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RESUMEN EJECUTIVO

En la actualidad las empresas mas competitivas son la que apuestan por una cultura
responsablemente ecoldgica, en donde se ha ensefiado a los consumidores a
apostar por productos que conserven y fomenten el cuidado del medio ambiente; en
base a ello se ha desarrollado esta tesis que lleva por nombre “Disefio y fabricacion
de lamparas hechas de cassettes, dedicada a la fabricacion de un producto utilitario
con elementos de reciclaje intermedio promoviendo no solo la rentabilidad para el
accionista sino fomentando también la cultura ecolégica organizacional. Los pilares
gue regiran a esta nueva empresa, estaran bajo los parametros de Responsabilidad
Social Corporativa en la que los impactos de sus actividades no afecten los
derechos sociales, laborales, medioambientales y sobre todo los derechos

humanos.

Dentro del campo de estudio, se realiz6é una investigacion para identificar el publico
interesado en adquirir un nuevo producto a base de elementos reciclables,
incluyendo un disefio vintage que ha tomado protagonismo en los ultimos afos; asi
como determinar si es o no factible la creacion de esta empresa con productos
dirigidos para hombres y mujeres de nivel socioeconomico A, B y C en Lima

Metropolitana, para ello se desarrollaron estudios cualitativos y cuantitativos.

Hemos podido determinar que el impacto generado por estos nuevos productos con
disefos vintage, se ven reflejados en la intencién de compra, identificando un nicho
de consumidores dispuestos a adquirir un articulo decorativo con valor emocional.
Pudimos corroborar que lo digital tiene gran importancia y protagonismo en el dia a
dia de los usuarios, es por ello que podemos considerar realizar publicidad y ventas

online disminuyendo nuestros costos de infraestructura y publicidad.

La implementacion adecuada de Lamparas Retro puede lograr un crecimiento

considerable desde los primeros afos de vida.

Xl
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CAPITULO |

1. IDEA DE NEGOCIO

1.1 Descripcién de la necesidad insatisfecha:

El problema que va atender la empresa es satisfacer la necesidad de los
consumidores por tener iluminacion artificial con caracteristicas diferenciales y que

ésta trascienda en el tiempo.

1.20bjetivos e Hipotesis:

Objetivo general:

Desarrollar un plan de negocio que permita conocer la viabilidad comercial

de Lamparas Retro en Lima Metropolitana para el 2016.

Objetivos especificos:

¢ Desarrollar un andlisis financiero que permita conocer el tiempo de vida de la
empresa.

¢ |dentificar el modelo con mayor aceptacién por nuestro P.O.

¢ |dentificar el producto que nos genere mayor rentabilidad comercial.

e Crecer en mas de 2% cada afio, luego de inaugurado el negocio.
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Hipotesis:

El plan de negocio permitira conocer la viabilidad comercial de la empresa Lamparas
Retro para el mercado de Lima Metropolitana en el 2016.

Hipdtesis especificas:

El andlisis financiero permitira conocer el tiempo de vida de la empresa porque
estimara el crecimiento para los proximos afos, identificando el afio en el que se

obtendran mayores ganancias.

Identificar el modelo con mayor aceptacion ayuda a canalizar la inversion publicitaria

para obtener mas ganancias
El producto que genere mayor rentabilidad sera el soporte financiero de la empresa

Si se logra un crecimiento mayor a 2%, se podra recuperar la inversion al quinto

ano.

1.3 Justificacioén:

Para prolongar el tiempo de vida de los seres y eliminar la contaminacion,
muchas empresas han desarrollado mecanismos, sistemas de control ambiental y
nuevas tecnologias con la finalidad de minimizar el dafio en el ecosistema. En base

a ello, se desarrollan 4 aspectos importantes:

A. Aspectos tedricos:

El presente trabajo se basara en la teoria de marketing, Marketing 3.0 que
expresa un nuevo marketing de valores y la teoria de Calidad Continua que son de
naturaleza eminentemente especializada en el campo de las ciencias

administrativas
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B. Aspectos practicos:

La presente investigacion permitird a la empresa “Lamparas Retro”, reconocer
las principales causas de la participacion en el mercado que genera éste producto;
contribuira al recuerdo de la generacién de los 80’ y servira para que la empresa de
lamparas pueda responder a futuras demandas de clientes potenciales y fidelizar a

los clientes reales.

C. Aspectos sociales:

La constitucion de la empresa de Lamparas Retro en Lima Metropolitana, reviste
una gran importancia social y que esta orientada a utilizar los ya olvidados cassettes
y convertirlos en productos nuevos, lo que reduce el impacto medio ambiental y

mejora la salud de las personas.

D. Aspectos estratégicos:

La importancia estratégica se encuentra fundamentalmente en que una nueva
empresa genere nuevas fuentes de empleo asi como la rentabilidad para los
inversionistas. Concretamente la nueva empresa explotara un producto utilitario:

lamparas para interiores con atributos de exclusividad, duraderos y de recuerdos.

1.4 Producto a ofrecer:

La preocupacion por el cuidado del medio ambiente se ha convertido en parte
fundamental del desarrollo de las empresas, de los gobiernos y de la sociedad en
general. Por ello es necesario inculcar este concepto en nuevos productos que
incentiven y atraigan a nuevos consumidores; brindandoles un producto utilitario,

decorativo y de uso cotidiano.
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El producto a disefar y fabricar, es una lampara hecha a base de cassettes que
contribuye con el cuidado y conservacion del medio ambiente debido al reciclaje de

articulos desechados por el consumidor actual.

Las dimensiones de tamafio estan establecidas por la empresa, los colores del

producto final, varian de acuerdo a especificaciones del cliente.

1.5 Mercado objetivo:

La empresa estara dirigida a hombres y mujeres del NSE A, B y C con
ingresos superiores al promedio que se encuentren entre las edades de 18 a 39
afos de edad, identificados dentro de la generacion Y. El nicho debe tener como
caracteristica principal, interés por los productos eco frienly, dispuestos a pagar mas

por adquirirlos; asi como el interés por la moda vintage.

1.6 Oportunidades y amenazas del entorno:

El entorno econdmico actual si bien muestra una desaceleracion desde hace
algunos meses, no afecta del todo la capacidad adquisitiva de los niveles socio
econdémicos mas altos que son aquellos a los que nos dirigimos. La incertidumbre
por las futuras elecciones tampoco representa una amenaza debido a que los
productos que se ofrecen no son un gasto considerable.

Las oportunidades podrian estara dadas por el aumento del tipo de cambio lo cual
sube el costo de los productos importados de la competencia y también el auge o

moda por el uso de productos reciclados y de un estilo vintage.

1.7 Fortalezas y debilidades de los promotores:

Entendiendo que la labor de promocionar el producto recae en la gerencia de la
empresa, que es la encargada del disefio y planificacion de marketing, existe una

limitacion debido a la falta de personal, pero debido al tamafio de la empresa y al

4
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poco capital con que se cuenta no es posible contratar a alguien mas inicialmente.
Dentro de lo que es el impulso del producto en la tienda los vendedores que se
contrataran son experimentados y si bien durante el primer afio su sueldo sera fijo,
conforme aumentan las ventas y la marca se haga mas conocida se contemplara la

posibilidad de bonificaciones o sueldos variables.

1.8 Diferenciacion — Ventaja comparativa:

La ventaja comparativa radica en que Lamparas Retro, sera la primera
empresa en el pais en producir lamparas alternativas de cassettes reciclados a

escala industrial

1.9 Estrategias generales:

A. Estrategia genérica de Porter:

La estrategia aplicada sera de diferenciacion basada en el disefio del producto,
con alta calidad y durabilidad buscando la satisfaccion de nuestros consumidores a
los largo del tiempo; sera un producto Unico en el pais dirigido a un mercado meta,
gue valora los productos novedosos.

B. Estrategia segun matriz estratégica:

En base a la posicion obtenida en la matriz estratégica, se puede desarrollar
estrategias complementarias como la estrategia de Porter enfocada en las
caracteristicas del producto. Para incrementar la participacion en el mercado, se

implementara la estrategia de profundidad de producto.
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CAPITULO II

2. ANALISIS DEL ENTORNO

2.1 Andlisis Situacional

2.1.1 Analisis de Macroambiente: PEST

A. Politico — Legal:

La estabilidad legal es favorable para emprender un nuevo negocio por las
condiciones actuales donde se respeta el estado de derecho, dando garantias a los
empresarios. Con el nombramiento del premier, abre un periodo de estabilidad
hasta julio de 2016. (Ferrero, 2015)

B. Econdmico:

El crecimiento del PBI se ha retraido versus afios anteriores debido a factores
externos y cambios climaticos como el Fenomeno del Nifio que afronta el pais; sin
embargo el crecimiento del 2014 fue de 2,4%, cifra que se estima se elevara en el
bienio 2015-2016 a 2.7% y 3% respectivamente lo que incrementa la capacidad de

gasto de las personas. (Pefiaranda, 2015)

El estudio realizado por Ipsos Apoyo revela que, actualmente el 55.1% de hogares
ubicados en las ciudades con mas de 200 mil habitantes se encuentra dentro de la
clase media y alta. El informe establece cinco niveles socioeconémicos. El segmento
A, con ingresos familiares mensuales de S/.10622, en promedio; el B, con S/.5126; el
C, con S/.3261. (Ipsos Apoyo, 2013).
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En los ultimos meses se ha observado una inflacion de 3.5% a 4% dependiendo del
producto, esto se debe a factores externos que repercuten en nuestra economia,
como el incremento de la moneda dolar, cambios climéaticos como el Fenémeno del
Nifio, entre otros. Sin embargo, de acuerdo a los ultimos estudios realizados por el
BCR, se estima que la inflacion para los proximos afios, estara entre 1.5% y 2.5%
(BCR, 2015, pag. 10)

C. Social — Cultural:
e El auge de la moda vintage nos favorece porque ofrecemos productos que

se enmarcan dentro de esta categoria.

e La moda de disefios alternativos en muebles para todo tipo de lugares nos
favorece porque ofrecemos productos que se distinguen de los que abundan
en el mercado.

D. Tecnoldgico:

Los avances tecnoldgicos favorecen nuestra fabricacion ya que nos permite
reducir el tiempo de produccion, la comunicacion se enfoca en el canal digital por
considerarla con mayor crecimiento a un costo bajo, segun un estudio de Inei,
APROX. EL 21.2% de hogares limefios tiene internet. (INEI, 2014, pag. 1).

Asimismo, los insumos desechados por el consumidor, reducen el costo de compra.

El uso de Smartphone estd en crecimiento, segin Daniel Libreros, country
manager Peru IMS, explica que Peru es el pais nUumero uno en Latinoamérica
en adopcion y crecimiento de smartphones y es uno de los mayores del
mundo (La Republica, 2015) con lo cual se puede deducir que las inversiones
de publicidad realizadas en digital tendran resultados favorables para la
empresa, impulsando la implementacion de una aplicacion especializada

facilitando el servicio a los consumidores finales.
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2.1.2 Anéalisis de Microambiente: PORTER

A. Poder de negociacidon de proveedores:

Esta fuerza es baja debido a la poca demanda que existe en el mercado, lo que
nos permite tener un poder de negociacion favorable para la empresa

incrementando nuestra rentabilidad final.

B. Poder de negociacion de clientes:

La negociacién es baja puesto que nuestros clientes son, en su mayoria
personas naturales por lo que no se genera una negociacion de descuento en venta

por volumen, significativa para la empresa.

C. Rivalidad del sector:

Podemos afirmar a corto plazo que esta fuerza es baja debido a la poca
competencia que presenta la empresa. Existen productos que cumplen las mismas
caracteristicas utilitarias, mas las caracteristicas fisicas como disefio, tamafio y

forma, son diferenciales y Unicas, valoradas por nuestro consumidor.

D. Amenaza de ingreso productos sustitutos:

Se considera esta fuerza como alta por la variedad de productos sustitutos
comercializados en el mercado actual que facilmente pueden reemplazar las

lamparas.
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E. Amenaza de ingreso de nuevos competidores:

El ingreso de nuevos competidores tiene un nivel alto ya que la fabricacion, disefio
y acabados son faciles de copiar generando que empresas con mayores poderes

adquisitivos y representativos en el rubro, opten por ingresar a este segmento.

Figura N° 1: Matriz de Porter para analizar un sector de negocio:

NUEVOS COMPETIDORES

Alto nivel de competencia,
la empresa puede ser
copiada faicmente
disminuyendo la
participacion de mercado

I

PROVEEDORES

Favorable para la empresa

L MNo se realizan compras por

i Baja rivalidad a corto plazo, pras p

por la baja demanda de los : - volumen generando bajo
no existe competencia

insumaos, proveedores con directa poder de negociacion de
bajo nivel de navegacion clientes.

)

Se puede sustituir
facilmente los articulos de
decoracion con productos

mas econdmicos y

accesibles

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO Il

3. INVESTIGACION DE MERCADO

3.1 Objetivo del estudio:

A. Objetivo general:

Determinar el grado de aceptacion de los productos de la marca Lamparas Retro

en Lima Metropolitana para el 2016.

B. Objetivos especificos:

¢ |dentificar el grado de aceptacion de los articulos decorativos de Lamparas
Retro en Lima Metropolitana para el 2016.

e Estimar el grado de aceptacion del precio de cada modelo de lampara.

¢ Identificar el modelo mas atractivo para nuestro P.O.

¢ Identificar el medio de comunicacion mas utilizado por nuestro target

3.2Fuentes de Investigacion:

3.2.1 Investigacion preliminar:

Fuentes secundarias y con informacion cualitativa, comprendié los métodos
siguientes:

e Opinién de expertos
e Entrevistas en profundidad y de juicio

¢ Anadlisis de libros, tesis, documentos y publicaciones referidas al tema de la
tesis.
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e Busqueda de informacion en internet.

3.2.2 Investigacion concluyente:

Fuentes primarias e informacion cuantitativa, comprendio los métodos siguientes:

¢ Investigacion estadistica

¢ Objetivo de la investigacion

¢ Informacion necesaria

¢ Disefo de la investigacion

e Marco muestral

¢ Tamafio de la muestra

e Disefio del cuestionario

e Capacitacion de encuestadores

¢ Sistema de supervision del trabajo de campo
e Procesamiento de la informacion con TI
¢ Analisis de la informacién

¢ Informe de la investigacion — resultados

Nota: Para fines académicos se ha realizado una investigacion estadistica
referencial y de juicio, pero para la implementacion final se necesitara efectuar
la investigacion cuantitativa de acuerdo con las normas estadisticas de rigor.
(Ejemplo: Universos mayores de 10 000 individuos, se requerira una muestra

de por lo menos 400 personas)
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3.3Fichatécnica:

Tabla N° 1: Ficha técnica de IDM

La empresa estara dirigida a hombres y
Universo mujeres del NSE A, B y C con ingresos
(50% hombres - 50% mujeres) superiores al promedio que se encuentren

entre las edades de 18 a 39 afios.

Las encuestas se llevaran a cabo en la
) ciudad de Lima Metropolitana, en los

Ambito Geografico
distritos de acuerdo a los NSE antes

mencionados

Metodologia Encuestas estructuradas.
Tipos de muestreo Aleatorio simple.
Tamafo muestral 360 personas
Error de muestreo 6.91%

Nivel de confianza 95% p=0=0,5

Andlisis descriptivo.

Técnicas de andlisis estadistico

Andlisis de conglomerados jerarquico

(cluster).Test de independencia.

Fuente: Elaboracion propia
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3.4Resultado de la |.M:

1. Datos del encuestado:

Figura N° 2: Sexo / Género

s Hombre 50% 50%
u Mujer
Respuesta Porcentaje Cantidad
Femenino 50.0% 180
Masculino 50.0% 180
Total de encuestados 360

Interpretacion

Se logré encuestar a 180 mujeres y 180 hombres obteniendo 50% de cada género,

logrando asi una investigacion equitativa.
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Figura N° 3: ¢ Cual es su categoria de edad?

60.0%

51.1%

50.0%
40.0% 33.3%
30.0%
20.0% 15.6%
10.0%

0.0% S =S =S

Entre 18y 24 Entre 25y 31 Entre 32 v 39

Respuesta Porcentaje Cantidad
Entre 18 a 24 15.6% 56.16
Entre 25y 31 33.3% 119.68
Entre 32 y 39 511% 183.96
Total de encuestados 360

Interpretacion

Del total de encuestados, pudimos captar un 88.46% de hombres y mujeres entre
18 a 30 afios con lo cual podemos deducir que la informacién obtenida sera
relevante para la investigacion porque esta enfocada al target que se quiere dirigir

la empresa.
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Figura N° 4: ;Qué ocupacion tiene?

92.3%

15.4%
0.0%

Estudiante Trabajador Otro
Respuesta Porcentaje Cantidad
Estudiante 15.4% 55.44
Trabajador 92.3% 33228
Otro 0.0% 0
Total de encuestados 360

Interpretacion

El 92.31% de nuestros encuestados tienen ingresos fijos por lo que podemos

deducir que tendran liquidez para adquirir uno de nuestros productos.
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2. Descripcién del nuevo producto

Figura N° 5: En una escala del 1al 3, donde 3 es “Muy interesante” y 1 es
“Nada interesante” ¢ Te pareceria interesante encontrar en el mercado,
l[Amparas personalizadas hechas de cassettes?

Respuesta Porcentaje Cantidad
Muy interesante 42 0% 151.2
Moderadamente interesante 34.0% 122 .4
MNada Interesante 4.0% 14 4
Total de encuestados 360

Interpretacion

No es facil identificar un nicho de personas que se interese por articulos decorativos,
es por ello que debemos enfocarnos en fidelizar y mantener a nuestros clientes
potenciales. El resultado de las encuestas identifican que el 96.16% estan
interesados en adquirir un producto decorativo, sin embargo debemos considerar
gue esto se debe mantener con estrategias que incrementen la participacion y

fidelicen a los consumidores a lo largo del tiempo.
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Figura N° 6: Marca ¢,Cudl o cuales de los siguientes aspectos le atraeria del

producto?
70.0%
61.0%
60.0% 54.0%
50.0%
39.0%
40.0%
32.0%

30.0% 27.8%
20.0%
10.0%

0.0%

Disefio - Innovacion  Atencion - Servicio Precio Calidad Ecofriendly

Respuesta Porcentaje Cantidad
Disfio - innovacion 54.0% 194 4
Atencidn - senvicio 32.0% 115.2
Precio 39.0% 140 4
Calidad 27.8% 100.08
Ecofriendy 651.0% 219.6
Total de encuestados 360

Interpretacion

Identificamos que el 54% se interesa en adquirir un producto con un disefio
innovador y original que genere valor al realizar la compra, el aspecto econémico
siempre va influir en las decisiones de compra por lo que podemos enfocar
estrategias publicitarias que convenzan y justifiquen la adquisicion del nuevo
producto; la preocupacién del medio ambiente es un valor importante para los
consumidores es por ello que el 61% preferiria que el producto adquirido sea
amigable con el medio ambiente. La calidad del producto puede influir de acuerdo
a los gustos y estdndares de cada persona, es por ello que solo el 27.08% lo
considera como algo relevante; asimismo, la preocupacién por el servicio brindado
es de 32%.
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Figura N° 7: ¢ Qué tipo de lampara te gustaria tener?

80.0% 69.2%
70.0% 61.5%
60.0%
50.0%
40.0%
o 30.8% —
20.0%
10.0%

0.0% = —

Lampara de escritorio Lampara de techo Lampara de pie Lampara para negocio

Respuesta Porcentaje Cantidad
Lampara de escritorio 61.5% 2214
Lampara de techo 30.8% 110.88
Lampara de pie 69.8% 251.28
Lampara para negocio 26.9% 06.84
Total de encuestados 360

Interpretacion
Del total de los encuestados, mas del 60% prefieren adquirir lAmparas de escritorio

o de pie con lo cual podemos deducir que incrementariamos las ventas si realizamos

mas disefios y modelos de este tipo de productos.
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3. Distribucion e informacion sobre el producto

Figura N° 8: ¢ En qué lugar o lugares le gustaria poder comprar este

producto?

50.0% 61.5%

60.0% 46.2%

40.0%

20.0% — 3.9%

D.D% —_— _— _
Intemet Tienda especializada  Punto de venta propio COtro

Respuesta Porcentaje Cantidad
Internet 61.5% 2214
Tienda especializada 38.59% 138.6
Punto de venta propio 46.2% 166.32

Otro 3.9% 14.04
Total de encuestados 360

Interpretacion

Tener un canal de distribucion digital generaria mucho mas practicidad para
nuestros usuarios, se considera el medio con mayor participacion e interaccion por
nuestro target.
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Figura N° 9: ¢ A través de qué medio o medios le gustaria recibir informacion
sobre este producto?

100.0% 88.5%

80.0%

60.0%

40.0%

26.9% 23.1%
20.0% == 7.7%
0.0% 5SS
Intemet - RRSS Revistas y periddicos TV y Radio Publicidad en la calle

Respuesta Porcentaje Cantidad
Internet - RRSS 88.5% 3186
Revistas v periddicos 26.9% 06.684
TV y Radio T.7% 2772
Publicidad en la calle 23.1% 8316
Total de encuestados 360

Interpretacion

La importancia de las RRSS se ve reflejado en la preferencia de nuestros clientes
potenciales es por ello que el 88.46% prefiere se les informe de promociones o
nuevos productos a través de internet, siendo para nosotros un espacio mucho mas

economico y directo, versus los medios tradicionales comprendidos en ATL y BTL.
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4. Intencién de compra

Figura N° 10: Partiendo que este producto le parece aceptable ¢qué

probabilidad hay que lo comprase?

Respuesta Porcentaje Cantidad
Lo compraria en cuanto 50 0% 180
estuviese en el mercado

Lo compraria en un timpo 346% 124.56
Lo compraria para regalar 30.8% 110.88
Mo lo compraria 3.9% 14.04
Total de encuestados 360

Interpretacion
Més del 84% de encuestados esté interesado en adquirir un producto como el que

ofrecerd Lamparas Retro, con lo que podemos deducir que tendremos aceptacion

en el mercado, una vez iniciado el mercadeo.
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5. Precio

Figura N° 11: ¢ Compraria lamparas de S/.200.00 a mas?

Respuesta Porcentaje Cantidad
Probablemente 69.4% 235.44
Es poco probable 26.9% 06.84
Mo es nada probable 3.9% 14.04
Mo lo sé 3.9% 14.04
Total de encuestados 360

Interpretacion

Més del 65% de los encuestados, estaria dispuesto a adquirir uno de los productos
a un precio minimo de S/. 70.00 con lo que podemos deducir que implementando
estrategias adecuadas, se lograra incrementar la participacion de mercado y

fomentar la intencién de compra de mas modelos relacionados.
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6. Comentarios

Figura N° 12: ;Qué opina del nombre Lamparas Retro?

Respuesta Porcentaje Cantidad
Identifica lo que compro 56.0% 2016
Es un nombre original 28.0% 100.8
Podria tener un mejor nombre 16.0% 576
Total de encuestados 100.0% 360

Interpretacion

De acuerdo a los resultados obtenidos en las encuestas, podemos deducir que el
nombre de la empresa podria tener gran aceptacion; el 84% considera que el
nombre identifica realmente lo que se esta comprando por el tipo de acabado y
disefio final que tiene cada lampara, consideran que es un nombre original; solo el
16% de los encuestados considera que pudo tener un mejor el cual no es relevante
para la investigacion ya que no es un resultado representativo.
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3.5 Conclusiones de la |.M:

La investigacion de mercado muestra que el concepto del producto es

aceptado ya que es considerado novedoso y simpatico. Asimismo, los precios son

aceptables por el target, lo que deriva a una intencion de compra del 8% y una

frecuencia anual de compra de una unidad.

3.6 Estimacion de la demanda:

Tabla N° 2: Estimacién de demanda

POBLACION DE LIMA 9,838,300
POBLACION URBANA DE LIMA METROPOLITANA 9,645,400
NSE A, BY C(65%) 6,269,510
Entre 18 y 39 afios (38%) 2,382,414
Compran decoracion alternativa (3%) 71,472
MERCADO POTENCIAL 71,472
INTENCION DE COMPRA % 2.80%
Cantidad de personas al afio que comprarian 2,001
Cantidad de veces que comprarian por afio 1
CANTIDAD DE UNIDADES VENDIDAS POR ANO 2,001

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla N° 3: Poblacién urbanay rural por departamento

Fuente: INEI — Estimacion y proyeccion de poblacion

Figura N° 13: Poblacién urbanay rural Lima
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Figura N° 14: Hogares segun NSE

Figura N° 15: Poblacion segun edades

(cpi, 2015)
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Figura N° 16: Distribucion de gasto segun NSE

(APEIM, 2014, pag. 49)
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CAPITULO IV

4. PLAN ESTRATEGICO

4.1 VISION Y MSION

Visioén:

Para el 2020 queremos ser lideres en el rubro de lamparas decorativas
vintage, que se distinga por su alta calidad, rentabilidad a sus accionistas y brindar
oportunidades de desarrollo a los colaboradores, comprometiéndonos asi con la
sociedad.

Misién:

“Somos una empresa del rubro artesanal, encargada de disefiar, fabricar y

comercializar lamparas decorativas.”
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4.2 ANALISIS FODA

Tabla N° 4: Matriz FODA

Matriz FODA

Oportunidades

Analisis Interno

Fortalezas

Debilidades

+* Productos Gnicos en disefio y
estructura.

+ Gerencia Profesional.

+* Buena ubicacion de la empresa con
facil acceso para la venta.

+ Colaboradores de produccion
capacitados.

» Beneficios diferenciales para los
colaboradores.

* Empresa ambientalmente
responsable.

FO

+ Inexperiencias gerenciales.
+ Baja inversion en canales
de distribucion

+ Elevado costo para
posicionar la marca

+ Inversidn inicial baja para
promociones y ofertas

Do

- Alta tasa de crecimiento
econdmico y social en Lima
Moderna.

- Empresa de productos para el
hogar: vintage, ecofriendly.

- Gran diversidad de
proveedores.

- La municipalidad puede
clausurar locales informales.
- Necesidad de productos.

- Tendencias favorables en el
mercado.

- Fuerte poder adquisitivo del
mercado meta.

« Llevar el servicio a sectores con
creciente potencial econdmico.

+ Facilidad para posicionarse en otros
mercados, detectando sus deseos.

« Fidelizar a los clientes con entregas
a domicilio

+ Fidelizar a consumidores con
innovaciones periddicas.

« Captar la mayoria de clientes en la
etapa de crecimiento incrementando
los ingresos, permitiendo la inversion
de un nuevo sistema mas eficiente
que nos posicione en el futuro.

= Contar con agencias
capacitadas para generar
publicidad masiva en digital.
= Facilitar el servicio de
asesorias implementado en
el producto final, hang tag
con informacién
relacionada.

Amenazas

FA

DA

Analisis Externo

= Elevado nimero de competencia
al alcance del consumidor.

= Inseguridad ciudadana.

= Empresas reconocidas en el
rubro que cuentan con mas
experiencia.

= Cambios en la legislacidn.

= Competencia indirecta muy
agresiva y especializada.

= Competencia indirecta con
produccion masiva y en PDV de
facil acceso.

- Innovacion constante en la
profundidad de la cartera de
productos para fidelizar a los
consumidores.

- Incrementar la inversion de pauta en
RRSS, obteniendo mas impresiones
que nuestra competencia.

- Mantener buena relacién con
agentes de la cadena de suministros.
- Realizar campafias digitales que
impulsen la recordacién de marca.

- Mantener actualizada la pagina web
brindando tips de compra
constantemente.

- Alianzas con proveedores
exclusivos para mantener
credibilidad de la empresa.
- Crear base de datos de
clientes

- Promocionar el negocio
mostrando innovacion en el
producto final,
merchandising y articulos
promocionales.

Fuente: Elaboracion propia
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4.3 OBJETIVO ORGANIZACIONAL

El objetivo organizacional es un objetivo comercial que se expresa dela siguiente

manera:
¢ Vender 5,718 ldmparas durante el 2016
Este objetivo a la vez se puede expresar segun los tipos de modelos de lamparas:

e Vender 2,287 unidades del modelo escritorio
e Vender 572 unidades del modelo techo
e Vender 2,001 unidades de modelo pie

¢ Vender 858 unidades del modelo para negocio

4.4 ESTRATEGIA DE NEGOCIO

La estrategia del negocio se encuadra en lo que seria la estrategia de
diferenciacion dentro de las genéricas de Porter. Esto debido a que nuestro producto
es innovador y nuevo para el mercado. La estrategia de diferenciacion debe apuntar
a resaltar lo antes mencionado a través del uso de estrategias de publicidad tanto
del tipo ATL como BTL.

4.5 VENTAJA COMPETITIVA

La ventaja competitiva del producto radica en que es un concepto nuevo en
el mercado, innovador y ademas es ecofriendly con disefios Unicos vy

especializados, acabados precisos manteniendo la durabilidad del producto.
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CAPITULO V

5. PLAN DE MARKETING
5.1 ANTECEDENTES:

5.1.1 Mercado y producto:
En la primera etapa del estudio, la tasa de crecimiento se va considerar en base a
la tasa de crecimiento demografico oficial del INEI, es decir 2% para los proximos

cinco afos hasta que se logre tener datos reales.

5.1.2 Competidores:

Actualmente la empresa no tiene un competidor directo que pueda impactar en las

ventas finales; las empresas consideradas en el andlisis son:

A. Lamparas Retro: Negocio iniciado por una sola persona con poca presencia
en el mercado y digital que no innova en productos, los acabados son
imperfectos y no realizan produccion periodica. EI medio utilizado para sus

ventas es el fan page; asimismo, no registra inversion en pauta.

B. lluzzione: Son lamparas con tematicas distintas, no presenta estandarizacion
en sus productos. Los productos son de importacion, no son personalizados.
Tienen presencia en el mercado limefio, realizan publicidad en prensa escrita
con mayor fuerza en la temporada de verano. Los medios digitales no son

relevantes para ellos, solo cuentan con publicidad orgénica.
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Figura N° 17: Clasificacion de atributos

Fuente: Elaboracion propia

5.1.4 Distribucion:

A. Tienda especializada
B. Punto de venta propio
C. Canal digital

5.2DESCRIPCION DE PRODUCTO:
1. Competidor: Lamparas Retro

Productos elaborados con cassettes, pegamento y cintillo. No usan bases metélicas
o similares para darle soporte al producto. La conexidn eléctrica cuenta con
enchufes, interruptores y cables mellizos. Mantienen una sola presentacion que es

lampara de escritorio.

2. Competidor: lluzzione

Las lamparas que comercializa en su punto de venta, son exportaciones, los
productos ya vienen disefiados y fabricados masivamente. Los acabados estan
hechos a base de metal, plasticos y bombillos de luz clasica (amarilla, blanca).

Cuentan con variedad de presentaciones.
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5.3FORMULACION DE ESTRATEGIAS:

5.3.1 Segmentacion:

(Klainer, pag. 3)

A. Variable Geogréfica:

Peruanos que habiten en Lima metropolitana en los distritos de San Isidro,
Miraflores, San Borja, Surco, La Molina, Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre,

Magdalena, San Miguel.

B. Variable Demogréfica:

Hombres y mujeres de la generacion “Y” que se encuentren entre 18 a 39 afios

de edad con ingresos superiores al promedio S/. 1557 (La Republica.pe, 2015)

C. Variable Psicogréfica:

Personas que valoren y estén dispuestos a pagar mas por productos eco
friendly, compren articulos de decoracion para el hogar, dandole prioridad a la moda
vintage. Las compras son realizadas por impulso que siempre estén abiertas al
cambio. Los consumidores son extrovertidos, alegres, interesados en estar a la

vanguardia

D. Variable Conductual:

Enfocados en una segmentacion por beneficio funcional por la experiencia que
atravesara el consumidor con el producto ofrecido, generando un beneficio

emocional que lo haga sentir Unico y diferente.
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5.3.2 Posicionamiento:
Producto: el posicionamiento que se busca es el que se conoce como

posicionamiento basado en atributo. En el caso de la empresa, seria el atributo de

ser diferentes a través de disefios innovadores y el uso de materiales reciclados.

5.3.3 Posturas Competitivas:

A. Postura ofensiva:
Se opta por esta postura porque se busca irrumpir en el mercado como una
alternativa nueva frente a las tradicionales que existen en el mercado. Para optar

por esta postura nos basaremos en la publicidad para resaltar la diferenciacion de

producto.

5.4 DETERMINACION DE OPERACIONES DE ESTRATEGIAS Y TACTICAS

5.4.1 Producto:

54.1.1 Marca:

La estrategia a utilizar sera la estrategia de diferenciacion dentro de las genéricas
de Porter. Esto debido que nuestro producto es innovador y nuevo para el mercado.

La estrategia de diferenciacion debe apuntar a resaltar la ventaja competitiva a
través del uso de estrategias de publicidad tanto ATL como BTL.
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(Porter, 2009, pag. 81)

5.4.1.2Logo
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5.4.1.3 Productos

Insumos utilizados para todos los productos:

e Cassettes

e Spray mate

e Acrilicos de colores

e Pegamento de contacto
e Soldadura de 50

e Cables mellizos

e Interruptores y enchufes
¢ Cinta adhesiva

e Bombilla de luz

e Sockets

e Lijas

e Secadora

A. Lampara de escritorio:

Las lampara de escritorio miden aprox. 60cm, pueden incluir en su elaboracién entre
30 a 40 cassettes; la base es una plancha de metal con un tubo vertical en el medio
por donde se incluye los cables mellizos que transportan la electricidad. Esta base
es fabricada a medida para que tenga un mejor soporte. Las bombillas de luz
pueden ser clasicas (amarilla o blanca), cuenta con interruptores y enchufes para

asegurar su funcionalidad.

B. Lampara de techo:

Las lamparas de techo mantienen un proceso de produccion similar a las lamparas

de escritorio, incluyen entre 30 a 40 cassettes para su elaboracién. La base es en
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forma circular para que se adapte a la conexion del ambiente, el tubo que sostiene
los cables mellizos mide aproximadamente 30cm; no cuenta con interruptores ni
enchufes ya que la conexion es directa.

C. Lampara de pie:

Las lamparas de pie miden aproximadamente 1m 50cm, en su elaboracion se
incluyen entre 50 a 60 cassettes. La base que sostiene la lampara esta hecha con
tripodes que pueden ser ajustables, equilibrando la altura de la lampara pudiéndola
usar en diferentes ambientes. Cuenta con interruptores y enchufes para asegurar
su funcionalidad.

D. Lampara para negocio:

La lampara de negocio, tiene una estructura de cassettes que mide
aproximadamente 1m 30cm, su produccion incluye entre 80 y 150 cassettes de
acuerdo al disefio realizado. La base que sostiene dicha estructura es un tripode de
tres cuerpos que puede extenderse hasta 2m 30cm de alto aproximadamente, las
bombillas utilizadas pueden ser de colores clasicos (amarillo, blanco) o una bombilla
led giratoria, de colores. Cuenta con interruptores y enchufes para asegurar su

funcion.

5.4.2 Precio:

A. Lampara de escritorio: S/. 200.00
B. Lampara de techo: S/. 200.00

C. Lampara de pie: S/. 350.00

D. Lampara para negocio: S/. 500.00
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5.4.3 Ubicacion:

Se realizara una estrategia exclusiva de distribucion. El canal directo permite
ahorro de costos de distribucion y acercamiento del cliente a la empresa. Solo se
venderan a través de la tienda propia.

5.4.4 Promocién — Publicidad

A. Publicidad:

Se realizard publicidad en prensa escrita como revistas de decoracion de interiores
como CasayMas que se publica todos los meses con el Diario el Comercio y en la
revista Hola que tiene un alcance masivo; las medias a utilizar son % de pagina y

roba pagina respectivamente.

Realizaremos publicidad en Linea&Punto, programa transmitido en Plus TV donde

el medio de pago sera 50% al contado 50% canje de producto.

Las activaciones BTL que se realicen seré volanteos en los distritos de Miraflores y
San Isidro con hombres cartel para generar mayor impacto. Participaremos de ferias
especializadas en los distritos de Miraflores y Barranco como Feria Ecoldgica del

Barranco, La Feria de Barranco, entre otras el cual engloba a nuestro target.

Dentro de la publicidad digital, se realizar4 envio de mailing al target antes
especificado y publicidad en RRSS como Facebook, impulsado con pauta, Twitter,

Instagram y Youtube; asi como displays.

B. Promocidn:

Se realizardn concursos en RRSS ya que es el canal con mas desarrollo e
importancia para el publico actual, de igual manera impulsado por pauta en los
meses de enero, febrero, julio, octubre y diciembre.

Las campanas realizadas son:
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Camparia de Verano: Se regalard S/. 200.00 en productos de la empresa, este
concurso sera para incrementar nuestra BBDD la cual nos servira para realizar

promociones durante el afio

Campara San Valentin: Se sorteard 1 lampara de escritorio personalizada con la
inicial del nombre de tu pareja para que se la puedas regalar en esta fecha especial,
esta campafia nos ayudard a fidelizar a nuestros clientes formando lazos

emocionales e incrementar seguidores en nuestras RRSS.

Campainia Fiestas Patrias: Se sorteara una lampara con valor de S/. 200.00 con un
disefio estdndar que nos permitira conocer nuestros usuarios interactuando en

RRSS y mantener contacto con nuestro target.

Campafa de Aniversario: Se sorteara una lampara a la persona que nos
proporcione 3 referidos para asi ampliar nuestra cartera de clientes. Asimismo,

daremos a conocer nuestra fecha de aniversario e impulsaremos

55 ESTRATEGIAS ESPECIFICAS

Se realizard la estrategia de marca nueva por ser una empresa en la etapa inicial
del ciclo de vida.
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56 ELABORACION, EJECUCUCION Y PRESUPUESTO DE MARKETING

Tabla N° 5: Cronograma de Marketing y Publicidad
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CAPITULO VI

6. PLAN DE OPERACIONES
6.1 Objetivos

Los objetivos de la planificacion de operaciones son:

e Reducir a un 0.5% los errores de fabricacion
e Conseguir entregar un 100% de productos sin defectos a los clientes

e Mantener una eficiencia de grado alto en la parte productiva a través de la
reduccion al 2% de la merma en insumos.

6.2Estrategia de operaciones

La estrategia de operaciones hara hincapié en aspectos competitivos,
especialmente en el proceso de generacién del producto. La estrategia que
apuntara a reducir el nimero de errores a raves de la eficiencia tomara en cuenta,
las inversiones de capital, los ritmos de capacidad productiva, la rotacion de stocks
0 mantenimiento de inventarios, la prevision de compras, ademas de la politica de

personal y el control de calidad.

6.3 Disefio de producto

El disefio del producto se realizara tomando en cuenta las proyecciones de
ventas para, en base a estas realizar las compras de insumos y los planes de
produccion. Se manejan tres disefios que no implican ninguna complicacion para
los encargados de produccion.
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6.4Disefo de procesos operativos

Para el disefio se ha tenido como base técnico-conceptual el concepto de Cadena
de Valor, desarrollado por Michael Porter, que se muestra a continuacion:

Figura N° 18: Cadena de valor de Michael Porter

Fuente: http://bit.ly/1d6bkVO

En base a la Cadena de Valor se ha desarrollado la matriz de procesos operativos:

Figura N° 19: Matriz de procesos operativos

PROCESOS ] Gestion de o o
. Planeamiento . Diserio Organizacional
ESTRATEGICOS Informacion

C C
L PROCESOS OPERATIVOS $ L
Il-I Clasificacion Procesamiento ‘ Secado Empaquetado Il-I
: piliy :
e @ e
E - itacié istribuci E

PROCESOS DE Almacenamiento Capacitacion Distribucion

APOYO Mantenimiento Contabilidad y Promocion y

magquinaria Finanzas Publicidad

Fuente: Elaboracion propia
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6.5 Planificacién de la produccion

Teniendo en cuenta que el trabajo desarrollado es un plan de marketing, debe

comprender el perfil basico de lo que es un plan de produccion:

Figura N° 20: Plan de produccién

Planta de Politica de
produccidn \. e Inventario

PLAN DE
PRODUCCION

y\ Tuempo de
elaboracion del

Capacidad / T

productiva

producto

| Tipo de proceso |

Fuente: http://bit.ly/1Y6X5ke
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6.6 Disefo de instalacion

Figura N° 21: Disefio de planta de produccidon y comercializacion

Fuente: Elaboracion propia

6.7 Actividad preoperativa

Se realizara la compra de insumos para los diferentes productos a elaborar asi como
el mapeo de los costos de infraestructura y mantenimiento de maquinaria.
Asimismo, durante los primeros meses de iniciado el negocio, el personal de planta

y administrativo seré capacitado para un mejor desempefio laboral.

Realizaremos alianzas con proveedores que cumplan con las fechas de entrega,

tengan un formato de pago acorde con la empresa y la ley. De igual manera, meses
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previos a la apertura del negocio, se procedera a implementar el &rea de produccion,

local de venta con maquinaria, tecnologia y realizar el inventario correspondiente.

6.8 Estandares:

El plan de produccion comprende los siguientes estandares:

e Calidad

e Disefio

e Presentacion

e Tiempo de entrega

¢ Niveles de precios

e Calidad de capital humano (empoderamiento, coaching, motivacion)

6.9 Disefio de producto

A. Ladmpara de escritorio:

Imagen N° 1: Modelo de lampara escritorio
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B. Lampara de techo:

Imagen N° 2: Modelo de lAmpara para techo

C. Lampara de pie:

Imagen N° 3: Modelo de lAmpara de pie para interiores
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D. Lampara para negocio:

Imagen N° 4: Modelo de lampara para negocios o eventos

6.9.1 Tridngulo de servicio

Este aspecto cobrara relevancia especialmente en lo que se refiere al
personal de tienda que tiene contacto directo con los posibles clientes y el trato que
tengan con ellos es de vital importancia. Por eso se contempla que el marketing
interno debe darles un buen soporte y motivacion para que transmitan al cliente un

buen trato y vuelvan a cada visita una experiencia grata.
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6.9.2 Servicio fundamental y suplementario:

Las actividades fundamentales de la cadena de valor se dan en la parte

productiva, debido a que son las que aseguran la buena calidad del producto y su

presentacion. El trato en tienda y la exhibicién de producto también son importantes,

dentro de las actividades suplementarias de la cadena de valor tendriamos que

incluir a todas las administrativas que no generan un impacto directo en el cliente.

6.10 Flujo de proceso

Figura N° 22: Flujo de procesos

RECEPCION ALMACEN PRODUCCION TIENDA
. Procesamiento
Llegada de insumos Envio a fabrica - y Produccion
S * B VENTA
Registro del pedido ; EN
g P Almacenaje Secado TIENDA
Clasificacién ‘ Ingreso al sistema Empaquetado ‘

Fuente: Elaboracion propia

6.11 Estructura de costos

Los costos con los que se trabajaran seran:

1. Fijos: Electricidad, agua, telefonia e internet, limpieza, seguro, alquiler del local,

utiles de oficina, entre otros.

2. Variables: materia prima, mano de obra, entre otros.
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6.12 Planes de contingencia

El contenido de cada seccidbn se indica a continuacion, pudiendo ser
complementada con informacion adicional

Introduccién

El presente Plan de Contingencias ha sido desarrollado en concordancia para
prevenir y controlar desastres naturales y desastres tecnoldgicos que puedan ser
ocasionados por el equipo.

Objetivos

Los objetivos del Plan de Contingencias de Lamparas Retro SAC estan basados en
el cumplimiento de lo siguiente:

e Evaluar, analizar y prevenir los riesgos en nuestra unidad operativa.

e Evitar o mitigar las lesiones que las emergencias puedan ocasionar a nuestro
personal y a terceros.

e Evitar o minimizar el impacto de los siniestros sobre la salud y el medio
ambiente.

¢ Reducir o minimizar las pérdidas econémicas y dafios que puedan ocasionar
a nuestra unidad operativa por afectacion a su infraestructura.

e Capacitar permanentemente a todo nuestro personal en prevencion de
riesgos y entrenamientos en acciones de respuestas ante situaciones de
emergencia.

e Contar con los procedimientos a seguirse durante las operaciones de
respuesta a la contingencia.

e Entre otros

Descripcion de las Operaciones

Actividad y operaciones principales

Nuestra principal actividad es la venta de lamparas hechas de cassettes a hombres
y mujeres de Lima Metropoliatana.

La operacion principal en el disefio, fabricacién y produccién de ldmparas para ser
distribuida a los consumidores finales. Razén Social del establecimiento: Persona
Natural o Juridica
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Estudio de Riesgo
Pautas referenciales:

Identificar y describir todos los peligros posibles que puedan ocurrir en cada una de
las etapas del desarrollo de la actividad a nivel tecnologico (Incendio, fuga, derrame.
explosion) y a nivel natural (sismos, inundaciones, lluvias intensas, vientos fuertes,
tsunamis, etc.).

Seguidamente se determinarad el valor de los riesgos para cada una de las
situaciones los cuales pueden estar en rangos de —bueno, regular, malo- luego de
lo cual se obtendran conclusiones para tomar acciones que correspondan dentro
del desarrollo del Plan de Contingencias que formule.

El profesional responsable debera seleccionar por lo menos dos metodologias de
las

propuestas?2

Organizacion de las Brigadas
A. Comité de Seguridad

El Comité de Seguridad es el organismo responsable del Plan de Contingencias.
Sus funciones basicas son: programar, dirigir, ejecutar y evaluar el desarrollo del
plan, organizando asimismo las brigadas.

El Comité de Seguridad estara constituido por:

1. Director de la Emergencia
2. Jefe de Mantenimiento.
3. Jefe de Seguridad

Al accionarse la alarma de emergencia los miembros del Comité de Seguridad que
se encuentren en el establecimiento, se dirigiran al punto de reunién preestablecido,
donde permaneceran hasta que todo el personal haya sido evacuado.

B. Brigadas

El aspecto mas importante de la organizacion de emergencias es la creacion y
entrenamiento de las brigadas.

Estructura de la Brigada
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Jefe de Brigada

Sub Jefe de
Brigada

Brigada de Brigada de Brigada de
Incendio Primeros Auxilios Evacuacidn

C. Funciones de las Brigadas

Jefe de Brigada:

e Comunicar de manera inmediata a la alta direccion de la ocurrencia de una
emergencia.

¢ Verificar si los integrantes de las brigadas estan suficientemente capacitados
y entrenados para afrontar las emergencias.

e Estar al mando de las operaciones para enfrentar la emergencia cumpliendo
con las directivas encomendadas por el Comité.

Sub Jefe de Brigada:

e Reemplazar al jefe de Brigada en caso de ausencia y asumir las mismas
funciones establecidas.
¢ Indicar los nombres y cargos de cada uno de los integrantes de las brigadas.

Brigadas contraincendios:

e Comunicar de manera inmediata al Jefe de Brigada de la ocurrencia de un
incendio.

e Actuar de inmediato haciendo uso de los equipos contra incendio (extintores
portatiles).

e Estar lo suficientemente capacitados y entrenados para actuar en caso de
incendio.

e Activar e instruir la activacion de las alarmas contra incendio colocadas en
lugares estratégicos de las instalaciones.

¢ Recibida la alarma, el personal de la citada brigada se constituira con
urgencia en el lugar siniestrado.

¢ Iniciado el fuego se evaluara la situacion, la cual si es critica informaré para
gue se tomen las acciones de evacuacion del establecimiento.
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e Adoptara las medidas de ataque que considere conveniente para combatir el
incendio.

e Se tomaran las acciones sobre la utilizacién de los equipos de proteccion
personal para los integrantes que realicen las tareas de extincion.

Brigada de primeros auxilios:

e Conocer la ubicacion de los botiquines en la instalacion y estar pendiente del
buen abastecimiento con medicamento de los mismos.

¢ Brindar los primeros auxilios a los heridos leves en las zonas seguras.

e Evacuar a los heridos de gravedad a los establecimientos de salud mas
cercanos a las instalaciones.

e Estar suficientemente capacitados y entrenados para afrontar las
emergencias.

Brigada de Evacuacion

e Comunicar de manera inmediata al jefe de brigada del inicio del proceso de
evacuacion.

¢ Reconocer las zonas seguras, zonas de riesgo y las rutas de evacuacion de
las instalaciones a la perfeccion.

e Abrir las puertas de evacuacion del local inmediatamente si ésta se encuentra
cerrada.

o Dirigir al personal y visitantes en la evacuacion de las instalaciones.

¢ Verificar que todo el personal y visitantes hayan evacuado las instalaciones.

e Conocer la ubicacion de los tableros eléctricos, llaves de suministro de agua

Pautas para las brigadas

e En caso de siniestro, informara de inmediato Comité de Seguridad por medio
de telefonia de emergencia o alarmas de incendio. Si la situacion lo permite,
intentard dominar el incendio con los elementos disponibles en el area
(extintores) con el apoyo de la Brigada de

e Emergencias, sin poner en peligro la vida de las personas.

e Si el siniestro no puede ser controlado debera evacuar al personal conforme
lo establecido, disponiendo que todo el personal forme frente al punto de
reunion del piso.

¢ Mantendra informado en todo momento al Director de la Emergencia de lo
que acontece en la empresa.
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e Revisaran los compartimentos de bafios y lugares cerrados, a fin de
establecer la desocupacion del lugar.

e Se cerraran puertas y ventanas.

e Mantendra el orden de evacuacion evitando actos que puedan generar
panico, expresandose en forma enérgica, pero prescindiendo de gritar a fin
de mantener la calma.

e La evacuacion sera siempre hacia las rutas de escape, siempre que sea
posible.

e El responsable del establecimiento informara al Director de la emergencia
cuando todo el personal haya evacuado.

e Los responsables de las areas no afectadas, al ser informados de una
situacion de emergencia, deberan disponer que todo el personal forme frente
al punto de reunioén.

e Posteriormente aguardaran las indicaciones del Director de la Emergencia a
efecto de poder evacuar a los visitantes y empleados del lugar.

Pautas para el personal en zona de emergencia

e Todo el personal estable del establecimiento debe conocer las directivas
generales del plan de evacuacion.

e EIl personal que observe una situacion andémala en donde desarrolla sus
tareas, debera dar aviso en forma urgente de la siguiente manera:

1) Avisar al jefe inmediato.
2) Accionar el pulsador de alarma.
3) Utilizar el teléfono de emergencia.

e Se aconseja al personal que guarde los valores y documentos, asi como
también desconectar los artefactos eléctricos a su cargo, cerrando puertas y
ventanas a su paso.

e Seguir las indicaciones del Encargado del establecimiento, procedera
abandonar el lugar respetando las normas establecidas para el descenso.

e Seguir las instrucciones del Responsable del establecimiento.

¢ No perder tiempo recogiendo otros objetos personales.

e Caminar hacia la salida asignada.

e Bajar las escaleras caminando, sin hablar, sin gritar ni correr, respirando por
la nariz.

¢ Una vez efectuado el descenso a la parte baja, se retirara en orden a la via
publica donde se dirigira hacia el punto de reunion preestablecido.
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Equipamiento
Métodos de Proteccion:
Contaremos con:

e 02 extintores portétiles
e Cilindros con arena.
e Botiquin de primeros auxilios.

e Alarma

e Sirena

e Silbatos

e Sefializacion de rutas de evacuacion.
e Sogas.

e Botiquin de primeros auxilios

Sistema de Comunicacion de Emergencia

Se incluiran alertas y alarmas a través de silbatos, timbres y megafonos donde se
propagaran mensajes claros, concisos sin provoca panico.

Acciones de respuesta frente a:

a) Incendios:

Durante el incendio
En caso de incendios, estas son las indicaciones minimas que se deben considerar:

e Todas las personas que detecten fuego intentaran extinguirlo, o contener las
llamas para que no se expandan, con los medios disponibles (extintores,
arena, agua, etc.).

e El personal que se encuentre en el area de ocurrencia del incendio, notificara
de inmediato al Comité de Emergencia, para coordinar las acciones a seguir
en la extincion del fuego.

e Se solicitaré la presencia de Bomberos en areas proximas a centros urbanos,
para ello se dispondra en lugares visibles los nameros telefonicos de
emergencias, a efectos de obtener una pronta respuesta al acontecimiento.

e La Supervision del area debera evacuar a todo el personal ajeno a la
emergencia, destinandolo a lugares seguros preestablecidos (Puntos de
reunion).
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e La brigada de emergencia realizara, instruird e implementara el plan de
respuestas ante emergencias de fuego acorde a las caracteristicas del area
comprometida.

Después del incendio

¢ Mantener la calma y cerciorarse que se haya sofocado todo tipo de llamas
asegurandose que no existan focos de reinicio de llamas o fuego.

e Realizar labores de rescate de personas si las hubiese brindandoles los
primeros auxilios de ser el caso o transportandolas al centro médico mas
cercano.

e Acordonar o restringir el acceso de personas no autorizadas al
establecimiento.

¢ Realizar los trabajos de remocién y/o retiro de escombros y limpieza.

e Evaluar los dafios ocasionados al entorno, vecindad y medio ambiente asi
como evaluarlas pérdidas sufridas a nivel humano, de infraestructuras y
patrimonial.

e La disposicion final de materiales contaminados o impregnados de
combustibles debera ser realizada a través de empresas autorizadas para
dicho fin, para lo cual seran contratadas por el propietario u operador del
establecimiento.

e Elaborar un informe preliminar del incendio y remitirlo al OSINERGMIN
dentro de las 24 horas de producido de acuerdo a los procedimientos y a los
formatos establecidos.

¢ Informar a otras autoridades locales o centrales segun corresponda.

Fugas y Derrames

El plan debe indicar las alertas que se deben generar en caso de fugas o derrames,
las personas y/o entidades involucradas. El Plan contendrd un listado del
equipamiento y las responsabilidades del personal de la instalacién para mitigar la
descarga promedio méas probable.

Una copia de estos procedimientos sera mantenida en el Centro de Operaciones de
la instalacion. Los procedimientos se referiran a las acciones a ser tomadas por el
personal de la instalacion en el evento de un derrame o descarga de un potencial
derrame o descarga o en caso de una emergencia

Se incluira una seccion con informacion de las areas de importancia econémica y
de sensibilidad ambiental; se enlistaran todas las areas de importancia econémica
y de sensibilidad ambiental, que podrian potencialmente ser impactadas por el
derrame o descarga,
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El plan describird la que toda la sustancia nociva incluidos restos o material
contaminado, como resulta del derrame, sea dispuesto e eliminado de acuerdo con
las normas y reglamentaciones nacionales vigentes s acciones a tomar en cuenta o
procedimientos a cumplir para asegurar

Comprendera una seccion para e entrenamiento y capacitacion al personal. El
responsable de la instalacion identificard el método de entrenamiento de cualquier
trabajador voluntario o eventual empleado durante la respuesta, mantendra
registros suficientes que documenten el entrenamiento de su personal. Deben
considerarse ejercicios programados e imprevistos. Se efectuaran anualmente
ejercicios que involucren desplazamiento de equipos. Mensualmente se efectuaran
ejercicios sobre notificacion de derrames o descargas.

Organismos de apoyo al Plan de Contingencia

¢ Procedimiento de coordinacion entre empresas del entorno

e Setendréa al alcance una comunicacion directa e inmediata con empresas del
entorno que puedan prestar ayuda en caso de producirse una emergencia

e Enlace con los Comités de Defensa Civil Distritales/Provinciales — INDECI

e Cuerpo General de Bomberos Voluntarios del Pert - CGBVP.

e Enlace con la Policia Nacional del Pert - PNP.

e Enlace con los servicios hospitalarios, clinicas, ambulancias del sector
publico o privado.

Programa de capacitacion de las Brigadas

Se efectuara un simulacro al menos una vez al afo. Los objetivos principales de los
simulacros son:

e Detectar errores u omision tanto en el contenido del Plan de Contingencias
como en las actuaciones a realizar para su puesta en practica.

e Habituar al personal a evacuar el establecimiento.

o Prueba de idoneidad y suficiencia de equipos y medios de comunicacion,
alarma, sefializacién, luces de emergencia,

e Estimacion de tiempos de evacuacion, de intervencion de equipos propios y
de intervencion de ayudas externas.

Los simulacros se realizaran con el conocimiento y con la colaboracién del Cuerpo
General de Bomberos y ayudas externas que tengan que intervenir en caso de
emergencia.

56

Tesis publicadas con autorizacion del autor.

No olvide citar esta fesis.




¥ TESIS CIENTIFICA

UNIVERSIDADCIENTIFICA DEL SUR

Programa de Implementacion

Se contara con cronograma de actividades, tomando en consideracion las
siguientes actividades:

e Evaluacion de riesgo
¢ Redaccion de Manual y procedimientos.

e Seleccion, formacion y adiestramiento de los componentes de los equipos de
emergencia.

Programa de Mantenimiento
Se ha elaborado un programa anual de actividades que comprenda:

e Cursos periodicos de formacion y adiestramiento del personal para
mantenimiento.

¢ Mantenimiento de las instalaciones que presente o riesgo potencial.

¢ Mantenimiento de las instalaciones de deteccion, alarma y extincion

¢ Inspeccion de seguridad

e Simulacros de emergencia

Fuente consultada: Informe plan de contingencia: http://bit.ly/1nYvF5w
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CAPITULO VI

7. ORGANIZACION Y RECUROS HUMANOS
7.1 Organizacion

7.1.1 Tipo de sociedad:

La presente propuesta de negocio sera constituida segun los lineamientos y
normas enmarcadas en la Ley general de sociedades N° 26887. De esa manera
siguiendo la legislacion peruana, la empresa sera constituida en el régimen de

Sociedad Andnima Cerrada.

Este tipo de sociedad se caracteriza porque la responsabilidad de los socios solo
se encuentra limitada por el monto de sus aportes, por lo que normalmente no
responden con su patrimonio personal por deudas u obligaciones de la empresa. El
capital social esta constituido por acciones, conformadas por aportes de los dos
socios. Ellos tienen derecho a la adquisicion preferente de acciones, si en caso

algun socio desee transferir su participacion a una persona externa a la empresa.

La empresa sera constituida de acuerdo a la normativa peruana, se procedera a la
elaboracion de una minuta, se registrara en Registros Publicos, luego se realizara
la inscripcion para el RUC en la Sunat, posteriormente el registro de trabajadores
en Essalud, después se obtendran los permisos municipales respectivos para la

operacién de la planta y de la tienda.
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7.1.2 Tipo de estructura organizacional

El tipo de estructura organizacional es vertical debido a que la jerarquia va
de abajo hacia arriba y también es funcional, porque esta organizada por areas
funcionales (las personas con la misma funcién estan agrupadas en una misma

area).

7.1.3 Partes de la organizacion

Las partes de la estructura de la empresa se pueden apreciar en el

organigrama que se muestra a continuacion:

Figura N° 23: Organigrama

Gerencia General

Almacén Produccién Ventas / Marketing Contabilidad

Fuente: Elaboracion propia

La organizacion cuenta con un solo con nivel gerencial, la Gerencia General, y luego
esta dividida en tienda y la planta de produccién. Dentro de la planta hay un
encargado de almacén y uno de produccién. En lo que se refiere a la tienda estan

los encargados de ventas y un contador
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7.2Recursos humanos

7.2.1 Objetivo

El objetivo de la gestion de los recursos humanos en la empresa es el generar
un ambiente de trabajo propicio para el desarrollo de las operaciones y en el cual el
clima laboral sea grato. Todo esto con miras a que el personal se siente integrado
en la empresa y pueda asi conseguir los objetivos planteados a nivel de produccion

y ventas.

7.2.2 Estrategia

La estrategia de recursos humanos a utilizar encaja dentro de lo que se conoce
como estrategia defensiva, esto debido a que la empresa se encuentra en un
entorno de negocios relativamente estable y ha organizado el trabajo
diversificandolo y orientandose a reducir costos. Este tipo de estrategia se aplica
cuando las empresas se caracterizan por tener un numero de productos o servicios

muy limitado y &reas de actuacién reducidas.

Lo que se busca ante todo es reducir costos mediante la eficiencia en el trabajo, sin

enfocarse demasiado en el largo plazo.

7.2.3 Politicas

Las politicas para la gestion de los recursos humanos se basan en la coherencia
entre la estrategia de negocios y la del manejo del personal de la empresa, estas

se detallan en los puntos siguientes.
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A. Administracion de Recursos Humanos

Para la administracion del recurso humano en la empresa se tomaria en cuenta

los siguientes puntos:

e Comunicaciéon Organizacional
e Liderazgo

e Trabajo en Equipo

¢ Negociacion

e Cultura organizacional

B. Reclutamiento, seleccion y contratacion

El reclutamiento sera realizado por la empresa a través de una convocatoria en
internet y diarios, se disefiara un perfil de puesto y en base a los requisitos
establecidos se evaluara a los postulantes. Luego se procedera a hacer un filtro y
se pasara a la fase entrevistas y evaluacion psicoldgica para asi poder encontrar a

los candidatos mas idoneos.

Luego del proceso de seleccion se procederd a contratar al personal que haya
tenido las més altas evaluaciones y que muestre conformidad con el nivel salarial y

beneficios que la empresa le otorga.

C. Induccion y Capacitacion

El objetivo principal de la realizacion del proceso de induccion en la empresa es
brindar al trabajador una efectiva orientacion general sobre las funciones que
desempenfara, sobre los objetivos y la estructura empresarial. Lo que se busca es

ayudar a los nuevos empleados de la empresa, a conocerse y ayudarlos para que
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puedan tener un comienzo productivo. Este proceso debe generar en los empleados
un sentimiento de pertenencia y aceptacion para generar en ellos entusiasmo y una
alta moral. El proceso de induccion a realizar es breve debido al tamafio de la

empresa y consiste en una serie de presentaciones.

D. Evaluacién del desempefio

La evaluacion de desempefio se dara en funciona una serie de indicadores,
especialmente para las areas de ventas y produccién. Estos indicadores permitiran
seguir la evolucion del desarrollo de las operaciones y tener un claro panorama de

como se esta desenvolviendo en sus puestos de trabajo el personal de la empresa.

E. Motivaciones

Como se mencionod en puntos anteriores, en la empresa habra una busqueda
por la generacién de un buen clima de trabajo, por lo que se buscard integrar al
personal y que tengan espacios de trabajo agradables y que faciliten el desemperio

de sus labores.

Asi mismo la cultura organizacional de la empresa esta orientada a generar un
compromiso en los empleados, generando un clima de motivacion asi como también
enfocarse en el reconocimiento del esfuerzo, la escucha activa y la comunicacion
eficaz. La empresa tiene en cuenta que para lograr los objetivos comerciales es

necesario gestionar la motivacién de manera constante.
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F. Sistemade remuneracion

El sistema de remuneracion es fijo, debido a que no existen variaciones en los
salarios segun el nivel de produccién o ventas. Esto se debe a la estructura que se
ha disefiado y a las caracteristicas propias del negocio. Inclusive para los
encargados la venta en tienda no es necesario el formato de sueldo variable debido
a que las personas que ingresen a la tienda seguramente tienen ya una alta

probabilidad de compra.
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CAPITULO VIlI

8. RESPONSABILIDAD SOCIAL
8.1 Impactos Sociales

Debido al tamafio de la empresa y su limitada capacidad de produccion el
impacto que se tendra sobre la sociedad y el medio ambiente es minimo. Sin
embargo la empresa se encuentra en una posicion favorable en lo que se refiere a
la conciencia ecoldgica debido a que tiene como insumo principal al material
reciclado. Esto puede convertirse en una ventaja si se toma en cuenta que los
productos se dirigen a un publico joven que valora el respeto por el medio ambiente

y la ecologia.

8.2 Impactos ambientales

Las estrategias de responsabilidad social van enmarcadas dentro de lo que son
las estrategias de marketing debido a que buscan mejorar la imagen de la empresa
y hacerla méas conocida y valorada por el mercado meta , para poder conseguir esto

la empresa llevara cabo una serie de acciones que se muestran a continuacion.

e Campafia de recicla tus casetes, cds o vinilos. Que permitird acceder a
sorteos de productos de la empresa y serd fomentada por redes sociales.

e Campafia de volanteo sobre la importancia del reciclaje

e Concurso “Disefa tu ldmpara”, que premiara los tres mejores disefios que

utilizan materiales reciclables. Sera fomentada por redes sociales.
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CAPITULO IX

9. PLAN CONTABLE Y FINANCIERO

9.1 Supuestos

La informacién recopilada es real y actualizada por lo que se va mantener la
proyeccion para los proximos cinco afos.

e Se calcula que las ventas seran al contado

e Los proveedores nos daran 30 dias de crédito

e Suponemos que las ventas aumentaran en 2,5% cada afio.

e Se estima dar 15 dias de crédito a los clientes

9.2 Proyeccion de Venta

Tabla N° 6: Proyeccién de ventas

Escenario Esperado

MERCADO POTENCIAL 71,472
INTENCION DE COMPRA 3%

CANTIDAD DE PERSONAS QUE COMPRARIAN 2,001
Uso anual 1

Cantidad ldmparas anual 2,001
Cantidad de paquetes 2,001
LAMPARAS VENDIDAS EN UNIDADES ANUAL 2,001
LAMPARAS VENDIDAS UNIDADES ANUAL 2,001
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PROYECCION DE VENTAS EN UNIDADES
AflOS 2016 2,017 2,018 2019 2,020
Crecimiento Sector 2.5% 2.5% 2.5% 2.5%
COMPRARIAMN 2,001 2,051 2,103 2,155 2,200
ANUAL 1 1 1 1 1
LAMPARAS 2,001 2,051 2,103 2,155 2,209 % DE VNTA
A.MODELO ESCRITORIO (40%) 800 821 841 862 884 0%
B. MODELQ TECHO (10%) 200 205 210 216 221 10%
C. MODELQ PIE (35%) 700 718 736 754 773 35%
D. MODELO NEGOCIO (15%) 300 308 315 323 331 15%
PRECIO DE VENTA: PRECIO DE VNTA
A.MODELO ESCRITORIO (40%) S/.160,098.21 | S/.164,101 | S/. 168,203 sf. 172,408 | 5/.176,718 s/. 200
B. MODELO TECHO {10%) 5/. 40,025 5/.41,025 | s/.42,051 | 5/.43,102 | S/.44,180 5/. 200
C. MODELQ PIE (35%) 5/.245,150 | 5/.251,279 | S/.257,561 | S/.264,000 | S/.270,600 s/. 350
D. MODELO NEGOCIO {15%) 5/.150,002 | S/.153,844 | S/.157,690 | S/.161,633 | S/.165,674 s/. 500
TOTALES 5/. 505,365 sf.610,249 | S/. 625,506 | S/.641,143 | S/.657,172

Fuente: Elaboracion propia

9.3Aspectos legales y tributarios

Tabla N° 7: Inversion en activos intangibles

INVERSION DE ACTIWOS INTANGIBLES
Activo Intangible Cantidad | 2" Total
Unitario

Motaria/ consultoria abogado 1 300 300
Licencia Municipalidad 1 150 150
Derecho de tramite 1 40 a0
Tramite 1 200 200
Libros contables ) 1 450 450
Defensa Civil (INDECI) 1 300 300
Dizefo de pagina web / Dominio 1 3,500 3,500
Registros publicos 1 250 250
TOTAL 5,190 5,190

Fuente: Elaboracion propia
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9.4 Estructura de la inversion

Tabla N° 8: Inversion de activos tangibles

CIENTIF

UNIVERSIDADCIENTIFICA DEL SUR

INVERSION Y REINVERSION DE ACTIVOS TANGIBLES
Equipo Planta Cantidad Valor Unitario Total
Estantes 800 2,400
Secadora 1,200 1,200
Escalera 200 200
Intrumentos varios 15 100 1,500
TOTAL 2,300 5,300
Mobiliario Planta Cantidad Valor Unitario Total
Mesas 2 400 800
Sillas 5 100 500
Anaqueles 2 500 1,000
PC’'s 1 1,500 1,500
Aire Acondicionado 1 1,500 1,500
TOTAL 4,000 5,300
Mobiliario Administracion Cantidad | Valor Unitario Total
Escritorio 250 750
Silla de escritorio 100 400
Mesa 2 150 300
Estantes 2 300 600
Archivero 2 150 300
Impresoraffax /escaner 1 500 t00
Aire Acondicionado 1 1,000 1,000
PC’s 2 1,500 3,000
Telefonos 2 100 200
TOTAL 4,050 7,050

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla N° 9: Resultados de inversion activos tangibles e intangibles

TOTAL DE INVERSION EN ACTIVOS TANGIBLES E INTANGIBLES
A. TANGIBLES 17,650
B. INTANGIBLES 5,190
TOTAL 22,840
Depreciacion [ 5 afios) 4,568

Fuente: Elaboracion propia

9.5 Gastos Administrativos:

Tabla N° 10: Gastos administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS
Gastos de Planta Mensual ANUAL
ELECTRICIDAD 600 1,200
AGUA 10 840
TELEFONICO/INTERNET 300 3,000
LIMPIEZA 200 6,000
ALQUILER DE LOCALES F.000 84,000
UTILES DE OFICINA 200 2,400
Total Gastos 8,670 101,640
Gastos Administrativo Unitario o1

Fuente: Elaboracion propia
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9.6 Sueldos y Planillas

Tabla N° 11: Estimacion de sueldos y planillas

SUELDOS
Planilla Produccion
Cargo Cantidad | Salario Bruto |CTS (0.0833)| Essalud | Costo Salarial | Gratificaciones Sueldo
(0.09) (0.167) Anual
0.0833 0.0900 0.1666
Operativo 1 1 750 62.48 67.50 1,004.925 124.95 12,059
Operativo 2 1 750 62.48 67.50 1,004.925 124.95 12,059
TOTAL PRODUCCION 24,118
Planilla Administrativa
i i Essalud i Gratificaciones Sueldo
Cargo Cantidad | Salario Bruto |CTS (0.0833) Costo Salarial
(0.09) (0.167) Anual
0.0833 0.0900 0.1666
Gerente General 1 1,500 124,95 135.00 2,009.85 249.90 24,118.20
Asistente 1 1 900 74.97 81.00 1,205.91 149.94 14,470.92
Asistente 2 1 900 74.97 81.00 1,205.91 149,94 14,470.92
Contador 1 1,000 83.30 50.00 1,339.90 166.60 16,078.80
TOTAL ADMINISTRACION 09,139
TOTAL 93,257

Fuente: Elaboracion propia
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9.7 Proyeccion Financiera

Tabla N° 12: Estado de ganancias y pérdidas

|Aju5te Por Inflacion 2.50%'
ESTADO DE PERDIDAS Y GANACIAS

2016{% Vta 2017]% Vta 2018|% Vta 2019|% Vta 20200% Vta
VENTAS 595,365| 610,249 625,500 641,143 657,172
COSTOS DE VENTA 241,271.41] 247,303.19 253,485.77| 259,822.92| 266,318.49
Costo del Producto 217,153 222,582 228,147 233,850 239,697
Personal Operativo 24,118 24,721 25,339 25,973 26,622
UTILIDAD BRUTA 378,212 387,667 397,339 407,293 417,473
GASTOS ADM 175,347 29.5%)| 179,616 29.4% 183,993 29.4% 188,478 | 29.4%)| 193,076 | 29.4%
Personal administracidn 69,139 70,867 72,639 74,455 76,316
Gastos administrativos 101,640 104,181 106,736 109,455 112,152
Depreciacion 4,568 4,568 4,568 4,568 4,568
GASTOS DEVENTA 196,000 32.9%)| 200,900] 32.9% 205,923 32.9% 211,071 32.9%| 216,347| 32.9%
Gastos de Marketing 196,000 200,900 200,500 200,900 200,900
UTILIDAD OPERATIVA 6,865 7,151 7,444 7,744 8,052
GASTOS FINANCIEROS 0.0%| = 0.0% = 0.0% = 0.0%| = 0.0%
Gastos Financiera
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 6,865 7,151 7,444 7,744 8,052

30.0%| 30.0%| 30.0%)| 30.0%)| 30.0%|
IMPUESTO A LA RENTA 2,060 2,145 2,233 2,323 2,416
UTILIDAD NETA 4,806 5,006 5,211 5,421 5,636

0.81%) 0.82%] 0.83%| 0.85%| 0.86%)

Fuente: Elaboracion propia

9.8 Insumos y MOD

Tabla N° 13: Costos de insumos y MOD

% CREC. MERCADO 3%
Costo de Insumos 2016 2017 2013 2019 2020|
Unidad Costo Cantidades Totales
A.MODELO ESCRITORIO 1 70 800 56,034 57,435 58,871 60,343 61,851
B. MODELQ TECHO 1 70 200 14,009 14,359 14,718 15,086 15,463
C. MODELO PIE 1 100 700 70,043 71,754 73,585 75,429 77,314
D. MODELO NEGOCID 1 250 300 75,046 76,922 78,845 80,816 82,837
Costo envase 1 2,001 2,001 2,051 2,103 2,155 2,209
Gasto de Distribucidén. 1 0 0 0] 0 0 0 0
Sellado 1 0.1 200 20 21 21 22| 22|
VT TOTAL 217,153 222,582 228,147 233,850 239,697
Costo Variable Unit 108.51]

Fuente: Elaboracion propia
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9.9 Flujo de Caja

Tabla N° 14: Flujo de caja

2015 2016 2017 2018 2019 2020
UTILIDAD NETA 4,806 5,006 5,211 5,421 5,636
0.81%| 0.82%| 0.83%| 0.85%| 0.86%
DEPRECIACION S0 S1.4,568| S1.4568] s1.4568] S1.4568] S1.4568
FLUJO DE CAJA OPERATIVO S/ 0 s1.9374| s19574] si9779] s1.9989] S/ 10,204
INCREMENTO DE CAPITAL DE
TRABAJO NETO S/.1,274 S1.31.85 /.33 S/.33 S/ 34 S35
FLUJO DE CAJA NETO -21,566 9,405 9,606 9812| 10,023| 10,240
[Costo de Oportunidad del Capital (COK) 20%]
2015 2016] 2017 2018 2019 2020
FLUJO DE CAJA NETO -21,566 9,405 9606 9.812| 10023] 10240
[van [ S/ 7,570 16]
|TIR Escenario Esperado | 35%|
VAN a 6 afios 6
/.98 59081
- 7
VAN a 15 afios
Sl 75,654.84
. 8
VAN a 20 afios
-5/, 24 25953
Fuente: Elaboracion propia
=VAN ent afos
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Nota al Flujo de Caja

La inflacién solo afectaria el resultado si y solo si

A. Positivamente: Si el precio crece mas rapido que el costo
B. Negativamente: Si el costo crece mas rapido que el precio de venta
C. Homogénea: No afecta el Flujo de Caja Real

Cuando se calcula el Flujo de Caja en términos reales es decir en términos de
inflacién, el resultado obtenido es el mismo sin inflacion.

(Kafka, 1992)

9.10 Cronograma

Tabla N° 15: Cronograma de Implementacion

SEMANAS

TAREAS PLAZD 2 3 4 5 B 7| B 9 [ 10
Investigacidn de mercados 1 semanas
Constitucion de la empresa 3 semanas
Ejecucidn de las inversiones 4 semanas
Constitucidn de la insfraestructura 5 semanas
Montaje de maguinas y muebles 2 semanas
Reclutamiento v seleccidn de personal |3 semanas
Induccidn y capacitacién de personal 2 semanas
Preparacidn de campaiia de lanzamiento|2 semanas
Organizacion administrativa 4 semanas
Inicio de operaciones 1 semana

Fuente: Elaboracion propia
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9.11 Escenario Pesimista

POBLACION DE LIMA 9,838,300
POBLACION URBANA DE LIMA METROPOLITANA 9,645,400
NSE A, BY C (65%) 6,269,510
Entre 18 y 39 afos (38%) 2,382,414
Compran decoracion alternativa (3%) 71,472
MERCADO POTENCIAL 71,472
INTENCION DE COMPRA % 2.78%

Cantidad de personas al afio que comprarian 1,987

Cantidad de veces que comprarian por afio 1
CANTIDAD DE UNIDADES VENDIDAS POR ANO 1,987

ESTADO DE PERDIDAS Y GANACIAS - PESIMISTA

2016|% Vta 2017|% Via 2018|% Via 2019|% Vta 2020|% Vta
VENTAS 591,113 605,890 621,038 636,564 652,478
COSTOS DE VENTA 239,720.31] 245,713.32) 251,856.15] 258,152.56) 264,606.37]
Costo del Producto 215,602 220,992] 226,517 232,180 237,984
Personal Operativo 24,118 24,721 25,339 25,973 26,622
UTILIDAD BRUTA 375,510 384,898 394,521 404,384 414,493
GASTOS ADM 175,347 29.7% 179,616 29.6% 183,993 29.6% 188,478 | 29.6%| 193,076 | 29.6%|
Personal administracidn 69,139 70,867 72,639 74,455 76,316
Gastos administrativos 101,640 104,181 106,786 109,455 112,192
Depreciacion 4,568 4,568 4,568 4,568 4,568
GASTOS DE VENTA 196,000 33.2%| 200,900 33.2%| 205,923 33.2% 211,071] 33.2%| 216,347| 33.2%|
Gastos de Marketing 196,000) 200,900] 200,900 200,900] 200,300)
UTILIDAD OPERATIVA 4,164] 4,382 4,606| 4,835 5,070
GASTOS FINANCIEROS 0.0% - 0.0% - 0.0% - 0.0% - 0.0%
Gastos Financiero
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 4,164] 4,382 4,606| 4,835 5,070
30.0%)| 30.0%)| 30.0%)] 30.0%)| 30.0%)|
IMPUESTO A LA RENTA 1,249 1,315 1,382 1,451 1,521
UTILIDAD NETA 2,015 3,067 3,224 3,385 3,549
0.49% 0.51%| 0.52% 0.53%| 0.54%
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2015 2016] 2017 2018 2019) 2020)
UTILIDAD NETA 2,915 3,067 3,224 3,385 3,549
0.49%| 051%| 052%| 053%| 0.54%
DEPRECIACION S/ 0 S/ 4568 S/4568] Si4568] Sr4568] S/4568
FLUJO DE CAJA OPERATIVO S0 S/.7,483| S1.7.635] s.7.792| s1.7953| s/.8117
INCREMENTO DE CAPITAL DE
TRABAJO NETO S/.1,274 S/.31.85 S/.33 SI.33 S/, 34 S/.35
FLUJO DE CAJA NETO 21,566 7,514 7,668 7,825 7,987 8,152
[Costo de Oportunidad del Capital (COK) 20%]
2015 2016] 2017 2018 2019) 2020)
FLUJO DE CAJA NETO 21,566 7,514 7,668 7,825 7,987 8,152
[van [ S1.1677.49]
| TIR Escenario Esperado \ 23%]|
VAN a 6 afios 6
ol 16,527 .40
VAN a 15 afios !
-5/ 6,408 .57
VAN a 20 afios 8
-5/. 106,322 .94

Fuente: Elaboracion propia
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9.12 Escenario Optimista

POBLACION DE LIMA 9,838,300
POBLACION URBANA DE LIMA METROPOLITANA 9,645,400
NSEA,BY C(65%) 6,269,510
Entre 18 y 39 afios (38%) 2,382,414
Compran decoracion alternativa (3%) 71,472
MERCADO POTENCIAL 71,472
INTENCION DE COMPRA % 2.90%

Cantidad de personas al afio que comprarian 2,073

Cantidad de veces que comprarian por afio 1
CANTIDAD DE UNIDADES VENDIDAS POR ANO 2,073

ESTADO DE PERDIDAS Y GANACIAS - PESIMISTA
Zﬂlﬁl%vta 2017|% Vta 2018|% Vta 2019|% Vta 2020|% Vta

VENTAS 616,628' 632,044 647,345 664,041} 680,642|
COSTOS DE VENTA 249,026.88) 255,252.55 261,633.86) 268,174.71] 274,879.08]
Costo del Producto 224,909 230,531 236,295 242,202 248,257
Personal Operativo 24,118 24,721 25,339 25,973 26,622
UTILIDAD BRUTA 391,720 401,513 411,550 421,839 432,385
GASTOS ADM 175,347 28.4%| 179,616 28.4% 183,993 28.4% 188,478 | 28.4% 193,076 | 28.4%
Personal administracian 69,139 70,867 72,639 74,455 76,316
Gastos administrativos 101,640] 104,181 106,786 109,455 112,192]
Depreciacion 4,568 4,568 4,568 4,568 4,568
GASTOS DE VENTA 196,000] 31.8%| 200,900 31.8% 205,923 31.8% 211,071] 31.8% 216,347] 31.8%
Gastos de Marketing 196,000} 200,900} 200,500) 200,900} 200,900}
UTILIDAD OPERATIVA 20,373 20,996 21,635 22,290 22,962
GASTOS FINANCIEROS 0.0% - 0.0% - 0.0% - 0.0% - 0.0%
Gastos Financiero
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 20,373 20,996 21,635 22,290 22,962

30.0%] 30.0%)| 30.0%] 30.0%] 30.0%]
IMPUESTO A LA RENTA 6,112 6,299 6,491 6,687 6,889
UTILIDAD NETA 14,261 14,697 15,145 15,603 16,073

2.31%) 2.33%)| 2.34%)| 2.35%) 2.36%)
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2015] 2016] 2017 2018)] 2019] 2020

UTILIDAD NETA 14,261 14,697 15145 15603] 16,073

231%| 233%| 234%| 235%| 2.36%

DEPRECIACION S0 S 4568] S.4568| S/4568] Sr 4568 S/ 4568

FLUJO DE CAJA OPERATIVO S0 S/, 18,829] S1. 19,265 1. 19,713 1. 20,171] S/. 20,641

INCREMENTO DE CAPITAL DE

TRABAJO NETO Sl 1,274 Sl.31.85 Si.33 SI.33 S/ 34 S/.35

FLUJO DE CAJA NETO 21,566 18,861 | 19.298| 19746| 20206| 20676
[Costo de Oportunidad del Capital (COK) 20%)]

2015 2016 2017 2018 2019) 2020

FLUJO DE CAJA NETO 21,566 18,861 19208| 19746| 20206| 20676
[vaN [ S/.37,033.55]
| TIR Escenario Esperado \ 85%)|

VAN a 6 afios 6

o/ 008 907 87

VAN a 15 afios /

o/ 48597190

VAN a 20 afios 8

/. 386,057.53

Fuente: Elaboracion propia

Crecimiento poblacional actual es de 1.5%
Crecimiento estimado: Situacién similar al afio 2001, aproximadamente 1%

Crecimiento del sector: (1.015x1.01) — 1) x 100 =2.5%

Segun estudios actuales, estimamos que el PBI actual sera similar al 2001 por la
actual recesion que vamos atravesar.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

1. Tras haber realizado el andlisis, concluimos que la implementacion de la
empresa Lamparas Retro, tendra aceptacion por hombres y mujeres de NSE
A, B y C de Lima Metropolitana, quienes estarian dispuestos a adquirir un
producto de S/. 200.00 a mas.

2. Los articulos con mayor aceptacion son las lamparas de pie y las lamparas
para escritorio con lo cual podemos deducir que nuestros clientes potenciales
estan interesados en adquirir productos de decoracion para el hogar por
generarle status frente a su comunidad.

3. Elanalisis y procesamiento de informacion del presente trabajo ha respetado
los conceptos y procesos técnicos correspondientes, desde el punto de vista
académico. Por tal razén es recomendable que, para fines de desarrollo del
negocio y de realizacidon de las inversiones necesarias se debe realizar un
estudio concluyente, basado en la aplicaciébn de los aspectos técnicos
respectivos.

4. Podemos concluir que la empresa Lamparas Retro puede lograr un
crecimiento sustentable en los primeros afos de vida ya que los resultados
obtenidos en la investigacion arrojan resultados positivos de intencion de
compra para consumo personal o para terceros.

5. Se debe considerar los medios digitales como piezas fundamentales para el
desarrollo de la empresa ya que es de importancia y cotidianeidad de los
usuarios.

6. Para la ampliacién y crecimiento de la empresa, es necesario realizar un
modelo financiero de negocio estableciendo el crecimiento a 5 afios desde la
implementacion de la empresa.

7. Las estrategias planteadas estdn basadas en proyecciones reales del
crecimiento poblacional con lo cual podemos deducir que nuestra proyeccion
de venta es efectiva si realizamos las actividades planteadas, cumpliendo

tiempo e inversion.
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8. Las barreras de ingreso para este negocio son bajas por el tipo de negocio
gue se quiere realizar, sin embargo el funcionamiento de la empresa puede
impulsar a que nuevos competidores incursionen en el negocio con lo cual
es necesario realizar estrategias agresivas para contrarrestarlos.

9. Los factores externos como el medio social, legal y ambiental pueden
impactar en nuestra empresa por lo que se ejecutaria el plan de contingencia.

10.Se estima un crecimiento anual de demanda del 2% en relacion al

crecimiento actual.
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GLOSARIO:

Eco friendly: Ser respetuoso con el medio ambiente (El Liberador, 2014)

Vintage: Palabra empleada para designar a los objetos antiguos

de disefio artistico y buena calidad. (Definicion.de, s.f.)

RSE: Es unaforma de dirigir las empresas basado en la gestion de los impactos que su actividad
genera sobre sus clientes, empleados, accionistas, comunidades locales, medioambiente y

sobre la sociedad en general. (Observatorio de Responsabilidad Social Corporativa, s.f.)

Lampara de Pie: Las lamparas de pie son las que se colocan directamente sobre el piso y se
mantienen de pie por si solas, no necesitan mas que de un contacto eléctrico para funcionar.
(Merediz, sf.)

Pea: Poblacién econé6micamente activa

Eficiencia: Significa hacer las cosas bien y de manera correcta. El trabajo eficiente

es un trabajo bien ejecutado

Eficacia: Significa alcanzar objetivos y resultados. Un trabajo eficaz es aquel que

resulta provechoso y exitoso

Cliente potencial: La nocion de cliente potencial permite nombrar al sujeto que, de
acuerdo a un analisis de mercado o estudio de marketing, podria convertirse en
comprador, consumidor o usuario de un producto o servicio determinado. La
potencialidad, en este caso, refiere a una conducta que todavia no se concreto.

(Definicion.de, s.f.)

ROI: Es el retorno de la inversion, una de las medidas de rendimiento que se utilizan
para valorar la eficacia de una inversién o poder comparar la eficacia de

inversiones diferentes. (Soto, 2012)
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ANEXOS

ANEXO 1: CUESTIONARIO

La presente técnica tiene por finalidad recoger informacion de importancia
relacionados sobre el tema de investigacion “DISENO Y FABRICACION DE
LAMPARAS HECHAS DE CASSETTES SAC* al respecto se le pide que en las
preguntas que continuaciones acompafa tenga a bien elegir la alternativa que
considere correcta, marcando para tal fin las opcion (es) que considere apropiada,

se le recuerda que esta técnica es andénima, se agradece su participacion.

Datos del encuestado:
1. Sexo/ Género
a) ( ) Femenino
b) () Masculino

2. ¢Cudl es su categoria de Edad?
a) ( ) Menos de 17 afios
b) ( ) Entre 18 a 24 afos
C) () Entre 25 a 30 afios
d) ( ) Entre 31 a 40 afos
e) ( ) Entre 41 a 50 afios

f) () Entre 50 o mas afos

3. ¢Qué ocupacion tiene?
a) ( ) Estudiante

b) () Trabajador

C) () Ninguno
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Descripcion del nuevo producto:
4. En una escala del 1 al 3, donde 3 es "Muy interesante” y 1 es "Nada
interesante". ¢ Te pareceria interesante
a) () Muy interesante
b) () Moderadamente interesante

C) () Nada interesante

5. Marca ¢ Cudl o cuéles de los siguientes aspectos le atraeria del producto?
a) ( ) Disefo

b) ( ) Tamanfo

C) () Precio

d) ( ) Calidad

e) Otro, por favor especifique

6. ¢Qué tipo de lampara te gustara tener?

a) ( ) Lampara para escritorio

b) ( ) Lampara para techo

C) ( ) Lampara de pie — Decoracion para el hogar

d) ( ) Lampara para negocio propio

Distribucion e informacion del producto:
7. ¢Enqué lugar o lugares le gustaria poder comprar este producto?
a) () Internet
b) () Tienda especializada
C) () Centros comerciales

d) Otro, por favor especifique
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8. ¢A través de qué medio o medios le gustaria recibir informacién sobre este
producto?

a) () Internet — RRSS

b) ( ) Revistas y periodicos

C) ( ) Tvyradio

d) ( ) Publicidad en la calle

e) Otro, por favor especifique

Intencién de compra:
9. Partiendo que el precio de este producto le parece aceptable ¢qué
probabilidad hay que lo comprase?
a) ( ) Lo compraria en cuanto estuviese en el mercado
b) ( ) Lo compraria en un tiempo
C) () Lo compraria para regalar

d) () No lo compraria

Precio:
10. ¢, Compraria lamparas de S/. 70.00 a mas?
a) ( ) Probablemente
b) () Es poco probable
C) () No es nada probable
d) ( )Nolosé

Comentarios:
11.¢Qué opina del nombre “Lamparas Retro”?
a) ( ) Identifica lo que estoy comprando
b) ( )Es un nombre original

C) ( ) Podria tener un mejor nombre
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ANEXO 2: GUIA DE ENTREVISTA

Caso de Exito:

Generalidades:

1. Nombre del experto entrevistado:
Profesion:

¢En qué rubro labora actualmente?
Puesto que ocupa en su empresa

Afos de experiencia

S T o

¢,Cuantos proyectos ha desarrollado o ha participado? — Indicar nombre o
marca
7. ¢Cuéanto tiempo durd cada proyecto?

8. ¢Cuantos trabajadores tuvo a su cargo?

Informacion Relevante:

9. En esta época que atraviesa el pais ¢ Considera usted importante emprender
un negocio propio?

10. ¢, Qué consejo le daria a los nuevos emprendedores?

11.¢,Qué opina de emprender una empresa de lamparas con elementos
reciclables?

12. ¢ Considera que seria un negocio rentable?

13. ¢ Qué consejo le daria al emprendedor de esta nueva empresa?

Informacion del producto:

14. ¢ Compraria usted una lampara decorativa?

15. ¢ Para quién compraria una lampara decorativa? ¢ Usted o tercero?

16. ¢ Le gustaria tener una lampara hecha a base de cassettes?
17.¢Compraria usted una lampara de cassettes de S/. 70.00 a mas? ¢ Por qué?

18. ¢, Qué opina del nombre Lamparas Retro?
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ANEXO 3: TEMA DE INVESTIGACION

INDICACIONES

(Desarrolla en esta columna las indicaciones) Se

directo, breve, objetivo y ordenado en tus ideas.

¢, Qué quieres
investigar?
¢, Qué temas haz

elegido?

v Como constituir una empresa de lamparas
“Lamparas Retro” diferenciado por el ser
exclusivos de cassettes y el buen acabado del
producto, Lima 2015

v Plan de negocios para la constitucion de una

empresa de lamparas

¢ Por qué es un tema
importante?

¢, Qué posibles
beneficios o utilidades
producira?

A quienes

beneficiara?

v Porque permitirdA  hacer emprendimiento
empresarial de productos reciclados

v Ofrecer un producto y servicio de -calidad
personalizado

v Beneficiara las personas de Lima ofreciendo un
servicio y producto de calidad y a nuestros
colaboradores por los beneficios adicionales

ofrecidos.

¢, Cudles son los
conceptos mas
importantes del tema
elegido?

Define brevemente

cada concepto.

Concepto 1:
Plan de Negocio: el plan que se tendra que seguir

para que el negocio tenga éxito a mediano plazo.
Constitucion de la Empresa pasos que se debe

tener en cuenta para la constitucion de una
empresa.
Empresa de Reciclaje: convertir articulos que ya

cumplieron su funcion principal en nuevos
productos para prevenir el desuso de materiales

potencialmente utiles
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ANEXO 4: DETERMINACION DE LOS PROBLEMAS, OBJETIVOS Y
JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION DE LAMPARAS RETRO

INDICACIONES (Desarrolla en esta columna los
indicadores). Seé directo, breve, objetivo y

ordenado en tus ideas.

Formula tu pregunta de Problema General: ¢En qué medida es

investigacion. posible disefiar, fabricar y mercadear
lamparas hechas a base de cassettes para

Lima Metropolitana 20167

e Plantea un objetivo general . . o
Objetivo General: Como objetivo principal

desarrollar un plan de negocios para disefiar,
fabricar y mercadear “Lamparas Retro”

S.A.C. en Lima Metropolitana para el 2016

e Formula objetivos Objetivos Especificos:

especificos secuenciales o

estructuralmente, segun 1. Dentro de nuestros obijetivos especificos,

sea el caso. desarrollar un sistema de disefio de
e Debe ser coherente con los Lamparas Retro a base de elementos

problemas especificos reciclables.

formulados. 2. Diseflar un sistema productivo de

“Lamparas Retro” S.A.C. dirigidas a la zona
geogréfica sefalada.
3. Desarrollar un sistema de mercadeo

diferenciado 'y con estrategia de
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segmentacion para Lamparas Retro para
Lima Metropolitana.

4. Estructurar un sistema eficaz de gestion de
personal para Lamparas Retro en Lima
Metropolitana para el 2016.

5. Disefiar un sistema contable — financiero,
basado en tecnologia de informacién, que
permita maximizar la rentabilidad de la

inversion.

e Describe la justificacion
tedrica de tu investigacién | Justificacion Tedrica:

Para prolongar el tiempo de vida de los seres
y eliminar la contaminacién, muchas
empresas han desarrollado mecanismos,
sistemas de control ambiental y nuevas
tecnologias con la finalidad de minimizar el

dafo en el ecosistema

Describe la justificacion Justificacion Practica

préctica de tu investigacion

v' (A quiénes beneficiara? 1. La presente investigacion permitird a la

v ¢Paraqué serviray que o empresa “Lamparas Retro”, reconocer las
podria servir? principales causas de la participacion de

v' ¢Qué problemas podrian mercado que genera éste producto
resolverse? 2. Servird para que la empresa de lamparas

pueda responder a futuras demandas de
clientes potenciales y fidelizar a los clientes
reales.

3. Seré un producto utilitario que satisface la

iluminacion artificial.
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