variable unitario 5/.1.86

MARGEN DE CONTRIBUCION

EN UNIDADES

EN SOLES PES

5,892

s/. 16,542

Fuente: Elaboracion propia
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1.8.6. Adquisicidon de materiales e insumos para la produccion

Costos fijos mensual

Los costos fijos mensuales para el proyecto son determinados, del
pago de los alquileres del local de Group Company, puestos, la planilla del
personal, los servicios de agua, luz, y servicio para la publicidad, etc. Todo esto
haciendo a un monto de S/.24.696,97, asi estos gastos fijos son los que se

deben tomar como previsidon de 3 meses.

Tabla 60 Costos fijos mensuales

L. . Valor
Descripcion u.mMm Cantidad Unitario Monto
Servicio de contabilidad mes 1 5. 200.00 /. 200.00
Alguiler de local mes 1 5. 300.00 5/. 300.00
Alguiler local Villa sol mes 1 5. 300.00 /. 300.00
Alguiler de local mes 1 5. 2,820.00 /. 2,820.00
Alguiler de madulos en uny. mes 2 5/, 300.00 5/. 600.00
Luz mes 1 5/.350.00 &/.350.00
Agua mes 1 5/.130.00 5/. 130.00
Teléfano fijo mes 1 5. 35.00 S/.35.00
Internet mes 1 5. 79.00 8. 79.00
Uitiles de limpieza mes 1 5. 381.00 5/.381.00
(iiles de oficing mes 1 5/.582.00 5/.592.00
Sueldos planilla 1 %/.15,081.97 §/.15,081.97
Merchandising polos, gorras. mes 1 50 1,425.00 5. 1,425.00
1
Publicidad Radial segundos g 5/ 7.00.00 5/ 1,260.00
LH]
Teléfono rpm mes 2 %/.381.00.00 5/.1,143.00
TOTAL s/, 24,696.97
MESES 3
PREVISION ECOMOMICA 5/. 74.090.90

Fuente: Elaboracion propia
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Costos variables mensual

Para los costos variables mensuales, se tiene las materias primas para la ejecucion
del producto Polen Drink, junto con el servicio de tercerizacidn, todos estos costos tendran
un aproximado de S/. 18.962,58 para el Polen Drink sport de 250 ml, y Polen Drink tradicional
de 200 ml, asi como se indica en la siguiente tabla.

Tabla 61 Costos variables (para un mes) producto Polen Drink 250 ml

Costos variables (para un mes) producto Polen Drink 250ml

Descripcion de insumos U.m. Cantidad Valor unitario Cvu

Agua carbonatada ml 233 S/.0.00056 S/.0.13048
Polen g 8 S/. 0.06000 S/. 0.48000
Stevia g 10 S/.0.02400 S/.0.24000
Pulpa de naranja mg 75 S/.0.00003 S/.0.00188
Sorbato de potasio mg 4 S/. 0.00009 S/.0.00036
Cafeina mg 50 S/.0.00014 S/.0.00713
Botella 1 1 S/. 0.08000 S/. 0.08000
Etiqueta 1 1 S/.0.02300 S/.0.02300
Tapa Rosca 1 1 S/. 0.08000 S/. 0.08000
Servicio de Tercerizado 1 1 S/.0.15000 S/.0.15000

Total, costos variables S/.1.19284

Costo variable mensual $/.18,962.58

Cantidad de servicio a realizar $/.15,897.00

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 62 Costos variables (para un mes) producto Polen Drink 200 ml

Costos Variables (para un mes) Producto Polen Drink 200 ml

Descripcion de insumos U.m.
Agua carbonatada ml
Polen
Stevia
Pulpa de naranja mg
Sorbato de potasio mg
Cafeina mg
Botella 1
Etiqueta 1
Tapa Rosca 1
Servicio de tercerizado 1

R =

Cantidad Valor unitario
184 0.000560
6.0 0.060000
7.5 0.024000
55.9 0.000025
3.0 0.000090
37.3 0.000143
0.080000
0.020000
0.050000
0.150000

Total, costos variables
Costo variable mensual

Cantidad de servicio a realizar

Cvu

S/.0.103
S/.0.360
S/.0.180
S/.0.001
S/.0.0003
S/.0.005
S/.0.080
S/.0.020
S/.0.050
S/.0.150

s/. 0.95025
s/.10,070.72

s/.10,598.00

Fuente: Elaboracion propia

Costo total unitario

Para poder obtener el costo total unitario de las presentaciones del Polen Drink Sport

250 ml y Polen Drink tradicional de 200 ml, se tiene que saber cudnto es el costo variable

unitario y el costo fijo unitario. Los cuales son detallados a continuacion: siendo; Costo

variable unitario (CVU).

- Polen Drink Sport 250 ml:s/. 1, 19

- Polen Drink Tradicional 200 ml: s/.0, 95
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Para hallar el costo fijo unitario mensual se obtiene de la siguiente formula: Se realiza

la divisidn del costo fijo mensual (CF) entre la produccién estimada mensual (Q).

Tabla 63 Costo fijo unitario mensual

CF Q CFU
) 14.310, 0,
Polen Drink Sport 00 15.014 95
Polen Drink 10.942, 0,
Tradicional 94 11.481 95

Fuente: Elaboracion propia.

Ecuacion 1 Costos Unitarios de Polen Drink

COSTOS UNITARIOS DE POLEN DRINK SPORT

COSTOS VARIABLE UNITARIO (CVU)
cvu $/.1.19

Dénde:
Todo es obtenido de la estructura de los costos.

COSTOS FIJO UNITARIO (CFU)

CF 5/.14,310
CFU a 15,01 s/.0.95

Dénde:
CF: Costo Fijo Mensual.
Q: Produccion Estimada Mensual.

COSTOS TOTAL UNITARIO (CTU)

‘ CTU=CVU + CFU ‘ S/.1.19+5/.0.95 ‘ S/.2.15 ‘

Donde:
CVU: Costo Variable Unitario
CFU: Costo Fijo Unitario
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COSTOS UNITARIOS DE POLEN DRINK TRADICIONAL

COSTOS VARIABLE UNITARIO (CVU)
cvu S/.0.95

Donde:
Todo es obtenido de la estructura de los costos.

COSTOS FIJO UNITARIO (CFU)

CFU CF | 5/.10.543 s/.0.95

Q 11,481

Dénde:
CF: Costo Fijo Mensual.
Q: Produccién Estimada Mensual.

COSTOS TOTAL UNITARIO (CTU)

‘ CTU=CVU + CFU ‘ S/.0.95+5/.0.95 ‘ S/.1.90 ‘

Dénde:
CVU: Costo Variable Unitario
CFU: Costo Fijo Unitario

Fuente: Elaboracion propia

1.8.7. Inversion inicial

El financiamiento serd de 56% aporte propio, como se detallé en el capitulo |,
seguido de un 44 % financiado por terceros (ver detalles de financiamiento en anexos).

Tabla 64 Inversion inicial

Aporte
Tipos de fuentes propio Préstamo Total %
Inversiones
Activos Fijos (maquinaria y equipo) 32,361.90 0.00 32,361.90 15%
Gastos pre operativos 2,250.00 0.00 2,250.00 3%
Capital de Trabajo 82,189.56 97,099.88 179,289.44 82%
Peso 56% 44% 100% 100%
Total, inversion 121,918.96 97,099.88 219,018.84

Fuente: Elaboracion propia
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1.8.8. Capital de trabajo

Los activos fijos para el proyecto se reparten en maquinaria y equipos con un

monto de S/.28.311,90, asimismo encontramos a los muebles y enseres con un monto

de S/.4.050,00; dando una sumatoria total de: S/.32,361.90.

Tabla 65 Maquinaria y equipo

MAQUINARIAY EQUIPO

Ventiladores portatiles Unidad 5 S/. 25
Botiquin Unidad 2 S/. 40
Extintores Unidad 1 S/.69.90
Impresora Unidad 3 S/.170
Computadora Unidad 1 S/.1,369.
Laptops Unidad 2 S/. 1,200
Palets Unidad 1 S/. 40
Pallet Jack Unidad 1 S/.700
Carro Mitsubishi 300 Unidad 1 S/. 22,400
Frigobar Daewoo Unidad 1 S/. 239
Microondas Unidad 1 S/. 239
Dispensador de jabdn liquido (1litro) Unidad 2 S/.30
Dispensador de papel higiénico Unidad 2 S/. 40
SUB TOTAL S/.
MUEBLES Y ENSERES
Juego de escritorio ejecutivo +silla Unidad 5 S/. 600
Alfombrilla suelo Unidad 2 S/. 20
Silla de espera (bancada) Unidad 1 S/.350
Escritorio vidrio + silla Unidad 3 S/. 450
Escritorio anseti + silla Unidad 1 S/. 400
Conjunto de escritorio Unidad 2 S/. 1,000
Mueble escritorio +silla Unidad 1 S/. 250
Estanteria Unidad 1 S/.190
Juego de comedor Unidad 1 S/. 350
SUB TOTAL

S/.125
S/. 80
S/.69.90
S/.510
S/. 1,369
S/. 2,400
S/. 40
S/.700
S/. 22,400
S/.239
S/.239
S/. 60

S/. 80

S/. 28,311.90

S/. 600
S/.80

s/. 350
S/. 450
S/. 400
s/.1,000
s/. 250
s/.570
s/. 350
S/. 4,050

TOTAL, ACTIVOS | &I

S/.32,361.90
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Capital de trabajo para el proyecto estd los costos variables y fijos, en esta seccion
seve las reservas de 3 meses para mandar a producir la bebida Polen Drink.
Un montdn efectivo de S/.10, 000 y un inventario de productos terminados para el
lanzamiento de publicidad. Todo este costo asciende a s/. 179,289.44.

Tabla 66 Capital de trabajo

Capital de Trabajo

Caja y bancos Bancos Bcp S/. 10,000 S/. 10,000
Costos y gastos fijos Mes 3 S/. 29,033 S/. 87,100
Costos variables Mes 3 S/. 24,697 S/. 74,091
Inventario inicial polen drink 250 ml Unidades 2000 S/.2 S/. 4,292
Inventario inicial polen drink 200 ml Unidades 2000 S/.2 S/. 3,807

Sub total S/. 179,289

Fuente: Elaboracion propia

Los gastos pre operativo, se deducen en los gastos que se hacen antes del
funcionamiento de la empresa al cual se tendra que recurrir. Todo esto asciende a un

monto de S/. 7,367.50.

Tabla 67 Gastos preoperativos

GASTOS PREOPERATIVOS
Merchandising (publicidad) Folletos 2000 S/.0.30 S/. 600
Muestras polen drink 200 ml Botellas 2000 S/.1.88 S/. 3,760
Pagina Web web 1 S/. 250 S/. 250
Utiles de oficina varios 1 S/.507.5 S/.507.5
Plan de negocio, estudios documento 1 S/.250 S/. 250
Licencias y constitucidon de empresa unidad 1 S/. 1,000 S/. 1,000
Obras civiles (construccion) obra 1 S/. 1,000 S/. 1,000

SUB TOTAL S/. S/.7,367.50

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 68 Total Inversion

Maquinaria y equipo S/.28,311.90
Muebles y enseres S/. 4,050

Capital de trabajo S/. 179,289
Gastos preoperativos S/.7,367.50

TOTAL S/.219,018.84

Fuente: Elaboracion propia.

El financiamiento serd de 56% aporte propio, como se detalld, seguido de un 44 %

financiado por terceros (ver detalles de financiamiento en anexos).

Tabla 69 Tipos de fuentes

Aporte
Tipos de fuentes propio Préstamo Total %
Inversiones
Activos fijos (maquinaria y equipo) 32,361.90 0.00 32,361.90 15%
Gastos pre operativos 2,250.00 0.00 2,250.00 3%
Capital de trabajo 82,189.56 97,099.88 179,289.44 82%
Peso 56% 44% 100% 100%
Total, inversion 121,918.96 97,099.88 219,018.84

Fuente: Elaboracion propia
La depreciaciéon y amortizacidon anual, son obtenidas de la inversion total, y se detallan a

5 afios en los siguientes cuadros.

e Cuadro de depreciacion

Tabla 70 Depreciacion

Deprec. Anual Deprec. Acum. Valor Residual
1 S/.6,671.75 S/.6,671.75 S/.25,690.15
2 S/.6,671.75 S/.13,343.50 S/.19,018.40
3 S/.6,671.75 S/.20,015.25 S/.12,346.65
4 S/.6,671.75 S/. 26,687.00 S/.5,674.90
5 S/.5,674.90 S/.32,361.90 S/.0.00

Fuente: Elaboracion propia
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e Cuadro de amortizacion
Tabla 71 Amortizacion

Amortiz. Anual Amortiz. Acum. Valor Residual
1 S/.225.00 S/.225.00 S/.2,025.00
2 S/.225.00 S/. 450.00 S/.1,800.00
3 S/.225.00 S/.675.00 S/.1,575.00
4 S/.225.00 S/.900.00 S/.1,350.00
5 S/.225.00 S/.1,125.00 S/.1,125.00

Fuente: Elaboracion propia
1.8.9. Fuentes de financiamiento

Se realizard un préstamo del banco BCP.

Tabla 72 Financiamiento

N SALDO INICIAL INTERESES CAPITAL CUOTAS SEGUROS $g19,1-|_A SALDO FINAL
1 $/.97,100 S/.1,137.52 S/.3,527.18 S/.4,664.70 S/.9.71 S/.4,674.41 S/.93,572.69
2 S/.93,572.69 S/.1,096.20 S/.3,568.51 S/.4,664.70 S/.9.71 S/.4,674.41 $/.90,004.19
3 S/.90,004.19 S/.1,054.39 S/.3,610.31 S/.4,664.70 S/.9.71 S/.4,674.41 S/.86,393.88
4 S/.86,393.88 S/.1,012.10 S/.3,652.60 S/.4,664.70 S/.9.71 S/.4,674.41 S/.82,741.27
5 S/.82,741.27 S/.969.31 S/.3,695.39 S/.4,664.70 S/.9.71 S/.4,674.41 S/.79,045.88
6 S/.79,045.88 S/.926.02 S/.3,738.69 S/.4,664.70 S/.9.71 S/.4,674.41 S/.75,307.19
7 S/.75,307.19 S/.882.22 S/.3,782.48 S/.4,664.70 S/.9.71 S/.4,674.41 S/.71,524.71
8 S/.71,524.71 S/.837.91 S/.3,826.80 S/.4,664.70 S/.9.71 S/.4,674.41 S/.67,697.91
9 S/.67,697.91 S/.793.08 S/.3,871.63 S/.4,664.70 S/.9.71 S/.4,674.41 S/.63,826.29
10 S/.63,826.29 S/.747.72 S/.3,916.98 S/.4,664.70 S/.9.71 S/.4,674.41 S/.59,909.31
11 S/.59,909.31 S/.701.83 S/.3,962.87 S/.4,664.70 S/.9.71 S/.4,674.41 S/.55,946.44
12 S/.55,946.44 S/.655.41 S/.4,009.29 S/.4,664.70 S/.9.71 S/.4,674.41 S/.51,937.14
S/.10,813 S/. 45,162
13 S/.51,937.14 S/.608.44 S/.4,056.26 S/.4,664.70 S/.9.71 S/.4,674.41 S/.47,880.88
14 S/.47,880.88 S/.560.92 S/.4,103.78 S/.4,664.70 S/.9.71 S/.4,674.41 S/.43,777.10
15 S/.43,777.10 S/.512.85 S/.4,151.86 S/.4,664.70 S/.9.71 S/.4,674.41 S/.39,625.24
16 S/.39,625.24 S/.464.21 S/.4,200.50 S/.4,664.70 S/.9.71 S/.4,674.41 S/.35,424.75
17 S/.35,424.75 S/.415.00 S/.4,249.70 S/.4,664.70 S/.9.71 S/.4,674.41 S/.31,175.05
18 S/.31,175.05 S/.365.21 S/.4,299.49 S/.4,664.70 S/.9.71 S/.4,674.41 S/.26,875.56
19 S/.26,875.56 S/.314.84 S/.4,349.86 S/.4,664.70 S/.9.71 S/.4,674.41 S/.22,525.70
20 S/.22,525.70 S/.263.89 S/.4,400.81 S/.4,664.70 S/.9.71 S/.4,674.41 S/.18,124.89
21 S/.18,124.89 S/.212.33 S/.4,452.37 S/.4,664.70 S/.9.71 S/.4,674.41 S/.13,672.52
22 S/.13,672.52 S/.160.17 S/.4,504.53 S/.4,664.70 S/.9.71 S/.4,674.41 $/.9,167.99
23 S/.9,167.99 S/.107.40 S/.4,557.30 S/.4,664.70 S/.9.71 S/.4,674.41 S/.4,610.69
24 S/.4,610.69 S/.54.01 S/.4,610.69 S/.4,664.70 S/.9.71 S/.4,674.41 $/.0.00
S/. 4,039 S/. 51,937

Fuente: Elaboracion propia
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1.8.10. Proyeccion de flujo de caja

El flujo de caja esta representado en 3 escenarios, expresandola en optimista,
moderado y pesimista, con esto se puede deducir la viabilidad del proyecto reflejado

en el peor escenario, lo que ayuda a deducir la factibilidad.

Escenario optimista: En este escenario se utilizé un COK de 19,93% y los costos

normales presupuestados.

Escenario Optimista

Flujo de caja econémico - Financiero 1-5 afios

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingreso de ventas S/.811,080 5/. 851,634 S/. 851,634 S/. 851,634 S/. 851,634
Crédito fiscal §/.69,593 5/.72,230 S/. 75,000 5/. 75,000 S/. 75,000
Valor residual 5/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.18,098.66
Total, ingresos s/.0.00 s/. 880,672 s/. 923,864 s/. 926,634 s/. 926,634 s/. 944,732
Inversion §/.213,901.34
Compras S/.345,829 S/. 363,120 S/. 381,276 S/. 381,276 S/. 381,276
Gasto administrativo S/. 240,828 S/. 240,828 S/. 240,828 S/. 240,828 S/. 240,828
Gasto de ventas S/. 50,546 S/.50,546 §/. 50,546 S/. 50,546 S/.50,546
Ir (sin deuda) 5/. 31,661 S/. 35,853 5/. 31,699 S/. 30,525 5/.30,525
Total, egresos s/.213,901.34 s/.668,862.99 s/.690,346.46 s/.704,348.12 s/.703,174.10 s/.708,174.10
Flujo econémico -sf.213,901.34 s/.211,809.49 s/.233,517.68 s/.222,285.58 s/.223,459.60 5/. 241,558.26
Préstamo S/.97,099.87
Cuota 5/. 56,093 5/.56,093 5/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
Escudo fiscal S/. 3,028 S/. 1,091 §/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
Flujo financiero -sf.157,438.25 s/.158,744.38 s/.178,515.35 5/.222,285.58 5/.223,459.60 5/.241,558.26

Fuente: Elaboracion propia
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Escenario moderado: En este escenario se utilizé un COK de 22,69% y los costos

elevados aun 3%.

ESCENARIO MODERADO

FLUJO DE CAJA ECONOMICO - FINACIERO ANO 1-5

Aflo 0 ARO1 ARO2 Afio3 Aflo 4 Afo S
Ingreso de ventas 5/.811,080 5/.851,634 5/. 851,634 5/. 851,634 5/.851,634
Crédito fiscal 5/.69,593 5/. 72,230 S/. 75,000 S/. 75,000 S/. 75,000
Valor residual 5/.0.00 5/.0.00 5/.0.00 5/.0.00 5/.0.00
Total, ingresos s/.0.00
Inversion §/.213,901.34
Compras S/. 356,203 S/.374,014 5/.392,714 §/.392,714 S/.392,714
Gasto administrativo /. 248,052 S/.248,052 5/. 248,052 5/. 248,052 5/. 248,052
Gasto de ventas S/. 52,062 S/. 52,062 S/. 52,062 S/. 52,062 S/. 52,062
Ir {sin deuda) S/.32,611 S/. 36,929 S/. 32,650 S/. 31,440 S/. 31,440
Total, egresos s/.213,901.34 s/.688,928.88 s/.711,056.85 s/.725,478.56 s/.724,269.32 s/.724,269.32
Flujo econdmico -5/.213,901.34 s/.191,743.60 s/.212,807.29 s/.201,155.14 5/.202,364.38 S/.202,364.38
Préstamo §/.97,099.87
Cuota 5/. 56,093 5/. 56,093 §/.0.00 S/.0.00 §/.0.00
Escudo fiscal 5/.3,028 5/.1,091 §/.0.00 S/.0.00 §/.0.00
Flujo financiero -s/. 157,438.25 s/.138,678.49 s/.157,804.95 s/.201,155.14 s/.202,364.38 /. 202,364.38

Fuente: Elaboracion propia

Escenario pesimista: En este escenario se utilizd un COK de 24,80% y los costos

elevados aun 4%.

Escenario pesimista

Flujo de caja econémico - financiero de 1-5 afios

ANO O ARD 1 ARD 2 AND3 ARO 4 ANOS
Ingreso de ventas 5/.811,080 5/.851,634 5/.851,634 5/.851,634 5/.851,634
Crédito fiscal 5/.69,593 /. 72,230 5/. 75,000 5/. 75,000 5/. 75,000
Valor residual $/.0.00 5/.0.00 5/.0.00 $/.0.00 s/.0.00
Total, ingresos s/.0.00 s/. 880,672 s/. 923,864 S/.926,634 s/. 926,634 s/. 926,634
Inversién 5/.213,901.34
Compras /. 359,662 5/. 377,645 5/.396,527 5/. 396,527 5/. 396,527
Gasto administrativo S/. 250,461 $/. 250,461 S/.250,461 5/. 250,461 S/. 250,461
Gasto de ventas 5/.52,568 5/.52,568 5/.52,568 5/.52,568 5/.52,568
Ir (sin deuda) $/.32,927 S/. 37,287 $/. 32,967 S/.31,746 $/.31,746
Total, egresos s/.213,901.34 s/. 695,617.51 s/.717,960.32 s/.732,522.04 s/.731,301.06 s/.731,301.06
Flujo econémico -sf.213,901.34 s/. 185,054.97 s/.205,903.82 s/.194,111.66 s/.195,332.64 s/.195,332.64
Préstamo S/.97,099.87
Cuota 5/.56,093 5/. 56,093 5/.0.00 5/.0.00 5/.0.00
Escudo fiscal S/.3,028 §/.1,091 5/.0.00 5/.0.00 s/.0.00
Flujo financiero -s/.157,438.25 s/.131,989.86 s/.150,901.49 s/.194,111.66 s/.195,332.64 s/.195,332.64

Fuente: Elaboracion propia
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1.8.11. Analisis de rentabilidad

Para determinar el analisis del proyecto, se tendrd en cuenta los estados

de resultados, balance general, ratios y la informacién del VAN, TIR, RI, TIRM,

PB, DPB.
Tabla 73 Indicadores financieros
Indicadores financieros del proyecto

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

PRUEBA DE LIQUIDEZ
Prueba de liquidez 2.08 2.09 1.83 1.84 1.79

PRUEBA DE ROTACION (veces)

Rotacién de Activos Fijos 31.76 33.35 33.35 33.35 31.88
Rotacién de Activo Total 1.30 1.28 1.15 1.15 1.12

PRUEBA DE SOLVENCIA
Utilidad de Operacion 10.71% 13.02% 11.87% 12.04% 12.04%
indice de Endeudamiento 0.46 0.46 0.53 0.52 0.54
indice de Proteccién Capital Ajeno 1.08 1.09 0.83 0.84 0.79

PRUEBA DE ENDEUDAMIENTO

Rendimiento del Patrimonio 25.81% 30.75% 28.82% 29.10% 29.10%
Rendimientos de Activos Fijos 340.24% 434.32% 396.04% 401.46% 383.79%
Rendimientos sobre la Inversidn 34.79% 44.41% 40.49% 41.05% 41.05%

GESTION FINANCIERA
Factor de Apalancamiento (veces) 0.85 0.85 1.11 1.10 1.17

PRUEBA DE RENTABILIDAD

ROE 25.81% 30.75% 28.82% 29.10% 29.10%
ROA S/.1.30 S/.1.28 S/.1.15 S/.1.15 S/.1.12

Fuente: Elaboracion propia
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1.8.12. Estado de Ganancias y Pérdidas proyectado de la empresa

En los estados de resultados que se muestra, se puede divisar los costos y gastos

de ventas afio por afio, donde se pueden ver los intereses, y el impuesto a la

renta que son 28% del afio 2023, 27% 2024 y 2025, y 26% 2026 y 2027.

Tabla 74 Estado de Resultados

Estado de resultados afo 1-5

Ventas
Costos de ventas
Utilidad bruta

Gastos adm.

Gasto de ventas

Utilidad operativa

Intereses

Utilidad antes de ir

Imp. Alarenta

Utilidad neta

Ano 1

S/. 687,356
S/. 293,075
S/.394,281

S/.238,370.6
S/. 42,836

S/.113,074.58

S/.10,813.7
S/.102,260.89

S/.28,633.05

S/.73,627.84

Ao 2
S/.721,724
S/. 307,729

S/. 413,995

S/.238,370.6
S/. 42,836

S/.132,788.62

S/.4,039.3
S/.128,749.34

S/.34,762.32

S/.93,987.02

Ao 3

S/.721,724
S/. 323,115
S/. 398,608

S/.238,370.6
S/. 42,836

S/.117,402.18

S/.0.0
S/.117,402.18

S/.31,698.59

S/. 85,703.59

Ao 4
S/.721,724
S/. 323,115

S/. 398,608

S/.238,370.6
S/. 42,836

S/.117,402.18

S/.0.0
S/.117,402.18

S/.30,524.57

S/. 86,877.61

Ao 5
S/.721,724
S/. 323,115

S/. 398,608

S/.238,370.6
S/. 42,836

S/.117,402.18

S/.0.0
S/.117,402.18

S/.30,524.57

S/. 86,877.61

28%

27%

27%

26%

26%

Fuente: Elaboracion propia
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1.8.13. Balance General proyectado de la empresa

Tabla 75 Balance General

BALANCE GENERAL

ACTIVO CORRIENTE

Caja

Existencia de Materia Prima
Existencia de Productos Terminados
Activo Fijo

Activos Tangibles

(-) Depreciacian Acumulada
Activo Fijo Neto

Otros Activos

Activos Intangibles

(-) Amartizacidn Acumulada
Activos intangibles Netos

TOTALACTIVO

PASIVO FLIO
Préstamo a Largo Plazo
otras cuentas del pasivo
TOTAL PASIVO FUO

Capital Social
Utilidades
Total Patrimonio

ANO 1

5/ 158,744.38
5/.0.00
S/. 345,829

5/.28,311.90
5/.6,671.75
5/.21,640.15

$/.2,250.00
5/.225.00
§/.2,025.00

/. 528,238.04

5/.97,099.88
5/.145,858.98
5/. 242,958.86

5/.211,651.34
5/.73,627.84
5/. 285,279.18

ANO 2
ACTIVO

5/ 178,515.35
5/.0.00
s/. 363,120

5/.28,311.80
5/.6,671.75
5/.21,640.15

5/.2,250.00
5/. 450.00
5/.1,800.00

5/. 565,075.43
PASIVO

5/.51,937.14
$/.207,499.93
5/.259,437.08

PATRIMONIO

5/.211,651.34
5/.93,087.02
$/.305,638.36

ANO 3

S/.222,285.58
5/.0.00
s/. 381,276

5/.28,311.90
5/.6,671.75
5/.21,640.15

5/.2,250.00
5/.675.00
5/.1,575.00

s/. 626,776.66

5/.0.00
5/.328,421.74
S/.328,421.74

5/.211,651.34
5. 85,703.58
5/.297,354.93

ANO 4

S/.223,459.60
5/.0.00
5/. 381,276

5/.28,311.90
5/.6,671.75
5/.21,640.15

5/.2,250.00
5/.900.00
5/.1,350.00

§/.627,725.68

5/.0.00
5/.329,196.74
S/.329,196.74

5/.211,651.34
5/, 86,877.61
5/.288,528.95

ANO 5

5/.241,558.26
5/.0.00
S/. 381,276

5/.28,311.90
5/.5,674.50
5/.22,637.00

5/.2,250.00
5/.1,125.00
5/.1,125.00

S/. 646,596.19

s/.0.00
5/. 348,067.24
/. 348,067.24

5/.211,651.34
5/. 86,877.61
5/. 208,528.95

TOTAL PASIVOY PATRIMONIO

5/.528,238.04

5/.565,075.43

s/. 626,776.66

5/.627,725.68

s/. 646,596.19

Fuente: Elaboracion propia
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1.8.14. Analisis de sensibilidad y riesgo de la empresa

Con esto se puede deducir la viabilidad del proyecto reflejado en el peor escenario, lo que

deduce la factibilidad del andlisis VAN, TIR, RI, TIRM, PB, DPB EN LOS tres escenarios

e Escenario optimista

Tabla 76 Escenario Optimista

TASA DE OPRTUNIDAD COK: 19.93% Efectivo Anual (EA)

Afio  INVERSION Ingreso NETO QT\JU(%?(L&S)ON FLUJO NETO AVP Ag;’f:"l‘;t‘:;‘g”
0 5/.213,901.34 5/.-213,901.34 5/.213,901.34 5/.213,901.34  S/.213,901.34
1 5/.211,809.49 5/.2,091.85 5/.176,61829  S/.37,283.04
2 5/.233,517.68 5/.231,425.83 5/.162,367.95  S/.125,084.91
3 5/.222,285.58 5/.128,878.99
4 5/.223,459.60 5/.108,033.92
5 5/.241,558.26 5/.97,380.78
VPN $/.459,378.60 EA
TIR 99.84% EA
R
| 19.925% EA
TIRM 51% EA
P .
. 1.01 ARNOS
DPB 1.23 ARNOS

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 77 Escenario moderado
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TASA DE OPRTUNIDAD COK: 22,69% Efectivo Anual (EA)

Afio ACUMULACIO FLUJOP NETO A ACUMULACION
INVERSION Ingreso NETO N SIN COK (PB) VP con cok (PB)
0 S/.213,901.34 S/.-213,901.34 S/.213,901.34 S/.213,901.34 S/.213,901.34
1 S/.191,743.60 S/.22,157.74 S/.159,886.26 S/.54,015.08
2 S/.212,807.29 S/.190,649.55 S/.147,967.74 S/.93,952.66
3 S/.201,155.14 S/.116,627.76
4 S/.202,364.38 S/.97,835.21
5 S/.202,364.38 S/. 81,580.33
VPN S/.354,788.54 EA
TIR 89.54% EA
R E
| 22.69% A
TIRM 49% EA
P o
5 1.10 ANOS
DPB 1.37 ANOS
Fuente: Elaboracion propia
e Escenario pesimista
TASA DE OPRTUNIDAD COK: 24,80% Efectivo Anual (EA)
A ACUMULACIO FLUJOP NETO A ACUMULACION
fo INVERSION Ingreso NETO N SIN COK (PB) VP con cok (PB)
0 S/.213,901.34 S/.-213,901.34 S/.213,901.34 S/.213,901.34 S/.213,901.34
1 S/.185,054.97 S/.28,846.37 S/.154,308.92 S/.59,592.42
2 S/.205,903.82 S/.177,057.45 S/.143,167.67 S/. 83,575.25
3 S/.194,111.66 S/.112,544.02
4 S/.195,332.64 S/.94,435.64
5 S/.195,332.64 S/.78,745.58

VPN
TIR

S/.311,488.27 EA
86.16%

EA
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R E
0,
| 24.80% A
TIRM 49% EA
P 1.14 ANOS
B
DPB 1.42 ANOS

Fuente: Elaboracion propia

Inversion: El monto de inversidn es de s/213,901.32. Esta es la cantidad de dinero,
que se ha invertido inicialmente en el proyecto.

VPN (Valor Presente Neto): El VPN de s/.459,378.60 indica el valor presente de los
flujos de efectivo generados por la inversion. Un VPN positiva significa que el
proyecto o la inversidn es rentable, ya que el valor presente de los flujos de efectivo
supera la inversion inicial. En este caso, el VPN de s/459,378.60 indica que se espera
obtener un rendimiento positivo sobre la inversién.

TIR (Tasa Interna de Retorno): El TIR del 89.54% representa la tasa de rendimiento
esperada de la inversién. Indica que se espera obtener un rendimiento del 89.54%
sobre la inversidn inicial de s/213,901.32. Un TIR alto en el escenario moderado
generalmente se considera muy positivo y puede indicar que la inversidon es muy
rentable.

DPB (Periodo de recuperacion de la Inversion): El DPB de 1.23 indica el periodo de
tiempo estimado para recuperar la inversidn inicial. Un DPB bajo indica que se
espera recuperar la inversidn en un corto periodo de tiempo. En este caso, se espera
que la inversion inicial se recupere en 1. 23 periodo.

En general, los datos indican que la inversion es rentable, con un VPN positivo, un

TIR alto y un DPB relativamente bajo.
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1.9. Descripcion del equipo gerencial de la empresa

Junta de accionistas: Son los socios que se encargan de tomar decisiones en los cambios

organizacionales e institucionales de la empresa.
e Controlar los estados financieros de la empresa.
e Buscar alianzas estrategias para el crecimiento de la empresa.
e (Crear estrategias a largo plazo.
o Gerente general: Controla las actividades de administracién en la empresa.
e Lleva registro y control de proveedores.

e Efectua el pago de las remuneraciones de trabajadores de la empresa.

o Asesora contable: Se encarga de asesorar al gerente general y jefe de finanzasen los
temas contables, supervisa inventarios y realiza ajustes.
o Verifica los comprobantes de ingreso, 6rdenes de pagoy hace
sugerenciassobre la marcha de las actividades contables.
o Jefe de finanzas: Responsable de la administracion de los recursos financieros
e Supervision y coordinacién la administracion de bienes.
e Supervisar y controlar el pago a proveedores.
e Revisidn de cheques emitidos

o Asistente de facturacion: Controla los movimientos de entradas y salidas de los

productos.

e Mercaderias, reclamos, sugerencias e inquietudes en general.

e Elaborar notas crédito, devoluciones, entradas y salidas a Kardex.

e Aplicar descuentos realizados a los clientes.
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o Jefe de logistica: Se encarga de la organizacién de la logistica de la empresa.
e Desarrollar la preparacién y distribucion de pedidos.
e Realiza inventarios y reportes.
e Programacién de los pedidos con los proveedores para la realizacién
de la compras de mercaderias.

e Supervisa la preparaciéon de mercaderia y entregas.

o Auxiliar de almacén: Encargado de recibir y despachar todo tipo de material de la
empresa.
e Registra y lleva el control de materiales y equipos que ingresan y
egresan del almacén.
e Formula inventarios fisicos de los productos almacenados.
e Lleva la logistica de rutas del chofer.

e Elabora guias de despacho y 6rdenes de compras.

o Chofer de reparto: Encargado de transportar las mercaderias a las tiendas, segun las
instrucciones recibidas y de acuerdo a los procedimientos establecidos por el jefe de
logistica.

¢ Verificar que la mercaderia o producto asignado se entregue o recoja de
manera correcta.

e Colaborar en la carga, descarga y acarreo de mercaderias.

o Ayudante de chofer.

e C(Clasificar la mercaderia y subir al camion de acuerdo a la secuencia de la ruta.
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e Ayudar al chéfer en el reparto de la mercaderia, asegurando su correcta
reparticion.

e Asegurar que el producto esté apilado de manera ordenada y segura
dentro delalmacén y el camidn de reparto.

e Cobrar algunas facturas.

o Vigilante de seguridad: Brindar proteccidn tanto a los objetos materiales comoa
las personas que se encuentren dentro de la empresa.
e Efectuar estrictos y constantes controles de identidad para permitir
el acceso apersonas al interior de la empresa.
Efectuar la proteccidon del almacenamiento, recuento, clasificacién y transportede la

materia prima.

o Jefe de marketing: Planea, dirige y controla toda la actividad de ventas y
publicidad.
e Gestiona presupuesto de ventas.
e Asesorar a clientes potenciales y cruceristas.
o Asesor de ventas
¢ Detecta a posibles clientes.
¢ Prospecta clientes.
¢ Informa alos clientes.
o Vendedor 1 - sucursal puente piedra / los olivos
e Realizar pedidos a la empresa en caso halla rotura de stock.
e Realizar inventarios de la tienda.

e Hacer que la tienda esté atractiva a los ojos del cliente.
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o Asistente de publicidad e innovacion: Se encarga del desarrollo de estrategias

publicitarias.

e Realiza estudios de publicidad y mercadeo.

e QOrganiza eventos
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ANEXOS
Plan de financiamiento
DESCRIPCION DATOS
Monto a financiar (o préstamo)  5/.97,100
Tasa de interés anual 15%
Tasa de interés mensual 1.17%
Periodo de financiamiento 24
cuota fija 5/.4,684.70
comision 0.01%
CUOTA
. SALDO INICIAL INTERESES CAPITAL CUOTAS SEGUROS  TOTAL SALDO FINAL
1 $/.97,100 S/.1,137.52 S/.3,527.18 S/.4,664.70 $/.9.71 S/.4,674.41 S/.93,572.69
2 S/.93,572.69 S/.1,096.20 S/.3,568.51 S/.4,664.70 s/.9.71 S/.4,674.41 S/.90,004.19
3 S/.90,004.19 S/.1,054.39 S/.3,610.31 S/.4,664.70 5/.9.71 S/.4,674.41 S/. 86,393.88
4 S/.86,393.88 $/.1,012.10 S/.3,652.60 S/.4,664.70 s/.9.71 S/.4,674.41 S/.82,741.27
5 S/.82,741.27 S/.969.31 S/.3,695.39 S/.4,664.70 $/.9.71 S/.4,674.41 S/.79,045.88
6 S/.79,045.88 S/.926.02 S/.3,738.69 S/.4,664.70 s/.9.71 S/.4,674.41 s/.75,307.19
7 s/.75,307.19 S/.882.22 S/.3,782.48 S/.4,664.70 s/.9.71 S/.4,674.41 S/.71,524.71
8 S/.71,524.71 S/.837.91 S/.3,826.80 S/.4,664.70 s/.9.71 S/.4,674.41 S/.67,697.91
9 S/.67,697.91 S/.793.08 S/.3,871.63 S/.4,664.70 $/.9.71 S/.4,674.41 S/.63,826.29
(1) S/.63,826.29 S/.747.72 S/.3,916.98 S/.4,664.70 s/.9.71 S/.4,674.41 S/.59,909.31
1 S/.59,909.31 S/.701.83 S/.3,962.87 S/.4,664.70 s/.9.71 S/.4,674.41 S/.55,946.44
; S/.55,946.44 S/.655.41 S/.4,009.29 S/.4,664.70 s/.9.71 S/.4,674.41 S/.51,937.14
s/.10,813 S/. 45,162
; S/.51,937.14 S/.608.44 S/.4,056.26 S/.4,664.70 $/.9.71 S/.4,674.41 S/.47,880.88
}1 S/.47,880.88 S/.560.92 S/.4,103.78 S/.4,664.70 $/.9.71 S/.4,674.41 S/.43,777.10
; S/.43,777.10 S/.512.85 S/.4,151.86 S/.4,664.70 s/.9.71 S/.4,674.41 S/.39,625.24
é S/.39,625.24 S/.464.21 S/.4,200.50 S/.4,664.70 s/.9.71 S/.4,674.41 S/.35,424.75
; S/.35,424.75 S/.415.00 S/.4,249.70 S/.4,664.70 s/.9.71 S/.4,674.41 s/.31,175.05
; S/.31,175.05 S/.365.21 S/.4,299.49 S/.4,664.70 s/.9.71 S/.4,674.41 S/.26,875.56
; S/.26,875.56 S/.314.84 S/.4,349.86 S/.4,664.70 s/.9.71 S/.4,674.41 S/.22,525.70
(2) S/.22,525.70 S/.263.89 S/.4,400.81 S/.4,664.70 s/.9.71 S/.4,674.41 S/.18,124.89
i S/.18,124.89 S/.212.33 S/.4,452.37 S/.4,664.70 s/.9.71 S/.4,674.41 S/.13,672.52
; S/.13,672.52 S/.160.17 S/.4,504.53 S/.4,664.70 s/.9.71 S/.4,674.41 $/.9,167.99

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

g $/.9,167.99 S/.107.40 S/.4,557.30 S/. 4,664.70 s/.9.71 S/.4,674.41 S/.4,610.69
i S/.4,610.69 S/.54.01 S/. 4,610.69 S/. 4,664.70 s/.9.71 S/.4,674.41 S/.0.00
s/.4,039 s/. 51,937

DEPRECIACION DE ACTIVOS

%DEPRECIACION o0 1 v i
10% 10 S/.12.50 S/.1.04
100% 1 S/.80.00 S/.6.67
100% 1 S/.69.90 S/.5.83
25% 4 S/.127.50 S/.10.63
25% 4 S/.342.25 S/.28.52
25% 4 S/.600.00 S/.50.00
50% 2 S/.20.00 S/.1.67
25% 4 S/.175.00 S/.14.58
20% 5 S/.4,480.00 S/.373.33
20% 5 S/.47.80 S/.3.98
20% 5 S/.47.80 S/.3.98
100% 1 S/.60.00 S/.5.00
100% 1 S/.80.00 S/.6.67
10% 10 S/.60.00 S/.5.00
50% 2 S/.40.00 S/.3.33
10% 10 S/.35.00 S/.2.92
10% 10 S/.45.00 S/.3.75
10% 10 S/.40.00 S/.3.33
10% 10 S/.100.00 S/.8.33
10% 10 S/.25.00 S/.2.08
20% 5 S/.114.00 S/.9.50
20% 5 S/.70.00 S/.5.83

TOTAL S/.6,671.75 S/.555.98

- Cuadro de depreciacion y amortizacién anuales

DEPREC. DEPREC VALOR
ANUAL ACuMm. RESIDUAL
1 S/.6,671.75 S/.6,671.75 S/.25,690.15
2 S/.6,671.75 S/.13,343.50 S/.19,018.40
3 S/.6,671.75 S/.20,015.25 S/.12,346.65
4 S/.6,671.75 S/. 26,687.00 S/.5,674.90
5 S/.5,674.90 S/.32,361.90 S/.0.00
AMORTIZ. AMORTIZ. VALOR
ANUAL ACum. RESIDUAL
1 S/.225.00 S/.225.00 S/.2,025.00
2 S/.225.00 S/.450.00 s/. 1,800.00
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3 S/.225.00 S/.675.00 S/.1,575.00
4 S/.225.00 S/.900.00 S/.1,350.00
5 S/.225.00 S/.1,125.00 S/.1,125.00
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e Anexo de costos totales

Proyeccion Mensual (Primer Afio)

EGRESOS EN UNIDADES

Ventas mensuales 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Total
PRODUCTO POLEN DRINK SPORT 15,897 15,897 17,222 13,248 13,248 13,248 13,248 13,248 17,222 15,897 15,897 15,897 180,166
'IEEgDDILéIC(-)rg APLOLEN DRINK 20’59 10,598 9,273 13,248 13,248 13,248 13,248 13,248 9,273 10,598 10,598 10,598 137,774
EGRESOS EN SOLES
Meses 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Total
COST
oS
Costos fijos 25,253 25,253 25,253 25,253 25,253 25,253 25,253 25,253 25,253 25,253 25,253 25,253 303,035
Costos
variables 29,033 29,033 29,355 28,391 28,391 28,391 28,391 28,391 29,355 29,033 29,033 29,033 345,829
TOTAL
ES 54,286 54,286 54,608 53,643 53,643 53,643 53,643 53,643 54,608 54,286 54,286 54,286 648,864
Proyeccién Mensual (segundo Afio)
EGRESOS EN UNIDADES
Ventas mensuales 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Total
PRODUCTO POLEN DRINK SPORT 16,692 16,692 18,083 13,910 13,910 13,910 13,910 13,910 18,083 16,692 16,692 16,692 189,174
PRODUCTO POLEN DRINK TRADICIONAL 11,128 11,128 9,737 13,910 13,910 13,910 13,910 13,910 9,737 11,128 11,128 11,128 144,663

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




¥ TRABAJO DE INVESTIGACION

UNIVERSIDAD

CIENTIFICA

EGRESOS EN SOLES
Meses 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Total
COST
(o}
Costos fijos 26,516 26,516 26,516 26,516 26,516 26,516 26,516 26,516 26,516 26,516 26,516 26,516 318,187
Costos
bl 30,485 30,485 30,822 29,810 29,810 29,810 29,810 29,810 30,822 30,485 30,485 30,485 363,120
variables
TOTALES 57,001 57,001 57,338 56,326 56,326 56,326 56,326 56,326 57,338 57,001 57,001 57,001 681,307
Proyeccion Mensual (tercer Afio)
EGRESOS EN UNIDADES
Ventas mensuales 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Total
PRODUCTO POLEN DRINK SPORT 17,526 17,526 18,987 14,605 14,605 14,605 14,605 14,605 18,987 17,526 17,526 17,526 198,633
PRODUCTO POLEN DRINK TRADICIONAL 11,684 11,684 10,224 14,605 14,605 14,605 14,605 14,605 10,224 11,684 11,684 11,684 151,896
EGRESOS EN SOLES
Meses 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Total
COSTOS
Costos fijos 28,664 28,664 28,732 28,527 28,527 28,527 28,527 28,527 28,732 28,664 28,664 28,664 343,420
Costos
variables 28,631 28,631 28,703 28,485 28,485 28,485 28,485 28,485 28,703 28,631 28,631 28,631 342,986
TOTALES 57,295 57,295 57,436 57,012 57,012 57,012 57,012 57,012 57,436 57,295 57,295 57,295 686,405
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- Cuadro por los 5 afios

EGRESOS EN SOLES

Producto 1 2 3 4 5
COSTOS
Costos fijos 303,035 318,187 343,420 343,420 343,420
Costos variables 345,829 363,120 342,986 342,986 342,986
TOTALES 648,864 681,307 686,405 686,405 686,405

e Anexo de proyeccion de ventas

Proyeccion Diaria

EGRESOS EN UNIDADES

Ventas diarias 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Total
PRODUCTO POLEN DRINK SPORT 611 611 662 510 510 510 510 510 662 611 611 611 ;98’63
151,89
PRODUCTO POLEN DRINK TRADICIONAL 408 408 357 510 510 510 510 510 357 408 408 408 6
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EGRESOS EN SOLES
Producto 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Total
COSTOS
Costos fijos 1640 1640 1777 1367 1367 1367 1367 1367 1777 1640 1640 1640 18,588
Costos variables 970 970 849 1212 1212 1212 1212 1212 849 970 970 970 12,607
TOTALES 2610 2610 2625 2579 2579 2579 2579 2579 2625 2610 2610 2610 31,195
Proyeccion Mensual (Primer afio)
EGRESOS EN UNIDADES
Ventas mensuales 1 2 3 4 5 6 7 9 10 11 12 Total
PRODUCTO POLEN DRINK SPORT 15,897 15,897 17,222 13,248 13,248 13,248 13,248 13,248 17,222 15,897 15,897 15,897 180,166
PRODUCTO POLEN DRINK TRADICIONAL 10,598 10,598 9,273 13,248 13,248 13,248 13,248 13,248 9,273 10,598 10,598 10,598 137,774
EGRESOS EN SOLES
Producto 1 2 3 4 5 6 7 9 10 11 12 Total
COSTOS
Costos fijos ‘3‘2'64 42,643 46197 35,536 35536 35536 35536 35,536 46,197 42,643 42,643 42,643 343,420
Costos variables 35'21 25,215 22,063 31,519 31,519 31,519 31,519 31,519 22,063 25,215 25,215 25,215 342,986
TOTALES 67858 67,858 68,260 67,054 67,054 67,054 67,054 67,054 68,260 67,858 67,858 67,858 686,40
’ 5
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Proyeccion Mensual (segundo afno) CON UN INCREMENTO DEL 5%

EGRESOS EN UNIDADES

Ventas mensuales

2 3 5 6 8 10 11 12 Total
PRODUCTO POLEN DRINK SPORT 15,897 15,897 17,222 13,248 13,248 13,248 13,248 13,248 17,222 15,897 15,897 15,897 180,166
PRODUCTO POLEN DRINK 10,598 10,598 9,273 13,248 13,248 13,248 13,248 13,248 9,273 10,598 10,598 10,598 137,774
TRADICIONAL
EGRESOS EN SOLES
Producto 2 3 5 6 8 10 11 12 Total
COSTOS
Costos fijos 44,775 44,775 48,506 37,313 37,313 37,313 37,313 37,313 48,506 44,775 44,775 44,775 507,451
Costos variables 26,476 26,476 23,166 33,095 33,095 33,095 33,095 33,095 23,166 26,476 26,476 26,476 344,183
TOTALES 71,251 71,251 71,672 70,407 70,407 70,407 70,407 70,407 71,672 71,251 71,251 71,251 851,634
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Proyeccion Mensual (tercer afio) CON UN INCREMENTO DEL 5%

EGRESOS EN UNIDADES

Ventas mensuales 1 2 3 4 5 6 7 8 10 11 12 Total
PRODUCTO POLEN SPORT 17,526 17,526 18,987 14,605 14,605 14,605 14,605 14,605 18,987 17,526 17,526 17,526 198,633
PRODUCTO POLEN TRADICIONAL 11,684 11,684 10,224 14,605 14,605 14,605 14,605 14,605 10,224 11,684 11,684 11,684 151,896
EGRESOS EN SOLES
Producto 1 2 3 4 5 6 7 8 10 11 12 Total
COST
(o}
Costos fijos 47,014 47,014 47,014 39,178 39,178 39,178 39,178 39,178 50,932 47,014 47,014 47,014 528,906
Costos variables 27,799 27,799 24,324 34,749 34,749 34,749 34,749 34,749 24,324 27,799 27,799 27,799 361,392
TOTALES 74,813 74,813 71,338 73,927 73,927 73,927 73,927 73,927 75,256 74,813 74,813 74,813 890,298
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- CUADRO POR LOS 5 ANOS

EN
UNIDADES
PRODUCTO 1 2 3 4 5
POLEN DRINK SPORT 180,166 189,174 198,633 198,633 198,633
POLEN DRINK TRADICIONAL 137,774 144,663 151,896 151,896 151,896
EGRESOS EN
SOLES
Producto 1 2 3 4 5
COSTOS
POLEN DRINK SPORT 483,287 507,451 528,906 528,906 528,906
POLEN DRINK TRADICIONAL 327,793 344,183 361,392 361,392 361,392
TOTALES 811,080 851,634 890,298 890,298 890,298

- Precio de venta (todos estos calculos se determinan a través del precio de

venta)

(Nuevos Soles)

Producto PV
PRODUCTO POLEN DRINK SPORT 2.68
PRODUCTO POLEN DRINK TRADICIONAL 2.38
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e ANEXO FLUJO DE CAJA OPERATIVO DEL PLAN DE NEGOCIO

- Proyeccion Mensual (Primer afio)

CONCEPTO 1 10 11 12 Total

INGRESOS (A) 67,858 67,858 68,260 67,054 67,054 67,054 67,054 67,054 68,260 67,858 67,858 67,858 811,080
Ventas 67,858 67,858 68,260 67,054 67,054 67,054 67,054 67,054 68,260 67,858 67,858 67,858

EGRESOS (B) 53,730 53,730 54,052 53,088 53,088 53,088 53,088 53,088 54,052 53,730 53,730 53,730 642,192
Costos 53,730 53,730 54,052 53,088 53,088 53,088 53,088 53,088 54,052 53,730 53,730 53,730
Costos Fijos 25,253 25,253 25,253 25,253 25,253 25,253 25,253 25,253 25,253 25,253 25,253 25,253

Depreciacion -556 -556 -556 -556 -556 -556 -556 -556 -556 -556 -556 -556

Costos Fijos Netos 24,697 24,697 24,697 24,697 24,697 24,697 24,697 24,697 24,697 24,697 24,697 24,697
Costos Variables 29,033 29,033 29,355 28,391 28,391 28,391 28,391 28,391 29,355 29,033 29,033 29,033

FLUJO NETO (A-B) 14,127 14,127 14,207 13,966 13,966 13,966 13,966 13,966 14,207 14,127 14,127 14,127 168,887
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1

1

1

CONCEPTO 1 0 1 2 Total

INGRESOS (A) 71,251 71,251 71,672 70,407 70,407 70,407 70,407 70,407 71,672 71,251 71,251 71,251 851,634
Ventas 71,251 71,251 71,672 70,407 70,407 70,407 70,407 70,407 71,672 71,251 71,251 71,251

EGRESOS (B) 56,445 56,445 56,782 55,770 55,770 55,770 55,770 55,770 56,782 56,445 56,445 56,445 674,635
Costos 56,445 56,445 56,782 55,770 55,770 55,770 55,770 55,770 56,782 56,445 56,445 56,445
Costos Fijos 26,516 26,516 26,516 26,516 26,516 26,516 26,516 26,516 26,516 26,516 26,516 26,516

Depreciacién -556 -556 -556 -556 -556 -556 -556 -556 -556 -556 -556 -556

Costos Fijos Netos 25,960 25,960 25,960 25,960 25,960 25,960 25,960 25,960 25,960 25,960 25,960 25,960
Costos Variables 30,485 30,485 30,822 29,810 29,810 29,810 29,810 29,810 30,822 30,485 30,485 30,485

FLUJO NETO (A-B) 14,806 14,806 14,890 14,637 14,637 14,637 14,637 14,637 14,890 14,806 14,806 14,806 176,999
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- Proyeccion Mensual (Tercer afio)

CONCEPTO 1 ; i ; ;"t
INGRESOS (A) 74,813 74,813 71,338 73,927 73,927 73,927 73,927 73,927 75,256 74,813 74,813 74,813 890,298
Ventas 74,813 74,813 71,338 73,927 73,927 73,927 73,927 73,927 75256 74,813 74,813 74,813
EGRESOS (B) 56,739 56,739 56,880 56,456 56,456 56,456 56,456 56,456 56,880 56,739 56,739 56,739 679,734
Costos 56,739 56,739 56,880 56,456 56,456 56,456 56,456 56456 56,880 56,739 56,739 56,739
Costos Fijos 28,664 28,664 28,732 28,527 28,527 28,527 28,527 28527 28,732 28,664 28,664 28,664
Depreciacion 556 556 556 556 556 556 556 556 556 556 556 556
Costos Fijos Netos 28,108 28,108 28,176 27,971 27,971 27,971 27,971 27,971 28,176 28,108 28,108 28,108
Costos Variables 28,631 28,631 28,703 28485 28,485 28,485 28,485 28,485 28,703 28,631 28,631 28,631

FLUJO NETO (A-B) 18,075 18,075 14,459 17,471 17,471 17,471 17,471 17,471 18,376 18,075 18,075 18,075 210,564
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- . AN AN AN
ANO 1 ANO 2 03 04 05

CANTIDAD 317,940 333,837 350,529 350,529 350,529

SOLES S/. 811,080 S/.851,634 S/.851,634 S/. 851,634 S/.851,634
TOTAL - IGV S/. 687,356 s/.721,724 S/.721,724 S/.721,724 S/.721,724

- Presupuesto de compras
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO S5

CANTIDAD S/. 214,909 S/. 225,655 S/. 236,937 S/. 236,937 S/. 236,937

SOLES S/. 130,919 S/. 137,465 S/. 144,339 S/. 144,339 S/. 144,339
TOTAL - IGV  S/. 293,075 S/. 307,729 S/. 323,115 S/. 323,115 S/. 323,115

- Presupuesto de gastos administrativos
" _ ANO ANO ANO
ANO 1 ANO 2 3 A 5

PLANILLA S/. 180,984 S/.180,984 S/.180,984 S/.180,984 S/.180,984

DEPRESIACION S/.6,672 S/.6,672 S/.6,672 S/.6,672 S/.6,672

LUZ, AGUA, TELEF. S/. 6,041 S/.6,041 S/.6,041 S/.6,041 S/.6,041

ALQUILER S/.34,780 S/.34,780 S/.34,780 S/.34,780 S/.34,780

OTROS 5/.9,895 S/.9,895 S/.9,895 5/.9,895 5/.9,895

AMORT. INTANGIBLE 5/.0 S/.0 S/.0 5/.0 5/.0
TOTAL s/. 238,371 s/. 238,371 s/. 238,371 s/. 238,371 s/. 238,371

- Presupuesto de ventas
’:No ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

MERCHAINDISING S/.508 S/.508 S/.508 S/.508 S/.508

MUESTRAS POLEN S/.3,186 S/.3,186 S/.3,186 S/.3,186 S/.3,186

PAGINA WEB S/.212 S/.212 S/.212 S/.212 S/.212

MERCHAINDISING S/. 14,492 S/. 14,492 S/. 14,492 S/. 14,492 S/. 14,492

PUBLICIDAD RADIAL S/.12,814 S/.12,814 S/.12,814 S/.12,814 S/.12,814
TELEFONO RPM S/.11,624 S/.11,624 S/.11,624 S/. 11,624 S/.11,624
TOTAL S/. 42,836 S/. 42,836 S/. 42,836 S/. 42,836 S/. 42,836
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- Pago de gastos financieros

ANO ANo o ANo Ao
1 2 ANO 3 4 5
INTERES S/.10,814 S/. 4,039 /.0 S/.0 S/.0
TOTAL s/. 10,814 s/. 4,039 s/.0 s/.0 s/.0
e Anexo cuadros del flujo de caja con IGV
- Presupuesto de egresos por venta
ANO ANO ANO ANO ANo
1 2 3 4 5
CANTIDAD 317,940 333,837 350,529 350,529 350,529
SOLES S/. 811,080 S/. 851,634 S/. 851,634 S/. 851,634 S/. 851,634
TOTAL + IGV s/. 811,080 s/. 851,634 s/. 851,634 s/. 851,634 s/. 851,634
- Presupuesto de egresos por compra
ANO ANO ANO ANO ANO
1 2 3 4 5
CANTIDAD S/. 214,909 S/. 225,655 S/. 236,937 S/. 236,937 S/. 236,937
SOLES 5/.130,919 S/. 137,465 S/. 144,339 S/. 144,339 S/. 144,339
TOTAL + IGV S/. 345,829 S/. 363,120 S/.381,276 s/. 381,276 s/. 381,276
- Presupuesto de egresos por gastos de administracion
ANO o ANO ANO ANO
1 ANO2 3 4 5
PLANILLA S/. 180,984 S/. 180,984 S/. 180,984 S/. 180,984 S/. 180,984
LUZ, AGUA, TELEF. S/.7,128 S/.7,128 s/.7,128 S/.7,128 S/.7,128
ALQUILER S/. 41,040 S/. 41,040 S/. 41,040 S/. 41,040 S/. 41,040
OTROS S/.11,676 S/.11,676 S/.11,676 S/.11,676 S/.11,676
AMORT. INTANGIBLE /.0 /.0 /.0 S/.0 S/.0
TOTAL s/. 240,828 S/. 240,828 S/. 240,828 S/. 240,828 S/. 240,828

- Presupuesto de egresos por gastos de ventas
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
MERCHAINDISING S/.600 s/.600 s/. 600 s/.600 s/.600
MUESTRAS POLEN s/.3,760 s/.3,760 s/.3,760 s/.3,760 s/.3,760
PAGINA WEB s/.250 s/.250 s/. 250 s/.250 s/.250
MERCHAINDISING s/.17,100 s/.17,100 s/.17,100 s/.17,100 s/.17,100
PUBLICIDAD RADIAL s/. 15,120 s/.15,120 s/.15,120 s/.15,120 s/.15,120
TELEFONO RPM s/.13,716 s/.13,716 s/.13,716 s/.13,716 s/.13,716
TOTAL s/. 50,546 s/. 50,546 s/. 50,546 s/. 50,546 s/. 50,546
- Presupuesto de egresos por financiamiento
ANO ANO ANO ANO ANO
1 2 3 4 5
INTERES S/. 10,814 S/. 4,039 S/.0 S/.0 S/.0
AMORTIZACION S/. 45,163 S/.51,937 S/.0 S/.0 S/.0
SEGUROS S/.117 S/.117 S/.0 S/.0 S/.0
TOTAL S/. 56,093 S/. 56,093 s/.0 s/.0 s/.0
- Cuadrode IGV
N ANO ANO ANO ANO
ANO 1
o 2 3 4 5
IGV COMPRAS S/. 52,754 S/. 55,391 S/.58,161 S/. 58,161 S/. 58,161
IGV ADMIN. S/.9,129 S/.9,129 S/.9,129 S/.9,129 S/.9,129
IGV DE VENTAS s/. 7,710 s/.7,710 s/.7,710 s/.7,710 s/.7,710
CREDITO FISCAL S/. 69,593 s/. 72,230 s/. 75,000 S/. 75,000 s/. 75,000
IMP. A LA RENTA SIN DEUDA S/. 31,661 S/. 35,853 S/. 31,699 S/. 30,525 S/. 30,525
IMP. A LA RENTA CON DEUDA S/. 28,633 S/. 34,762 S/. 31,699 S/. 30,525 S/. 30,525
ESCUDO FISCAL S/. 3,028 S/. 1,091 S/.0 S/.0 S/.0
VALOR RESIDUAL S/.0.00

CAJAY BANCOS

S/. 10,000.00
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