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1. Antecedente
Alania, M; Choquehuanca, B; & Chinchén, M. (2018), con relacion al estudio
sobre productos organicos y su aceptacion en el mercado interno o externo
para el Perld, en su investigacion para el IV congreso internacional de
ingenieria agroindustrial: “Perfil de innovacién de los productos organicos en el
Perd” mencionan que existe una creciente preocupacion por el cuidado
medioambiental en los consumidores que a su vez se demuestra en una mayor
exigencia respecto a la calidad no solo de los productos que consume sino de

la consciencia de los productores con el cuidado de los recursos naturales.

Se realiz6 un hincapié en la importancia del Perd dentro de la produccion
organica mundial siendo uno de los principales exportadores de productos
terminados con esta caracteristica con un crecimiento promedio de 7%,
respecto al afio pasado, junto con paises como India, Turquia, Etiopia, Uganda,
Filipinas y Tanzania. Este detalle es importante ya que, dentro del mercado
exportador sudamericano, Peru se encuentra como el mas importante dentro

de la region y por ende como un referente seguido de Paraguay.

Paises con mayor numero de productores

organicos
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Figura 1: Los paises con mayor numero de productores organicos
Fuente: Campos, et al (2017)
Es importante mencionar, y lo resalta el trabajo de investigacién citado en este

antecedente, que el crecimiento del mercado de comercio de produccion
organica ha sido de 456% desde el 2000 al 2015 y tiende a una proyeccion
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mayor en los proximos afios. Asimismo, los paises lideres en este sector son
en su mayoria norteamericanos, asiaticos y europeos quedando rezagado en

un puesto 36 del pais (Campos, et al 2017).
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Figura 2: Los paises con mayor comercio de productos organicos

Fuente: Elaboracion propia, obtenida de Campos et al, (2017)

Estos indicadores demuestran que a pesar de ser unos de los paises pioneros
en la produccién de organicos, se ha explotado una industria que optimice los
productos de calidad que se tiene y convertirse en bienes que con un valor

agregado puedan ser comercializados alrededor del mundo.

Existe ademas una gran diferencia en el mercado interno de productos
organicos ya que el Peru tiene un consumo per capita de 0.53 délares
americanos por afio y la media de los 5 paises mas consumidores de estos
productos es de 210.9 dolares americanos por afio. Esta poca demanda,
sostienen en la investigacion, se debe a una falta de informacion de los
consumidores sobre los productos, poca oferta local y falta de politicas de
incentivo. Sin embargo, existen en la actualidad bio-ferias y tiendas
especializadas en productos organicos que han crecido un 70% en los ultimos
10 afos instaurandose en el mercado nacional. Asimismo, algunos
emprendimientos son tiendas, restaurantes, cafés y supermercados (Campos,
et al 2017).
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Tabla 1: Tipos de productos ofrecidos en bio-ferias

Tipos de productos Grupos

- Hortalizas

- Frutas

- Menestras

Frescos - Frutos secos

- Granos

- Carnes

- Hierbas aromaticas
- Aceites

- Bebidas

- Deshidratados

- Harinas

- Hojuelas
Procesados - Jarabes

- Marinados

- Miel

- Panificados

- Refrigerios y snacks
- Sazonadores

- Opciones dulces
Bio — gastronébmicos - Opciones saladas

- Refrescos

- Aceites aromaticos
- Arcillas

- Canastas

- Ceramicas

- Cremas y unguentos
Productos no alimentarios - Juguetes

- Inciensos

- Instrumentos musicales
- Tejidos

- Ropas

- Manualidades

- Flores

Fuente: Elaboracion propia, obtenida de Bio-feria Pert 2012

Se puede observar que dentro de los productos ofrecidos y procesados se
encuentran aceites aromaticos, cremas y ungientos, bebidas, inciensos entre
otros. La conclusion del trabajo de Campos, et al (2017) lleva a reflexionar sobre
la importancia de del pais y el potencial que se tiene como productores
organicos siendo lideres en la region, pero con una gran falta de adicién de
valor agregado en dichas producciones para entrar a un mercado mas

competitivo como el de la comercializacion de productos terminados. Es asi que

10
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no solo se debe enfocar en el mercado externo sino en el interno donde aln se
tiene dificultades para informar a los consumidores, y ofertar lo suficiente para

crear un mercado mas competitivo en el sector (Campos, et al 2017).

Mora, N. (2018), en su investigacion: “Linea cosmética artesanal a base de
aceite de cordero para el cuidado de la piel” plantea la posibilidad de emprender
en el rubro de cuidado personal y belleza utilizando métodos artesanales sin
dejar la calidad de lado del producto e incluso abriendo la posibilidad de crear
toda una linea cosmética que sea rentable para el empresario. Mora, determina
que los factores externos como el sol, el estilo de vida y los cambios térmicos
ejercen un impacto negativo sobre la piel que se compone de la epidermis,

dermis y subcutis.

La consecuencia de los factores antes mencionados es la aparicion de arrugas
en la piel, falta de tonificacion e incremento de células muertas (Mora, 2018).
Esta situacion representa una problematica que aborda la investigacion,
respecto a la elaboracion de productos artesanales que tengan el mismo
impacto de un producto comercial en el cuidado de la piel a través del uso de
una linea cosmética en la que se pueden encontrar cremas faciales con
propiedades exfoliantes, humectantes o hidratantes y encontrar también una
oportunidad de negocio que sea rentable y satisfaga las necesidades de los

consumidores de Colombia.

La elaboracién de productos organicos o naturales de origen animal o vegetal
permite multiples beneficios dermatolégicos con pocas contraindicaciones y es
precisamente en Colombia, donde se han encontrado gracias a su diversidad
bioldgica mas de 500 especies colocandose como uno de los paises mas
representativos de dicha condicién a nivel mundial, que se ha encontrado una

gran oportunidad empresarial para la explotacion del rubro (Mora, 2018).

En el estudio se descubre el gran mercado, generalmente femenino con un 89%
de participacion, gasta alrededor de 16.26 délares americanos en productos
para el cuidado de la piel al afio. Se identifico como demanda potencial a 12700
mujeres de la ciudad de Bogota pertenecientes a estratos de la clase social tres
ya que, por los ingresos, caracteristicas de compras y estilo de vida estimados

en sus estudios de mercado son los clientes que lograrian identificarse con el
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producto ofertado. Ademas, la edad de los clientes oscila de 30 a 70 afios
considerdndose la hidratacion y propiedad antiarrugas como las mas
consideradas por las mujeres colombianas (Mora, 2018).

Los canales de distribucion para la crema elaborada a base de aceite de
cordero fueron los salones de belleza y supermercados considerdndose como
los mas importantes por el facil acceso que tendrian los consumidores al
producto final. En el trabajo de Mora, se identificé la importancia del uso de
redes sociales para la promocion del producto a un bajo coste ya que esto
genera un gran impacto en los consumidores quienes estan pendientes de la
tecnologia a cualquier momento del dia. Asimismo, usaron como segundo
meétodo la reparticion de folletos por las calles promocionando el producto y los
beneficios que representa el uso de una crema natural, y la venta directa a
través de asesores de ventas quienes se encargarian de hacer visitas a

domicilio y por catalogo para generar ingresos a la empresa.

El precio establecido por la empresa fue de 10.75 dolares americanos dejando
un margen de ganancia del 60% con un coste unitario de 3.80 ddlares
americanos. Todo este giro de negocio dejo una tasa interna de retorno
estimada de 33.2% (Mora, 2018).

El propésito del repaso de esta investigacion es sustentar que la elaboracion
de productos organicos y su aceptacion en el mercado nacional (en este caso
el colombiano) es una idea rentable y ademas con facil ingreso al mercado por
lo que representa hoy en dia el cuidado personal y el uso de productos que
carezcan de aditivos o persevantes que no solo alteren una composicién natural

del producto, sino que dejen rezagos medioambientales en su produccion.

Colombia representa uno de los paises mas importantes respecto a la
biodiversidad biolégica sin embargo mantiene un mercado aun no explotado
al maximo en la elaboracion de productos con valor agregado, sin embargo,
encuentra rentabilidad en una precaria oferta y demanda gracias al impacto
minimo que tiene la consciencia medioambiental en los ultimos afios. Caso
similar es el peruano que contando con una gran variedad de recursos
humanos y siendo lider en la regidn como productor organico aun no ha

incrementado la oferta necesaria para satisfacer una necesidad latente de
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cuidado personal con productos naturales. Dadas estas circunstancias se
compra en ambos casos el contexto en el que se encuentran los mercados y

las oportunidades latentes de negocio con rentabilidad en el largo plazo.

2. Descripcion del problema econémico
El cuidado personal se va tornando cada vez mas importante para los
peruanos, ya que el consumo por estos productos ha ido incrementando, uno
de los mas resaltantes es el crecimiento de los productos organicos, puesto

gue se consideran mas naturales que los sintéticos.

Acevedo, A (2019), presidente de Copecoh, menciona: “El sector de
Cosmeéticos ha tenido un gran crecimiento, la categoria que mas crecio fue el
de tratamiento corporal con 5.4% al poseer ventas de 648 millones de soles.
Seguidas de las categorias de tratamiento facial y capilares con 4.4% Yy 3.7%,

respectivamente.”

La demanda por productos organicos ha ido en aumento, pues estos son
elaborados por productos naturales que tienen un menor impacto ambiental
comparado a los productos sintéticos, ya que no se utilizan pesticidas que

contaminan al medio ambiente.

El diario Gestion (2018) menciona: En los Ultimos afios las personas van
tomando conciencia de los productos que usan diariamente, tanto para su
alimentacion como para su cuidado personal, preocupandose por su
seguridad y salud, es por ello que prefiere a los productos organicos puesto

que son mas naturales.

Por todo lo mencionado anteriormente, el presente proyecto de inversion
tiene el fin de satisfacer una necesidad, la cual es ayudar con el cuidado facial

de los consumidores; ademas se busca que la empresa sea rentable.

El producto que brinda es elaborado con pulpa de chirimoya organica, la cual
sera certificada por CERES, quien es que certifica que el producto es

organico, proporcionando un valor agregado al producto.
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3. ldea de inversion
En los siguientes puntos se realizard un andlisis PESTEL y el analisis
PORTER,; el primero trata de analizar los factores externos de la empresa
gue son: Politico, econdmico, social y cultural, tecnologico y legal. En el
segundo punto, el analisis interno, donde se analizara la intensidad de

competencia y rivalidad que tiene la industria
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3.1.1. Fuerzas politicas
El congresista Sergio Davila, el cual pertenece a la bancada de “peruanos
por el cambio (PPK)”, ha presentado un proyecto, donde propone la “Ley
que declara el Dia Nacional del Consumo de Alimentos Organicos”. El
cual podria ser celebrado cada 24 de junio (un dia previo al dia del
campesino), y de esta manera incentivar su consumo masivo en el

mercado interno.

Ministerio de Agricultura y Riego (Minagri) estd buscando la manera de
beneficiar a los pequefios y medianos productores, es por ello, que realiza
la promocion de productos orgénicos en una de las ferias mas importantes
del mundo, la cual es la feria Biofach, la cual se celebra anualmente en la

ciudad de Nuremberg, Alemania.

Los integrantes del Consejo Nacional de Productos Organicos
(CONAPO), que preside el Ministerio de Agricultura y Riego (MINAGRI) e
integrada por los representantes de la Direccion General Agricola
(Secretaria Técnica), SENASA, INIA del MINAGRI, los COREPOS de
Cusco, Arequipa, Cajamarca, Piura (representado por la Junta Nacional
de Banano Orgénico), Lima Provincias (representado por la ANPE PERU),
Lima Metropolitana, PRODUCE, RAE PERU y RAAA, realizaron un plan,
en el cual realizaran acciones para promover el crecimiento de los

productos organicos.

Todos estos eventos mencionados con anterioridad favorecen a la
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En un estudio realizado por, (realizado en septiembre del 2019, menciona
gue para este 2019, el mercado de Cosméticos e Higiene personal
proyecta un crecimiento conservador de 3.3%, el cual representaria S/
7.651 millones y en un escenario optimista, el crecimiento seria de 4,3%
(ver anexo 1). Comparando este sector con los afios 2017 y 2018, se
puede visualizar que el sector que mas ha crecido es el de Tratamiento
Corporal con 5,4%, teniendo ventas de S/648 millones; en la lista le sigue
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el Tratamiento Facial con un crecimiento de 4.4%; luego se tiene al
Tratamiento Capilar con un crecimiento de 3.7%; Higiene Personal con un
3.3%, Maquillaje con 2.7% y por ultimo Fragancias, con un 2.3% de
crecimiento (ver anexo 2). Segun este estudio, Peru es el 4to pais de la
region con mayor consumo per capita, el cual es de US$ 247 por
semestre, esto quiere decir que en promedio las mujeres peruanas gastan
por estos productos S/ 839. En esta lista lideran Brasil, Chile y México con
US$ 462, US$ 301 y US$ 278 per céapita (ver anexo 3). Segun este
estudio, Peru es el 4to pais de la regidon con mayor consumo per capita,
el cual es de US$ 247 por semestre, esto quiere decir que en promedio
las mujeres peruanas gastan por estos productos S/ 839. En esta lista
lideran Brasil, Chile y México con US$ 462, US$ 301 y US$ 278 per capita

(ver anexo 3).

3.1.3. Fuerzas sociales y culturales
Segun un estudio realizado por Guevara & Echegaray (2016), mencionan
gue existe una considerable preferencia por los productos naturales.
Ademas, en un estudio realizado por el Gremio de Cosmética e Higiene
Personal (Copecoh) de la Camara de Comercio de Lima (CCL), arrojo que
el 96% de los encuestados sustituirian los productos cosméticos y de

higiene tradicionales por los naturales.

En el mencionado trabajo, cita a un estudio realizado por la consultora

Euromonitor International, la cual indica que cosmética natural representa
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cuidado del cabello (ver anexo 5).

3.1.4. Fuerzas tecnolégicas
Rodriguez, A. (2016), menciona que gracias a la tecnologia se ha logrado
mejorar la manera de comunicarnos, que se debe aprovechar la facilidad
gue se tiene de intercambio de informacién, y asi poder llegar a expandir

el mercado en diferentes partes del mundo. Ademas, gracias a estas
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evoluciones de tecnologias se pueden reducir los costos de

comunicacion.

De esta manera una empresa puede mantener una comunicacion mas
estrecha con sus clientes, los cuales se pueden encontrar en diferentes

partes del mundo.

Por otro lado, en el sector cosméticos se hace uso de diferentes tipos de
tecnologia, las cuales pueden ser: manual, semi automatizada y la
automatizada; pero ya que en la tecnologia manual se tiene una gran
merma, la empresa ha optado por utlizar tanto la tecnologia
semiautomatica, como la automatizado. Y las maquinarias que se
utilizardn no se encuentran en el pais, es por ello por lo que se dificulta el

acceso a estos.

3.1.5. Fuerza ecoldgica
Al realizar el estudio de impacto ambiental que genera la empresa al
producir la crema facial organica, se tiene que el producto es muy
eficiente, ya que los procesos de produccién se realizan con tanta

eficiencia que cuentan con cero desperdicios.

Por otro lado, si bien el en proceso productivo no se tendran desperdicios,
en el impacto al medio ambiente vendra luego de la venta del producto,
ya que los envases, donde se coloca el producto, es desechado por los

consumidores y como son elaborados de vidrio y su tapa de plastico,
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aprobada en el 2008, tiene por finalidad promover el desarrollo sostenible

y competitivo de la produccion organica o ecoldgica en el Perq.

Dentro de esta ley se menciona que, La Direccion General de Promocion
Agraria se encarga de la promocion y fomento de la produccion organica,
que el Servicio Nacional de Sanidad Agraria (SENASA) es la autoridad
nacional encargada de la fiscalizacion de la produccion organica a nivel

nacional y propone las normas y sanciones para dar garantia del producto
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organico al mercado nacional e internacional y que el Instituto Nacional de
Investigacion Agraria (INIA), sean los encargados de establecer las lineas
de experimentacion e investigacidbn competitivas y necesarias para el

desarrollo de este sistema de produccion.

Ademés, se cred6 el Consejo Nacional de Productos Orgénicos
(CONAPO), el cual sera un asesor y consultivo en materia de produccion
organica, con el propadsito de proponer las politicas y normas de desarrollo

sostenible para el fomento y promocion de la produccion organica.
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3.2.  Andlisis interno — Fuerzas de Porter
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3.2.1. Poder de negociacion de los clientes
El publico objetivo, gracias a la investigacion de mercado realizada,
pertenece al sector socioecondmico B, y C de 18 a 25 afios y que viven
predominantemente en el distrito de Villa el salvador. Asimismo, se pudo
identificar que el 72.1% de este publico esta utiliza cremas faciales y que el
95.9% estaria dispuesto a utilizar una crema facial organica de chirimoya
(producto el cual se estd promoviendo). En ese sentido, se tiene una
estimacion de demanda disponible del producto en una serie de 173250,
175329, 177433, 179562, y 181717 durante los afios 2020, 2021, 2022,
2023, y 2024 respectivamente. Una vez revisados estos datos, se puede
notar que el producto cuenta con un mercado que estaria dispuesto a

consumirlo (55%).

Los demandantes no se encuentran organizados de tal manera que tengan
alguna influencia sobre los precios, prueba de ello es que los canales de
compras son diversos y no existe una tendencia clara que muestre que los

clientes potenciales se encuentran asociados.

El estudio de mercado muestra que el 29% del mercado adquiere los
productos supermercados; el 25.5% por catalogo; el 21.1%, por
establecimientos farmaceéuticos; el 9.8%, salones de belleza; y la diferencia
por otros canales de distribucién. Por otro lado, el producto maneja un
precio que se ajusta a priori a la disposicion a pagar por parte de los
potenciales clientes quienes respondieron en el estudio de mercado que el
71.5% del mercado pagaria de 35 a 50 soles, rango que contiene el precio

del producto en el primer afio de salida al mercado.

El resto de los consumidores esta dispuesto a pagar mas, lo que demuestra
gue se maneja un precio mas que competitivo en el sector. Dadas estas
cifras y hecho el analisis, se considera que el poder de negociacién con los
clientes es bajo, ya que se cuenta un mercado bastante grande y
distribuido, que no se encuentra organizado para influenciar en el precio, y
ademas el precio del producto mantiene su atraccion para la disposicion a
pagar de la demanda.
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3.2.2. Poder de negociacion con los proveedores
El principal insumo para la produccion de la crema facial es la chirimoya.
Por ello, el andlisis se centrara en los proveedores de este insumo que se
tiene al alcance para negociar su mejor precio. La provincia de Lima
(precisamente la sierra limefa) concentra el 42.5% de toda la produccion
anual de chirimoya y no es dato menor que si se habla de chirimoya
organica, es la provincia de Huara la principal con 200 hectareas
dedicadas a este cultivo Minagri, (2019). Los precios oscilaron de 2.59 a
3.89 soles entre los afios 2005 y 2014 y solo se considera si se compra a

los propios productores (sin intermediarios) en las chacras de esta region.

En conclusién, se cuenta con pocas opciones para comprar el principal
insumo Yy los precios se incrementan rapidamente con el pasar de los
afos. Se considera que para abaratar costos de transporte es mas facil
obtener la chirimoya de Lima, aunque los precios en las demas regiones
se muestren mas competitivos. Esta situacibn empodera a los
proveedores de chirimoya e incrementan su poder de negociacién sobre

el precio de esta.

3.2.3. Amenaza de nuevos competidores
Actualmente el mercado de productos de belleza y cuidado personal ha
incrementado en el pais. De igual manera, bajo estudios realizados por
Euromonitor International, existen algunas compariias que ya han optado
por incursionar en la elaboraciéon de productos de cuidado personal
organicos incluso con grandes inversiones. Esto ha incentivado a algunas
empresas a invertir por este rubro y es el caso de Yanbal y Belcorp
guienes lideran el mercado de cosméticos en el Peru ya han declarado
sus pretensiones por invertir productos organicos para satisfacer una
demanda insatisfecha. Sin embargo, existen barreras en el sector para
gue estas empresas (sobre todo pymes) no concreten el emprendimiento
y son, por ejemplo, los registros de los productos que pueden demorar en
asignarse entre 2 semanas y 10 meses. Otro de los inconvenientes esta
referido en la cadena de abastecimiento, pues la logistica de traslado de
los insumos principales juega un papel importante al momento de evaluar

costos de produccién y ademas de esto, los productores de dichos bienes
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no estan organizados de tal manera que se pueda llegar a tener un
abastecimiento justo (con los propios agricultores) y se tiene que recurrir
a intermediarios lo que incrementan también los precios. En este sentido,
se considera, que a pesar de las grandes intenciones que tienen los
lideres del mercado en incursionar, por las barreras expuestas, es que la

amenaza de nuevos competidores es baja.

3.2.4. Amenaza de productos sustitutos
Los productos que pueden reemplazar casi de manera perfecta
(considerando que una crema organica no necesariamente se realiza a
partir de la chirimoya) son pocos en el mercado ya que segun Natrue.
(2015), es la organizacion mundial de productos cosméticos naturales y
organicos, define a DermoPlant, Weleda y QuraDea como las principales
ofertantes en el Perd. Ademas, existen otras marcas como LouBotanicals
& Co, Raua, Capuli cosmetics, y L’Occitane como referentes en el sector.
Sin embargo, a pesar de tener muchos sustitutos los precios en promedio
no son menores a los 50 soles y muchos de ellos no se venden
directamente en un establecimiento, sino que son pedidos por canales
online lo que dificulta la rapidez de la entrega del producto al consumidor
y también incrementan en costos de entrega. En ese sentido, la amenaza

de productos sustitutos es baja.

3.2.5. Rivalidad entre competidores
El mercado actual de productos de cuidado personal organicos mantiene
una gama de precios estables, que por lo general son altos, sin embargo,
existe demanda que satisface dichos precios. Los productos mantienen
un precio con ventaja sobre los deméas y una distribuciébn que genera
mayor accesibilidad a los consumidores. Actualmente, la competencia en
el mercado no solo se dedica a la elaboracion de cremas, sino también
lociones para todo el cuerpo que incluso tienen distintas funciones o
beneficios para el consumidor (antiarrugas, hidratante, exfoliante, entre
otros) por lo que los productos en el mercado si se encuentran
diferenciados. Se debe considerar que los insumos también se
diferencian, por ejemplo, el uso de sacha inchi, coco, almendras, son otros

de caracter organico que se puede encontrar en el rubro. La demanda de

23

Trabajo de investigacion publicado con autorizacidn de los autores.

No olvide citar este documento



UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

los productos se encuentra al alza, y estudios realizados incluyendo al que
se esta estudiando, indican que hoy en dia el mercado esta dispuesto a
cambiar las cremas tradicionales por productos organicos o naturales

incluso elaborados en casa.

Los costos fijos son una barrera para que la industria o el sector no se
exploten como deberia, y como se explico la dificultad de conseguir la
materia prima y trasladarla al centro de produccion hacen que el mercado
no se incremente y por ende no sea tan competitivo. Asimismo, las
empresas lideres en cosmetologia no incursionan en el sector por esta
principal barrera. Las maquinarias por lo general se tienen que importar
sin embargo no se necesita de muchas para lograr la elaboracién de una

crema facial.

Actualmente, el consumidor busca la calidad en la crema o locion por lo
gue no se siente identificado con una marca en especial, prueba de ello
es el presente estudio de mercado que determina que el 94.3% de la
demanda enfocada en la calidad mientras que el 1.6% se fideliza con una
marca en especial. Dado que su analisis que la rivalidad entre los

competidores en baja.

3.3.  Analisis industrial
La industria de los productos organicos en el cuidado personal y aspecto
fisico es un mercado de competencia monopolistica que se encuentra en
auge. Una de las tendencias de la actualidad es la economia verde, es
decir, poner en marcha ideas de negocio que tomen en cuenta el impacto
ambiental que genera producir el bien final. Segun la OCDE: “El
crecimiento verde significa fomentar el crecimiento y el desarrollo
econdmicos y al mismo tiempo asegurar que los bienes naturales
continden proporcionando los recursos y los servicios ambientales de los
cuales depende el bienestar de la empresa. Para lograrlo, debe catalizar
inversion e innovacion que apuntalen el crecimiento sostenido y abran
paso a nuevas oportunidades econdmicas. Becker (2018). Por lo tanto, el
mercado potencial de la crema facial de chirimoya es basto para los

jovenes y adultos de los sectores socioecondémicos B.
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4. Justificacion de la inversion
El proyecto de inversion esta destinado a generar rentabilidad satisfaciendo
la necesidad de cuidado personal a jovenes y adultos del sector

socioecondmico AB en los distritos de Lima Metropolitana.

5. Disefo de la superestructura
7.1.Mision
Brindar productos elaborados con insumos organicos de alta calidad que
brinden la proteccion, bienestar y cuidado de la piel de nuestros clientes,
a través de los colaboradores y proveedores altamente calificados y

comprometidos.

7.2.Vision
Para el afio 2024, ser la empresa lider en la produccion y comercializacion
de productos para el cuidado del rostro a base de insumos organicos en
todo Lima metropolitana y ser reconocida por la calidad y sostenibilidad
de nuestro producto.

7.3.Valores
Los valores que definen la estructura, el actuar, los principios éticos y la

cultura organizacional de la empresa Organique S.A.C son los siguientes:

e Calidad: Actitud permanente por satisfacer las necesidades y cubrir
las expectativas del cliente a través de la calidad e innovaciéon de
nuestro producto.

e Trabajo en equipo: Fomentar la cooperacion de los trabajadores a
través del aporte de cada uno y la responsabilidad que deberan
asumir para el logro del objetivo comun.

e Confianza: Ser honesto y confiar en los talentos de nuestros
trabajadores, proveedores, consumidores, medio ambiente y con la
sociedad en general.

e Respeto: Brindar un ambiente agradable donde la persona se
sienta segura de expresar lo que piensa.

e Responsabilidad social y ambiental: Generar politicas internas que

reduzcan nuestro impacto y que generen valor ambiental y social.
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e Integridad: Ser honesto, creible y equitativo.
e Pasion: Ser lider comprometido y apasionado en la actividad que

realizamos.

7.4.Formulacion de la estrategia
Las estrategias que otorgara ventaja competitiva al plan de negocio, con
el objetivo de obtener un indice de utilidad mayor al promedio del sector
industrial, estan basadas en la diferenciacion y liderazgo de costos, a

través de:

a) Calidad superior del producto: La crema facial es producida con
insumos organicos de alta calidad, el principal insumo es la pulpa de
chirimoya, la cual esta cosechada bajo los estandares ambientales
que certifica a la fruta como organica, por lo tanto, es beneficioso para
la salud y sostiene la confianza y fidelizacion del cliente.

b) Eficiencia de superior del producto: Los procesos de produccién son
altamente eficientes con cero desperdicios y permite que el precio del

producto sea equilibrado y al alcance del poder adquisitivo del cliente.

8. Planteamiento por areas de negocio
8.1. Aspectos legales

La empresa de acuerdo a la Ley General de Sociedades ( Ley N°
26887), se constituird como Sociedad Anénima Cerrada, la razén social
serd Organique S.A.C., estara conformado por 5 socios, quienes seran
los encargados de aportar el Capital Social de S/ 45,845 que representa
el 40% de financiamiento propio y el 60% sera financiado por tercero; la
responsabilidad que asumiran los socios sera limitada por el
capital(acciones) que cada uno aporte y no responderan de manera
personal por las deudas sociales que hubiera. Asimismo, los socios
formaran parte de la Junta General de Accionistas y seran preferentes
ante la venta de acciones del otro, también, se va a contar con un
Directorio que sera el representante legal de la sociedad ante cualquier
gestion que se requiera.
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De acuerdo con la Ley General de Sociedades (Ley N°26887) menciona
qgue la empresa constituida como Sociedad Anénima Cerrada tiene las
siguientes caracteristicas:

e Tiene como minimo 2 accionistas y no mas de 20.

e Se constituyen por Escritura Publica.

e Cuenta con una junta de accionistas y Cuando se determine la no
existencia del directorio todas las funciones establecidas en esta
ley para este 6rgano societario seran ejercidas por el gerente
general.

e La junta de accionistas es convocada por el directorio o por el
gerente general.

e El capital social se aporta en efectivo o bienes.

e El accionista que se proponga transferir total o parcialmente sus
acciones a otro accionista o a terceros debe comunicarlo a la
sociedad mediante carta dirigida al gerente general.

e El accionista so6lo podra hacerse representar en las reuniones de
junta general por medio de otro accionista, su cényuge o

ascendiente o descendente en primer grado.

Los socios 0 accionistas no responden personalmente a las

deudas sociales.

En la siguiente tabla se detalla los 5 socios de la empresa y el porcentaje de
participacion que representara cada uno en la empresa.

Tabla 2: Participacion de los socios

Socios % de accion

Borda Guillen Miguel 9%
Olivera Medina Yessenia 8%
Ortiz Carrillo Jhopser 8%
Salcedo Ventura Maricielo 8%
Sosa Rodas Jagaira 7%

Total 40%

Fuente: Elaboracion propia
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Segun Escalante, E. & Escalante, C (s.f) menciona que para la constitucion de
la empresa se debe seguir los siguientes pasos:

e Elaborar la Minuta de Constitucién de la empresa donde se detalla el tipo
de sociedad, datos de los socios y estatutos.

e Escritura Publica.

e Inscripcion en los Registros Publicos Sunarp.

e Tramitar el Registro Unico del Contribuyentes (RUC) en la SUNAT,
(Incluye seleccion de régimen tributario y solicitud de emision de tickets,
boletas y/o facturas).

e Inscribir a los trabajadores en ESSALUD.

e Solicitar permiso, autorizacion o registro especial ante el ministerio
respectivo en caso lo requiera su actividad econémica.

e Obtener la autorizacion del Libro de Planillas ante el Ministerio de Trabajo
y Promocion del Empleo.

e Tramitar la licencia de funcionamiento del local ante la Municipalidad
donde estara ubicado el negocio.

e Legalizar los libros contables ante un notario publico, el cual dependera

del tipo de régimen tributario.

a) Registro de marca

El registro de la marca “Chiricream” se realizara en la entidad de Indecopi,
para ellos se debe cumplir los siguientes pasos:

- Consignar el nimero del Registro Unico de Contribuyente (RUC).

- Senalar el domicilio para el envio de notificaciones en el Peru.

- Indicar el signo que se va a registrar.

- Consignar los productos que se desea distinguir con el signo
solicitado.

- Firmar la solicitud por el representante.

- Adjuntar la constancia de pago del derecho de tramite, cuyo costo
es equivalente al 13.90% de la UIT, equivale a S/534.99.
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En la tabla, se detalla los aspectos y costos considerados para constituir la
empresa y el registro de marca.

Tabla 3: Costos de constitucion

e — Subtotal IGV  Total
(S) (S/) (&)
Busqueda de nombre - SUNARP 5 0 5
Reserva de nombre - SUNARP 20 0 20
Elaborar minuta de Constitucion 123 22 145
Elevar la minuta a escritura publica 165 30 195
Inscripcién al RUC para Persona Juridica 0 0 0
Copia literal de la partida electronica 4 1 5
Apertura de Cuenta Corriente 237 43 280
Inscripcion en registros publicos 410 74 484
Legalizacion de libros contables 120 22 142
Total constitucién de la empresa 1,084 191 1,275
Registro de marca en Indecopi 535 96 631
Total marca y patente 535 96 631
Licencia de funcionamiento en Carabayllo 123 0 123
Lri\\?i?ecmon técnica de seguridad en defensa 293 0 293
Registro sanitario en DIGEMID 892 0 892
Certificacion sanitaria 544 0 544
(NNogg(;auon Sanitaria Obligatoria de Productos 1,390 ol 1390
CERES certificacion orgénico produccion 12,100| 2,178| 14,278
Total licencias y autorizaciones 15,272 2,178 | 17,450
Ota 0,89 40 0 O

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 4: Aspectos Legales

Ley o Reglamento Descripcion

Tiene como objetivo promover una
cultura de prevencion de riesgos
laborales en el pais. Para ello, cuenta con
el deber de prevencion de los
empleadores, el rol de fiscalizacion y
control del Estado y la participacion de
los trabajadores y sus organizaciones
sindicales, quienes, a través del dialogo
social, velan por la promocién, difusion y
cumplimiento de la normativa sobre la
materia.

Especifica los requisitos que la fabrica
debera cumplir en relacién a la
Reglamento de Seguridad sefalizacion, estructura, iluminacion y
Industrial en el Peru ventilacion; ademas de las condiciones a
considerar para la prevencion y
proteccion de incendios.

Reglamento sobre Valores Especifica las medidas necesarias para
Limites Permisibles para proteger la salud los trabajadores y
Agentes Quimicos en el minimizar los riesgos de la exposicion a
Ambiente de Trabajo sustancias quimicas.

Vela por el bienestar psicolégico, fisico y
NeldEREEITEER SRS e[l EBS mental de los trabajadores al momento
de desempefiar sus labores.

Describe las condiciones y restricciones
gue deben tener los productos
cosmeéticos para obtener registro sanitario
o para modificarlo; asi como para su
adecuado control y vigilancia

Establece los principios, normas, criterios
Ley de los Productos y exigencias basicas. De esta manera, se
Farmacéuticos, Dispositivos garantiza la calidad de los insumos a
\V[CoMTofe VA Sidele T [M SRS NI emplearse, de los productos, locales y de
su adecuada distribucion

Ley de Promocion de la tiene por finalidad promover el desarrollo
Produccién Organicao sostenible y competitivo de la produccion
Ecolégica (N°29196) organica o ecolégica en el Perd.

AN iplelgivale e Ne R TS El bS5 Especifica el contenido de la etiqueta, el
en envase Yy las buenas practicas de
productos cosmeéticos manufactura

Ley de Seguridad y Salud en el
Trabajo (N° 29783)

Reglamento para el Registro,
Control y Vigilancia Sanitaria de
Productos Farmacéuticos y
Afines

Fuente: Elaboracion propia
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8.2. Aspectos Tributarios

i. Régimen tributario
La empresa Organique S.A.C. de acuerdo a la Ley MYPE sera considerado como
una pequeia empresa, debido a que cuenta con 20 trabajadores y su volumen
de ventas anuales no superara el monto maximo de 1700 UIT (Unidad Impositiva
Tributaria).
Por lo tanto,al ser una pequefia empresa estara comprendida dentro del
Régimen MYPE Tributario (RMT) donde obtendran los siguientes beneficios:
- Montos a pagar de acuerdo a la ganancia obtenida.
- Tasas reducidas
- Posibilidad de suspender los pagos a cuenta.
- Emitir todos los tipos de comprobantes de pago autorizados por la
SUNAT.
- Llevar tnicamente: Registro de Venta, Registro de Compras y Libro
Diario Formato Simplificado.
- Facilidades para la deduccion de gastos por depreciacion del activo
fijo
- Castigo de deuda incobrable

De acuerdo a lo establecido por la SUNAT, la empresa Organique S.A.C. al
pertenecer al Régimen MYPE Tributario debera considerar los siguientes
aspectos y cumplir las funciones correspondientes durante su funcionamiento:
1) Comprobantes de pago
La empresa podra emitir los siguientes comprobantes: Facturas,
boletas de venta, tickets, liquidaciones de compra, notas de Crédito y

Débito, guias de Remision.

2) Libroy Registro Contable
La empresa Organique S.A.C. debera llevar libros y registros contable,

de acuerdo a los ingresos anuales que tendra:

a. Ingresos netos anuales hasta 300 UIT llevara:
- Registro de Ventas
- Registro de Compras

- Libro Diario de Formato Simplificado
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b. Ingresos brutos anuales mayores de 300 UIT y que no superen las 500
UIT llevaré:
- Reqistro de Ventas
- Registro de Compras
- Libro Diario

- Libro Mayor

c. Ingresos brutos anuales mayores a 500 UIT y que no superen las 1700
UIT llevaré:
- Registro de Compras
- Registro de Ventas
- Libro Diario
- Libro Mayor

- Libro de Inventarios y Balances

3) Impuesto a la Renta
Si los ingresos anuales del ejercicio de la empresa no superaran las 300
UIT, debera declarar y pagar Impuesto a la renta de 1% de sus ingresos
netos mensuales, sin embargo, en el caso de que el ingreso en el mes
supere las 300 UIT, debera pagar el 1.5% (determinado de acuerdo a lo

establecido por el articulo 85 Ley Impuesto a la Renta)

4) Impuesto a la Renta Anual (IR)
Si la renta anual de la empresa Organique S.A.C es de hasta 15 UIT,
debera pagar el 10%, por otro lado, si es mas de 15 UIT, debera pagar el
29.5%.

5) Impuesto General a las Ventas (IGV)
De acuerdo a la Ley del IGV menciona que, el IGV es un impuesto que
grava todo el ciclo de produccion y comercializacion del producto, este
impuesto es asumido por el consumidor final (precio de compra), donde la
tasa sera el 16% de las operaciones gravadas mas el 2% del Impuesto de
Promocion Municipal (IPM), siendo un total del 18% que se tendra que

aplicar.
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8.3. Aspectos Laborales
La empresa Organique S.A.C estard sujeta a cumplir como pequefa
empresa con los derechos y beneficios laborales que debera otorgar a los
20 trabajadores de acuerdo a lo indicado en el Régimen Laboral Especial de
la Micro y Pequefia Empresa, que esta regulado a través del Decreto
Supremo N° 013-3013-PRODUCE.
Segun el Boletin Informativo Laboral, N°85 (2019) menciona los beneficios
laborales que debera tener el trabajador en una pequefia empresa:
a) Remuneracion
Los trabajadores del régimen especial tienen derecho a percibir por lo menos
la remuneracion minima vital (actualmente, S/. 930.00), de conformidad con
la Constitucion y demas normas legales vigentes.
b) Jornada de trabajo, horario de trabajo y trabajo en sobretiempo
La jornada de trabajo de los trabajadores de las MYPE es de ocho (08) horas
diarias o cuarenta y ocho (48) semanales, al igual que el régimen laboral
comun.
Sin embargo, en los centros de trabajo cuya jornada laboral se desarrolle
habitualmente en horario nocturno, no se aplicara la sobretasa del 35% de
la remuneracion vital prevista para el régimen comun.
c) Descanso semanal obligatorio
El descanso semanal obligatorio y el descanso en dias feriados se rigen por
las normas del régimen laboral comun de la actividad privada.
d) Descanso vacacional
El trabajador de las MYPE que cumpla el récord establecido en el articulo 10
del Decreto Legislativo N° 713, Ley de consolidacion de descansos
remunerados de los trabajadores sujetos al régimen laboral de la actividad
privada, tendra derecho como minimo, a quince (15) dias calendario de
descanso por cada afio completo de servicios.
En ambos casos rige lo dispuesto en el Decreto Legislativo N° 713 en lo que
le sea aplicable, asimismo, el descanso vacacional podra ser reducido de
quince (15) a siete (07) dias, con la respectiva compensacion de ocho dias
de remuneracioén. El acuerdo de reduccion debe constar por escrito.
e) Indemnizacion por despido injustificado
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La indemnizacion por despido injustificado es equivalente a veinte (20)
remuneraciones diarias por cada afio completo de servicios con un maximo
de ciento veinte (120) remuneraciones diarias. Las fracciones de afio se
abonan por dozavos.

f) Seguridad Social en Salud

Los trabajadores de las pequefias empresas son afiliados regulares
obligatorios de EsSalud.

g) Sistema de Pensiones

Los trabajadores deberan estar afiliados a un SNP (ONP) o SPP(AFP),
segun su eleccion.

h) Compensacion por Tiempo de Servicios (CTS)

Los trabajadores de la pequefia empresa tendran derecho, ademas, a la
compensacion por tiempo de servicios, con arreglo a las normas del régimen
comun, computada a razén de quince (15) remuneraciones diarias por afio
completo de servicios, hasta alcanzar un maximo de noventa (90)
remuneraciones diarias.

I) Gratificaciones

Los trabajadores de la pequefia empresa tendran derecho a percibir dos (2)
gratificaciones en el afio con ocasion de las Fiestas Patrias y la Navidad,
siempre que cumplan con lo dispuesto en la normativa correspondiente, en
lo que les sea aplicable. El monto de las gratificaciones es equivalente a
media remuneracion cada una.

j) Seguro Complementario de Trabajo de Riesgo (SCTR)

Los trabajadores de la Pequefia Empresa tienen derecho a un Seguro
Complementario de Trabajo de Riesgo a cargo de su empleador, cuando
corresponda, de acuerdo a lo dispuesto en la Ley N° 26790, Ley de
Modernizacion de la Seguridad Social en Salud, modificatorias y normas
reglamentarias; y a un seguro de vida a cargo de su empleador, de acuerdo
a lo dispuesto en el Decreto Legislativo N° 688, Ley de Consolidacion de
Beneficios Sociales, y modificatorias.

k) Seguro de Vida Ley

Se ha establecido expresamente que los trabajadores de pequeias
empresas tienen derecho al seguro de vida a cargo de su empleador, de

acuerdo con lo dispuesto en el Decreto Legislativo N° 688, Ley de

34
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Consolidacién de Beneficios Sociales. En este caso, los trabajadores y
conductores de microempresas no tienen derecho a este.

[) Utilidades

Los trabajadores pertenecientes a las pequefias empresas tienen derecho a
participar en las utilidades, de acuerdo con el Decreto Legislativo N° 892 y
su Reglamento

Tabla 5: Resumen de aspecto laboral

Régimen laboral para pequefia empresa

Remuneracion Minima Vital (RMV) S/ 930.00

Jornada de trabajo de 8 horas

Descanso semanal y en dias feriados

Remuneracion por trabajo en sobretiempo

Descanso vacacional de 15 dias calendarios

Cobertura de seguridad social en salud a través del ESSALUD
Cobertura Previsional

Indemnizacion por despido de 20 dias de remuneracion por afio de
servicios (con un tope de 120 dias de remuneracion)

Cobertura de Seguro de Vida y Seguro Complementario de trabajo de
Riesgo (SCTR)

Derecho a percibir 2 gratificaciones al afio (Fiestas Patrias y Navidad)

Derecho a patrticipar en las utilidades de la empresa

Derecho a la Compensacion por Tiempo de Servicios (CTS) equivalente a
15 dias de remuneracion por afio de servicio con tope de 90 dias de
remuneracion.

Derechos colectivos segun las normas del Régimen General de la
actividad privada.
Fuente: Elaboracién propia

8.4. Aspectos técnicos
Chiricream es una crema facial regeneradora, hidratante y antioxidante a base
de chirimoya organica y otros insumos naturales como cera de abeja, vaselina,
aceite de almendras entre otros ingredientes necesarios para la elaboracién
de la crema facial. Para la elaboracion de la crema facial sera necesario que
pase por diferentes pruebas que solicite DIGEMID que pertenece a la
institucion del MINSA y debera cumplir con los requisitos que se solicite para

ser certificada como producto organico.

En el proceso de produccion de la crema facial el componente mas importante

sera el emulsionante pues permitird la union del aceite, agua y otros
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elementos que se absorberan de forma rapida en la piel del cliente dejandola
hidratada y sin brillo oleoso. Por lo tanto, la elaboracion de la crema facial

organica sera del tipo “aceite en agua”.

Tabla 6: Materia prima

Materia prima Cantidad
N (*) R
Pulpa de chirimoya 15
Agua destilada 5.5
Cera de abeja 5
Vaselina 7.5
Lanolina 5
Aceite de almendras 10
Borax 0.5
Acido estearico 1.5
Total 50

Fuente: Elaboracion propia

8.4.1. Caracteristicas de las instalaciones y equipo

a. Seleccién de la maquinaria y equipo

Para la fabricacion de la crema facial se contara con maquinarias y
equipos de primera calidad, el cual permitira que el proceso de
produccion se realice de manera eficiente y mejorara la productividad y
la reduccion de costos. A continuacion, se detalla las maquinas y
equipos empleados:

e Homogenizador — Emulsificador: Elaborado con acero inoxidable,

la funcién que realiza es la mezcla de la fase oleosa y acuosa.

Dimensiones:
Largo= 3,65m
Ancho= 2.65m
Alto=2,55m
Capacidad: 350 L/h
Voltaje: 220 V
Potencia: 4 Kw/h

Figura 5: Homogenizador
Nota: Imagen referencial
Fuente: Alibaba (2019)
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e Filtro prensa hidraulica: La funcién que cumple es separar los liquidos y

sélidos por medio de la presion, permite tener una alta compactacion.

Dimensiones:
Largo=0,6m
Ancho=0,3m
Alto=0,6m
Capacidad: 800 Kg/h
Voltaje:220 V
Potencia: 0,554 Kw/h

Figura 6: Filtro prensa hidraulica
Nota: Imagen referencial
Fuente: Alibaba (2019)
e Caldera: Se usa para generar vapor, este vapor sera utilizado en la
homogenizadora, debido a que necesita una elevada temperatura para

derretir los insumos que son sélidos.

Dimensiones:
Largo=0,7m

Ancho=0,7m

Alto=1,8m
Capacidad:100 Kg/h
Consumo de gas: 6 m3 /h
Potencia: 6.8 Kg/h

Figura 7: Caldera
Nota: Imagen referencial
Fuente: Alibaba (2019)

e Prensa al frio: Esta maquina debe tener un regulador de presion y

temperatura.

Dimensiones:
Largo=1,85m
Ancho=0,742m
Alto=1,5m
Capacidad: 370 Kg/h
Voltaje: 380 V
Potencia: 18,54 Kw/h

Figura 8: Prensa al frio
Nota: Imagen referencial
Fuente: Alibaba (2019)
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¢ Mesa de seleccion: Construidas en acero inoxidable, permite la seleccion

de insumos y el desarrollo de buenas practicas de manufactura.

Dimensiones:
Largo=2m
Ancho=1m
Altura=0,75m

Figura 9: Mesa de seleccion
Nota: Imagen referencial
Fuente: Alibaba (2019)

e Centrifuga: Sirve para separar los liquidos que tienen menor densidad.

Dimensiones: Largo=0,84m
Ancho=0,658m

Alto=0,9m

Capacidad: 180 Kg/h
Voltaje: 380 V

Potencia:4 Kw/h Velocidad
de Rotacion: 900 rpm

Figura 10: Centrifuga
Nota: Imagen referencial
Fuente: Alibaba (2019)

¢ Inyectora de tinta: Se utiliza para la impresion de etiquetas del envase que
contendra la crema facial organica de chirimoya, en la impresion se
detallara la fecha de vencimiento del producto y el nimero de lote.

Dimensiones:
Largo=0,148m
Ancho=0,135m
Alto=0,105m
Velocidad: 60 m/min
Voltaje: 100-260 V
Potencia: 5 W/h

Figura 11: Inyectora de tinta
Nota: Imagen referencial
Fuente: Alibaba (2019)
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e Horno de secado: Se utiliza para el secado de la materia prima e insumos.

Dimensiones:

- Largo=0,60m

3 Ancho=0,595m

s 3 Alto=1,245m
Capacidad: 250 Kg
Voltaje: 220 V

Potencia: 2,4 Kw/h
Escala de temperatura: 10-250°C

Figura 12: Horno de secado
Nota: Imagen referencial
Fuente: Alibaba (2019)

e Balanza: Sirve para pesar las cantidades necesarias de materia prima e

insumos que se utilizara para la elaboracion de la crema.

- Dimensiones:

Largo=0,4m

Ancho=0,3m

Alto=1,5m

Capacidad: 3.000 Kg

= Bateria: Recargable. 4 Ah/2V

Figura 13: Balanza
Nota: Imagen referencial
Fuente: Alibaba (2019)

b. Proceso de produccién de la crema facial organica

El proceso de produccion de la crema facial se divide en cuatro fases:

1) Fase Oleosa
Primero se debera pesar cada insumo (vaselina, cera de abeja, lanolina,
acido estearico, aceite de almendras) y luego se realizard la mezcla
correspondiente de los ingredientes en el tanque de mezclado, a su vez,
se debera controlar la temperatura de 70 °C hasta que se complete la

fusion de la fase.

2) Fase Acuosa
En esta fase, se medira el agua y el conservador que forman la fase
acuosa (agua destilada, bérax, pulpa de chirimoya), luego se debera
calentar en un calentador y controlar la temperatura de 72 °C.
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3) Homogenizacién
En esta fase, se debera afiadir la fase acuosa de manera lenta sobre la
fase oleosa en una mezcladora hasta que la mezcla sea homogénea, el
cual debera mantenerse hasta el completo enfriamiento. Luego, se
debera de analizar el pH de la crema que debe de estar entre 6,7 y 6,8
gue es el adecuado.

4) Envasado y encajado
En esta fase, se debera realizar el envasado de acuerdo al contenido de
50 g que indicara el envase. Luego, se colocara la tapa al envase del
producto, se realizar4d el rotulado, etiquetado con su respectiva
codificacion. Se tomara una muestra del producto para verificar que se
esté cumpliendo con lo establecido. Por ultimo, se haré el armado de las
cajas y el embalaje del producto para ser almacenado y ser distribuido a

los clientes.

8.4.2. Disefio de planta
La planta de produccién de la empresa Organique S.A.C estara situada
en el distrito de Carabayllo, Lima - Peru; la zona ha sido escogida de
manera estratégica por su cercania a la carretera central, la cual conecta
beneficiosamente a la planta con la ruta hacia los proveedores de la
chirimoya organica que se encuentran ubicados en Huaura. Esta planta

cuenta con 672 m?>
La planta esta dividida en las siguientes areas:

Area Administrativa

Area de Ventas

Area de Produccion

Almacén de Materia prima
Almacén de Productos terminados
Recepcion

Comedor

Estacionamiento

© 0 N o g b~ 0w dhPRE

Servicios
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Figura 14: Plano de la empresa

Fuente: Elaboracion propia
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8.5. Estudio de mercado
El presente estudio tiene como finalidad encontrar la demanda estimada del
producto, asi como definir algunos aspectos trascendentales del mercado con el
propoésito de reforzar la inversién en la elaboracion y comercializacion de una

crema facial a base de pulpa de chirimoya organica. Pregunta de investigacion

¢, Cual sera el nivel de demanda que alcanzara la crema facial a base de la pulpa
de chirimoya orgénica en los distritos de Lima metropolitana durante los afios
2020-20247

8.5.1.0bjetivos

1) Objetivo general

Determinar el nivel de demanda que alcanzara la crema facial organica a base

de la pulpa de chirimoya en los distritos de Lima metropolitana durante los afios

2020-2024.

2) Objetivos especificos

a) Perfil demogréfico y psicografico de los clientes

e Conocer las caracteristicas demograficas del cliente.

e Conocer las caracteristicas psicograficas del cliente.

b) Percepcion del cliente respecto al producto

e Determinar el grado de aceptacion del producto por parte del cliente.

e Identificar las principales razones por las que el cliente demandaria el
producto.

e Conocer el tipo de crema facial que utiliza el consumidor.

c) Distribucion

¢ Identificar la frecuencia de compra del producto.

e Conocer la cantidad demandada del producto.

¢ Identificar cuales seran los canales de distribucion que son accesibles para
el mercado objetivo.

d) Percepcion del cliente respecto al precio

e Determinar el precio que estarian dispuestos a pagar los consumidores por
el nuevo producto.

e Conocer si el consumidor estuviera dispuesto a comprar el producto si este

ha incrementado su precio
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e) Competencia y preferencias del cliente
e I|dentificar el producto con el cual el consumidor sustituiria la crema facial
organica.
e Conocer las marcas de crema facial organica con las que el consumidor
este familiarizado.
8.5.2. Metodologia
La investigacion presentada va a utilizar la técnica cuantitativa como metodologia
para el desarrollo de esta investigacion. La investigacion cuantitativa es una forma
estructurada de recopilar y analizar datos obtenidos de distintas fuentes. La
investigacion cuantitativa implica el uso de herramientas informéaticas, estadisticas
y matematicas para obtener resultados. Es concluyente en su propdsito ya que
trata de cuantificar el problema y entender qué tan generalizado esta mediante la
busqueda de resultados proyectables a una poblacién mayor. A través de las

técnicas de investigacion cuantitativas, se podré:

¢ I|dentificar los habitos de compra, el uso de un producto.

e Tener una “visidon proyectable” de la manera en que los usuarios reaccionan
frente a conceptos.

e Corroborar hipétesis planteadas en general a partir de la investigacion
cualitativa previas.

e Evaluar ideas de disefio, estrategias de mercadeo, comunicaciones,
modificaciones del producto/servicio.

e Establecer aspectos que merecen ser investigados en profundidad en

Investigaciones cualitativas subsiguientes.

La necesidad de observar o investigar hechos acerca de las opiniones de los
consumidores, lleva a realizar una encuesta, pudiendo organizar y estructurar la

informacion recogida, que seran un pilar importante para el posterior analisis.

Es por ello, que se realizara la encuesta a personas que vivan en Lima
metropolitana (ver anexo 6), pues el problema de investigacion esta centrado en
la factibilidad de invertir en la en la elaboracion de una crema hecha a base de
chirimoya organica.

Para saber los diferentes aspectos del consumidor con respecto al producto, se

utilizara la técnica de la encuesta que contiene varias preguntas segmentadas en
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donde el encuestado deberd marcar su respuesta, estas preguntas han sido
realizadas en base a los objetivos presentados el cual permitiré realizar los andlisis
correspondientes.

8.5.3. Grupo objetivo
El grupo objetivo se estructura de la siguiente forma: las caracteristicas
geograficas contienen los distritos de Lima metropolitana, el nivel socioeconémico
caracteristico sera el B, los psicogréaficos estan determinadas por las personas
que buscan el cuidado de su piel con productos organicos y finalmente las
demograficas por las personas que tengan de 18 a mas afios (ver anexo 7).
a) Muestra

Para poder calcular la muestra es necesario realizar la segmentacion del proyecto:

e Muestra Incluyente: Nivel socioeconémico B, hombres y mujeres de 18 a
mas afos residentes en distritos de Lima metropolitana.

e Muestra excluyente: Nivel socioecondmico A, C, D, y E, hombres y mujeres
menores de 18 afios residentes en Lima provincias.

Al tener ya definida la muestra incluyente y excluyente se va tomar los datos de

la cantidad de hogares que proporciona la Compafia Peruana de Estudios de

Mercado y Opinién Publica S.A.C (CPI), para de esta forma estimar la cantidad de

muestra que se necesita para realizar la encuesta (ver anexo 8). La cantidad de

poblacion que hay en Lima metropolitana es 10580.9 millones y en cuanto a la

estructura socioecondémica B es de 2475930.6 millones al determinar la poblacion

se realiza el calculo de la muestra:

kz*p*q*N
T - D) +keprg

Donde:

k = es una constante que depende del nivel de confianza, para este calculo se
esta utilizando 1.96 de un nivel de confianza de 95%.

p = la proporcién de individuos que posee la caracteristica de estudio, para el
calculo se usa el 0.5.

g = la proporcién de individuos que no poseen dicha caracteristica, para el calculo
seusael 0.5

e = el error muestral, para el calculo se usara 0.06.
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N= cantidad de poblacion es de 2475930.6 millones.
Entonces:

~ 1.962 0.5 % 0.5 * 2475930.6
"= 0.06% + (2475930.6 — 1)) + 1.96 % 0.5 % 0.5

Entonces:
n =172.1439289

La muestra estara compuesta por 172 personas.

8.5.4. Resultados de la investigacion

Tras la investigacion realizada se obtuvieron los siguientes resultados:

e Geénero
En la figura 1, el mayor nimero de encuestados fueron mujeres con un 81.4%,
mientras que hombres, 18.5%.

e Edad
En la figura 2, la mayor parte de las personas encuestadas tienen un rango de
edad de entre 18 y 25 afios, siendo el 74.4%, siguiéndole el rango de 26 y 33
afos.

e Distrito de residencia
Como se observa en la figura 3, dentro de los distritos con mayor participacion de
personas encuestadas estan en Villa el Salvador con un 31.4%, mientras que San
Juan de Miraflores con un 13%, Surco con un 11.6% y Chorrillos con un 11%.

e Sijtuacion de empleo
La mayoria de las personas encuestadas (68%) se encuentran laborando,
mientras las que no son el 32%, como se muestra en la figura 4.

e Ingreso mensual
En la figura 5, se muestra que la gran medida de las personas que se encuentran
laborando y reciben remuneracion salarial son el 32.7%, mientras que 41
personas, el 24%, tienen remuneraciones de entre S/ 931-S/ 1200 y S/ 1201 a
mas, Asimismo, con menor porcentaje, el 19.3%, es decir, 33 personas reciben
remuneracion de entre 466 y 930 soles.

¢ En base al cuidado personal, usted considera que es:
En la figura 6, de acuerdo con la escala de Likert respecto a, qué tan importante
consideran las personas al cuidado personal, se tiene que el 66.9% establece que
es muy importante, el 30.2% que es importante, mientras que la menor parte, es
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decir, el 1.7% (3 personas), y el 1.2% (2 personas), establecieron que no es
necesario y no les interesa respectivamente.

e (Usted utiliza crema facial?
La mayor parte, el 72.1%, si utiliza crema facial, lo cual son datos alentadores,
pues el producto que se desea elaborar depende de su demanda, como se
muestra en la figura 7.

e ¢ Cudl es la caracteristica de su crema facial?
El 55.3% de los encuestados establecen que la crema que utilizan tiene
caracteristicas humectantes, el 17.9 % usan cremas faciales con caracteristicas
exfoliantes y anti-manchas, finalmente, el 8.9% usa cremas antiarrugas.

e ¢Qué es lo mas importante para usted en una crema facial?
En la figura 9, se puede observar, por un lado, que la gran parte de personas
considera mas importante la calidad de productos con un 94.3%, mientras del
precio tiene un 4.1% y la marca solo un 1.6% de importancia, por otro lado,
ninguno considera importante la presentacion del producto.

e Por lo general, ¢de qué tipo es la crema facial que usted utiliza?
En la figura 10, el 43.1% usa tanto las cremas tradicionales (caseras) y las
naturales (organicas), el 38.2 % usa las cremas organicas, y solo el 18.7%
menciona gue usa cremas caseras.

e ¢ Cada cuanto tiempo compra cremas faciales?
Respecto al tiempo de compra de las cremas faciales, segun la figura 11, el mayor
ndamero de personas lo adquieren cada dos meses con un 37.4%, ademas el
22.8% compran sus cremas de manera mensual y cada 3 meses. Por ultimo, solo
el 17.1% las adquieren de manera semestral, es decir cada 6 meses.

e ;DoOnde compra usted sus cremas faciales?
En la figura 12, se observa que el 33.3% adquiere sus cremas faciales por
catélogo, el 30.1% de personas lo adquieren en los supermercados, el 21.1% por
medio de farmacias, el 9.8% en salones de belleza, el 3.3% de manera online, y
el 1% en spas.

e ¢ Estaria dispuesto a usar una crema facial organica a base de chirimoya?

En la figura 13, se puede observar que solo 4 personas de 172 encuestadas, es
decir, el 4.1%, no estan dispuestas a comprar la crema a base de Chirimoya

organica, mientras que el 95.9% (118) si lo esta.
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e ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por una crema facial organica a base de
chirimoya de 50gr?
La figura 14, muestra que el 71.5% de personas estan dispuestas a pagar de 35
a 50 soles, y otra parte significativa de personas, 24%, estan dispuestas a pagar
de 51 a 65 soles, mientras que el 3% estaba dispuesta a pagar de 66 a 80 soles,
y solo 1 persona estaba dispuesta pagar de 81 soles a mas.

e Si usted tiene un aumento en sus ingresos, ¢compraria la crema facial organica
de 50g, si su precio sube en un 15%7?
Segun la figura 15, se puede observar que, a pesar de un incremento del precio
de la crema, un 60.7%, mas de la mitad de las personas, siguen dispuestas a
adquirirlas y pagar ese incremento, por lo que se deduce que no caeria la
demanda ante un incremento del precio, es decir, no disminuir4 su consumo.

e ¢ Con qué otro producto sustituiria la crema facial organica?
La figura 16 muestra que las personas sustituirian la crema a base de chirimoya
organica con productos caseros, lo que en este caso puede dar una buena sefial,
puesto que se puede deducir que lo hacen porque resulta mas natural, lo cual es
parte de las caracteristicas de la crema que se quiere producir y comercializar.

e ¢ Podria mencionar las marcas que recuerda sobre una crema facial organica?
Las marcas mas recordadas por las personas y que pueden ser consideradas
como productos sustitutos son: Natura, Nivea, Pons, Oriflame, Alverde, Seytu,
Babaria, Dove, Cliniquer, Concha de Nacar, L'Occitane, Neutrégena, Premier,

GreenPeople, y Bioderma.

8.5.5. Resumen de resultados
Segun las encuestas realizadas en esta investigacion de mercados, se puede
concluir que el producto si es aceptado por los consumidores, donde el publico
predominante son las mujeres, y gran parte de las personas tienen sueldos de
mas de 900 soles propios del sector socioeconomico B, ademas, la mayor parte
de las personas son jovenes entre 18 y 25 afos, siendo villa el salvador el distrito

con mayor publico objetivo.

8.5.6. Estimacion de la demanda
Segun el INEI, la tasa de crecimiento anual de la poblacién es de 1.20%. La
siguiente tabla muestra las proyecciones de crecimiento de la poblaciéon en Lima

metropolitana.
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Tabla 7: Crecimiento proyectado de Lima Metropolitana

Crecimiento proyectado

2021 2022 2023
2,535,733| 2,566,162| 2,596,956
2,596,956

2024
2,628,120
2,628,120

2020
2,505,665

Lima Metropolitana

Fuente: Elaboracion propia

a) Estimacion de la demanda potencial
Para realizar la estimacion correspondiente, se requiere informacion de la pregunta
N°5, ¢ usted utiliza crema facial?, tuvo como respuesta que el 55% de las personas de
Lima metropolitana del nivel socioecondmico utiliza crema facial para el cuidado de la
piel.
Tabla 8: Estimacion de la demanda potencial

2020

2021

2022

2023

2024

Lima Metropolitana
Total

1,378,116

1,394,653

1,411,389

1,428,326

1,445,466
1,445,466

1,378,116

Fuente: Elaboracion propia

1,394,653

b) Estimacién de la demanda disponible

1,411,389

1,428,326

Para la estimacion se requiere informacion de la pregunta, ¢estaria dispuesto a usar

una crema facial organica a base de chirimoya?, el cual tuvo como respuesta que el

65.80% esté dispuesto a usar una crema facial organica.

Tabla 9: Estimacion de la demanda disponible

2020

2021

2022

2023

2024

Lima Metropolitana
Total

906,800

917,682

928,694

939,838

951,117
951,117

906,800

Fuente: Elaboracion propia

917,682

c) Estimacion de la demanda efectiva

928,694

939,838

Para la estimacion se requiere informacion de la pregunta, ¢ Donde compraria usted

la crema facial organica a base de chirimoya?, el cual tuvo como respuesta que el

29% compraria en el supermercado.

Tabla 10: Estimacién de la demanda efectiva

2020

2021

2022

2023

2024

Lima Metropolitana
Total

262,972
262,972

266,128
266,128

269,321
269,321
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Fuente: Elaboracion propia

d) Demanda objetivo
Se considera que la empresa Organique S.A.C. tendra participacion de mercado de
5.5%.

Tabla 11: Estimacion de la demanda objetivo

2020
14,463
14,463

2021
14,637
14,637

2022
14,813
14,813

2023
14,990
14,990

2024
15,170
15,170

Lima Metropolitana

Total
Fuente: Elaboracion propia

e) Cuantificacién de la demanda

Para cuantificar la demanda, se requiere informacion de la pregunta N°9, ¢con qué
frecuencia usa crema facial? Y de la pregunta N°10, ¢con qué frecuencia compra

crema facial?

En base a ello, para determinar la demanda anual, se procede a multiplicar la cantidad
de demanda objetivo de Lima metropolita por la frecuencia de compra que es 3 veces

al afno.

Tabla 12 Cuantificacion de la demanda

2020

2021 2022 2023 2024

Lima Metropolitana
Total

Mensual

43,390
43,390
3,616 |

43,911
43,911
3,659

44,438
44,438
3,703

44,971
44,971
3,748

45,511
45,511
3,793

Fuente: Elaboracion propia

8.6. Estudio organizativo
8.6.1. Manual de organizacion y funciones

Es el conjunto de obligaciones, derechos, deberes de cada trabajador, a alto nivel,

de manea general.
a. Cargo, especializacion y las principales funciones.

El Objetivo que tiene el Manual de Organizacion y Funciones es detallar el cargo
y funciones de los trabajadores, para que de esta manera se pueda saber cuél es
el perfil de persona gue se necesita para ese cargo y pueda ejercer sus funciones

de manera eficiente.
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1) Cargo: Gerente General.
Es aquel encargado de una empresa, y de las decisiones que se tomen dentro
de ella; su principal objetivo serd obtener una mayor cantidad de rentas.
Custodiara el trabajo de los demas trabajadores, para de esta manera se
pueda cumplir con los objetivos de la empresa.
Funciones:

e Se encargara de la administracion y gestion de la empresa.

e Velar porque se cumplan los objetivos de la empresa, tanto a corto, como
a largo plazo.

e Representar a la empresa ante la sociedad, ante las autoridades judiciales,
administrativas, laborales, municipales, politicas y policiales, en cualquier
lugar de la Republica o en el extranjero.

e Asistencia con el directorio, en las cuales puede opinar, pero la decision
final la dar& el directorio.

e Acatar las decisiones del directorio.

e Se encargara de la ejecucion del Plan de Negocios, el cual fue aprobado
por el directorio.

e Controlar la ejecucion de actividades.

e Se encargara de las firmas de contratos u otros documentos con los

vendedores, clientes, etc.

Requisitos:

Egresado de la carrera de Administracion y/o Economia.
e Haber tomado cursos de gerencia.

¢ Manejo de office avanzado.

e Trabajar bajo presion.

e Manejo fluido de inglés y/o otro idioma.

e Capacidad de trabajar en equipo.

e Experiencia Laboral de 3 afios a mas.

2) Cargo: Secretaria de Gerencia
La secretaria de gerencia se encargara del apoyo administrativo de la gerencia,
para que asi se puedan lograr de una manera eficiente los objetivos trazados.
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Funciones:

e Atender las llamadas a la Gerencia.

e Recibir y atender a las personas que se acercan a gerencia.

e Preparar documentos a nombre de la gerencia.

e Organizar documentos de manera ordenada.

e Manejar y organizar el calendario del gerente general.

e Mantener y operar las fotocopiadoras, impresoras los sistemas de teléfono,
de videoconferencia y de otro equipo de oficina.

e Preparar las presentaciones del gerente general

e Realizar tareas afines al puesto y que le sean encomendadas, o resulten

necesarias en su puesto.

Requisitos:
e Excelente redaccion de documentos, con una adecuada gramatica y
ortografia.
e Manejo de Office.
¢ Organizada
e Hablar de Manera fluida.
e Capacidad de trabajar en equipo.

e Experiencia Laboral de 3 afios a mas.

3) Jefe de Administracién
Es el encargado de coordinar, supervisar y controlar la ejecucion de los
procedimientos administrativos que ayudan al correcto el funcionamiento interno
de la organizacion.
Funciones:
e Realizar el seguimiento del desempefio de cada area de la empresa.
e Hacer una revision de los procesos financieros y de despacho.
e Contratar y despedir personal.
e Revision de las ndminas del personal.
e Garantizar la calidad del servicio
¢ Revision de documentos legales y financieros de la empresa.

e Supervisar, hacer seguimiento y verificar los pagos a organismos oficiales.
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e Hacer cumplir las obligaciones de la empresa a tiempo.

e Revisar y controlar y guardar los documentos administrativos.

e Evaluar el desemperiio del personal continuamente.

e Administrar los procesos de seguridad e higiene, sistema de proteccion de los
colaboradores.

e Realizar tareas afines al puesto y que le sean encomendadas, o resulten

necesarias en su puesto.
Requisitos:

e Egresado o Licenciado en Administracion de Negocios, Contabilidad o
carreras afines.

e Conocimiento en leyes fiscales, Calidad Total y Supervisién de personal.

¢ Manejo de Office avanzado.

e Manejo de relaciones interpersonales y trato con el publico.

e Capacidad de trabajar en equipo.

e Puntualidad

e Experiencia Laboral de 3 afios a mas

4) Cargo: jefe de logistica

Es aquel que gestiona las etapas del proceso de produccion de la empresa, desde

su concepcion del producto, hasta su entrega y distribucion en los diferentes

puntos de venta.

Funciones:

e Revisar y satisfacer las necesidades de la empresa relacionadas con la
produccion

e Supervisar la realizacion de actividades diarias del personal.

e Atender las exigencias de los clientes.

e Administrar y controlar el manejo de inventarios, fondos fijos y los recursos de
la empresa.

e Coordinar la cadena de suministro

e Gestionar y planificar las actividades de compras, produccion, transporte,
almacenaje y distribucion.

o Realizar tareas afines al puesto y que le sean encomendadas, o resulten

necesarias en su puesto.
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Requisitos:

Egresado de la carrera de Ingenieria Industrial, Administracion de Empresas
y/o afines.

Manejo de Office avanzado

Especializacién, diplomado o post grado en Logistica, gestion de almacenes,
despachos, etc.

Excelente manejo de inventarios y Kardex.

Conocimientos en normas y estandares de seguridad.

Capacidad de trabajar en equipo.

Puntualidad

Experiencia Laboral de 3 afios a mas

5) Cargo: Auxiliar logistico

Es encargado del apoyo al jefe de logistica, para que pueda realizar sus

actividades con mucha eficiencia.

Funciones:

Suministrar la materia prima.

Verificar los suministros necesarios en cada area.

Realizar levantamiento de inventario fisico en los almacenes de materias
primas.

Preparar reportes mensuales de las producciones de planta.

Realizar el reporte de material que entra y sale de la empresa.

Realizar tareas afines al puesto y que le sean encomendadas, o resulten

necesarias en su puesto.

Requisitos:

Formacion técnica de Logistica, Ingenieria Industrial, Administracion de
Empresas o carreras afines

Manejo de Office

Capacidad de trabajar en equipo.

Puntualidad

Experiencia Laboral de 2 afios a mas
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6) Cargo: jefe de ventas
Este se encargara de hacer cumplir con la cantidad de ventas acordadas.
Funciones:
e Se encargara que el personal tenga un gran conocimiento sobre el producto.
e Definira el objetivo de venta.
e Distribuira el trabajo entre el personal de su area, para cumplir con la cantidad

de venta objetivo.

e Supervisar el trabajo del personal a su cargo.

e Disefiar estrategias de venta y propone una meta de ventas.

Requisitos:

e Estudios de Administracion de empresas, Mercadeo, marketing, Publicidad o
carreras afines.

e Manejo de office.

e Excelente capacidad para los negocios.

e Capacidad para la solucién de problemas.

e Capacidad para tratar con diversas clases de personas y ocuparse de
diferentes actividades a la vez.

e Capacidad de trabajar en equipo.

e Puntualidad

e Experiencia Laboral de 3 afios a mas

7) Cargo: Asistente de ventas
Se encargara de ayudar en la supervision de la realizacion de la cantidad de
ventas acordadas.
Funciones:
e Atender las llamadas del jefe de ventas.
e Apoyar al personal de ventas para cumplir con la cantidad de venta objetivo.
e Supervisar el trabajo del personal de ventas.
e Monitorear las ventas del producto, para ver si se cumplieron adecuadamente.
e Informar a detalle las ventas realizadas al jefe de ventas.
e Realizar tareas afines al puesto y que le sean encomendadas, o resulten

necesarias en su puesto.
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Requisitos:

Habilidad para el manejo de personas.
Manejo de office

Poder para trabajar bajo presion.
Capacidad de trabajar en equipo.
Puntualidad

Experiencia Laboral de 2 afios a mas

8) Cargo: Vendedores

Funciones:

Conocer el producto a detalle.

Llegar a la cantidad de ventas meta propuesta por el jefe de ventas.

Se encargara de establecer un vinculo entre el cliente y la empresa.

Ofrecer el producto.

Captar a los clientes.

Explicar a los clientes acerca del producto, para lograr su venta

Cuidar la imagen de la empresa.

Reportar las ventas que se realiza con el asistente de ventas.

Realizar tareas afines al puesto y que le sean encomendadas, 0 resulten

necesarias en su puesto.

Requisitos:

Vocacion de servicio y habilidades para vender.
Excelente habilidad para la comunicacion.
Capacidad de persuasion

Capacidad de trabajar en equipo.

Puntualidad

Experiencia Laboral de 2 afios a mas

9) Cargo: jefe de produccion

Este se encargara de hacer cumplir eficientemente los pedidos realizados de la

empresa por el area de ventas.

Funciones:

Realizar un plan de produccion.

Supervisar la cantidad de insumos necesarios para la realizacion del producto.
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e Supervisar los procesos de produccion,

e Coordinar y hacer seguimiento a la preparacion de muestras para clientes

e Asegurar que todos los empleados sigan las pautas de salud y seguridad
estandar de la industria

e Realizar tareas afines al puesto y que le sean encomendadas, o resulten

necesarias en su puesto.

Requisitos:

e Conocimiento amplio del insumo y producto.
¢ Manejo de las maquinarias utilizadas.

e Poder para trabajar bajo presion.

e Capacidad de trabajar en equipo.

e Experiencia Laboral de 2 afios a mas

10) Cargo: Quimico farmacéutico

Se encargara de la especificacion de los insumos que se utilizaran para la

elaboracion del producto

Funciones:

e Establecer normas y seguridades para el proceso de produccién del producto.

e Elaborar la formula oficial.

e Se encargara de cumplir con las reglas para el manejo y procedimientos para
la adquisicion, recepcion, almacenamiento, dispensacion y distribucion del
producto,

¢ Manejar equipos de instrumentacion de laboratorio quimico.

e Realizar tareas afines al puesto y que le sean encomendadas, o resulten
necesarias en su puesto.

Requisitos:

e Egresado de Ing. Quimica o afines

e Conocimiento de elaboracion de creas faciales organicas.

e Limpio y organizado.

e Conocimiento en manejo de instrumento de laboratorio quimico

e Capacidad de trabajar en equipo.

e Puntualidad.

e Experiencia Laboral de 2 afios a mas
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11) Cargo: inspector de calidad

Funciones:

¢ Verificar que la pulpa de chirimoya sea organica.

e Revisar que se respeten los estandares de calidad del producto.

e Vigilar las fechas de expiracion.

e Hacer cumplir las normas y seguridades para el proceso productivo

e Realizar tareas afines al puesto y que le sean encomendadas, o resulten
necesarias en su puesto.

Requisitos:

e Egresado de Ing. Industrial, Ing. de Industrias Alimentarias, Ing. Quimico o
profesiones afines

e Conocimiento de las leyes para los productos organicos

e Capacidad de trabajar en equipo.

e Puntualidad.

e Experiencia Laboral de 2 afios a mas

12) Cargo: Operario

Funciones:

e Manejar la maquinaria necesaria para la elaboracién del producto.

e Segquir las instrucciones y especificaciones dadas por el personal que esta a
cargo de ellos.

e Manejar con cuidado los insumos y maquinarias de la empresa.

e Realizar tareas afines al puesto y que le sean encomendadas, o resulten
necesarias en su puesto.

Requisitos:

o Capacidad de trabajar en equipo.

e Puntualidad.

e Proactivo

e Experiencia Laboral de 1 afio a mas

13) Cargo: Almacenero
Funciones:
e Acopiar de los productos terminados.

e Almacenar los productos terminados.
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e Realizar tareas afines al puesto y que le sean encomendadas, o resulten
necesarias en su puesto

Requisitos:

Capacidad de trabajar en equipo.

Puntualidad.

Proactivo

Experiencia Laboral de 1 afio a mas

14) Cargo: Embalador
Funciones:
e Embalar los productos una vez salidos del &rea de produccién.
e Realizar tareas afines al puesto y que le sean encomendadas, o resulten
necesarias en su puesto
Requisitos:
e Capacidad de trabajar en equipo.
e Puntualidad.
e Proactivo

e Experiencia Laboral de 1 afio a mas.

8.6.2. Reglamento de organizacién y funciones

El reglamento de organizacion funciones de la empresa tiene como objetivo
especificar las funciones de las de cada area, para lograr la produccién de nuestro
producto.

Se ha dividido a la empresa en 3 areas:

1) Area de administracion.

Esta area se encargara que la empresa sea productiva y solvente, para ello

tendra que cumplir con ciertas actividades.

e Se encargara de la parte administrativa de la empresa.

e Se encargara de velar siempre por la reduccion de costes y asi tener una
mayor rentabilidad, sin reducir la calidad del producto.

e Se encargara de realizar planes de accién para el correcto funcionamiento
de la empresa, y de esta manera llegar a alcanzar los objetivos trazados.

e Se encargara de la planificacion financiera y el mantenimiento de registros.
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Realizaré el registro de la facturacion, el personal, la distribucion fisica y la
logistica.

Se encargara de Administrar los recursos de la empresa.

Se encargara del registro de todo el inventario.

Se encargara de la revision del personal necesario para cada puesto.

2) Area Operaciones:

Esta area se encargara de transformar los insumos en productos terminados.

Planificara la cantidad de insumos necesarios para la realizacion del
producto.

Realizara un registro de las compras de los materiales utilizados.
Realizar4 un plan de produccion.

Cumplirhd con las reglas para el manejo y procedimientos para la
adquisicién, recepcion, almacenamiento, dispensacion y distribucion del
producto,

Establecera normas y seguridades para el proceso de produccion del
producto.

Inspeccionard el correcto uso de los insumos, materia prima y maquinaria.

3) Area Ventas:

Esta area se encargara de la venta de los productos terminados. Para ello se

trazara un monto de venta, la cual seré la meta que debe cumplir el personal

de esta area.

Se encargara de fidelizar al cliente.

Se definira el objetivo de venta.

Se realizaran acciones para la promocion del producto.
Distribuird el trabajo entre el personal del area.

Se disefara estrategias de venta.

Determinara los lugares donde sera vendido el producto.
Proyectara la distribucion del producto.

Se informarda sobre las ventas realizadas.

8.7. Estudio ambiental

Al producirse un bien se va a generar un impacto sobre el medio ambiente, esto

modificara el equilibrio de los ecosistemas y mas adelante el entorno sufre una serie

de alteraciones que generan el impacto ambiental; es por ello que a la empresa
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Organique S.A.C, le resulta de gran importancia identificar el impacto generado y
tomar acciones para su reduccion.

El principal impacto ambiental proviene de los envases (quienes estan elaborados
de vidrio y su tapa de plastico), en los cuales se coloca el producto, y este es
desechado por los consumidores. Este material tarda muchos afos en degradarse,
es por ello que la empresa ha optado por realizar una serie de acciones:

Se colocaran tachos de 3 colores: azul para el papel y carton; amarillo para

residuos de plastico; y verde para el vidrio; de esta manera podra reciclar estos

diferentes desechos.

- Se daran charlas de sensibilizacion para la formacion ambiental a los
trabajadores.

- Se gestionara el uso eficiente de la energia, revisando peridédicamente el consumo
de este.

- Se realizara un reminder a los trabajadores y clientes, colocando anuncios en

lugares estratégicos, como en los bafios, destacando el cuidado del agua y en las

oficinas con el uso responsable del papel y plasticos.

8.8.Plan de operaciones
Las operaciones se daran inicio el 03 de enero del 2020 en la planta establecida, fecha

a partir de la cual se pondra en marcha el proyecto por 5 afios consecutivos.

8.9.Plan de Marketing

8.9.1. Mix de marketing
El mix de marketing o modelo de las 4 Ps, es el disefio de un producto dirigido a
satisfacer las necesidades de los potenciales clientes, a través de cuatro importantes
aspectos, como los son; el producto, que es basicamente en qué consiste, el precio,
gue este soportado por la demanda derivada del previo estudio de mercado, también
con una promocion adecuada para atraer la atencion del consumidor final y por altimo
las distribuciones que ponga el producto al alcance de estos.
a) Producto
La crema facial elaborada con Chirimoya organica es un producto que tiene un
tamano estimado de 6x6x4cm, envasada en resistente vidrio transparente con una
tapa circular de color crema de plastico, el producto tiene un aroma suave a
chirimoya. Asimismo, tiene un peso estimado de 49ml/50g, como se muestra en
el anexo 20.
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b) Plaza

El producto en cuestion estard al alcance del cliente final a través de
supermercados ubicados en todo Lima metropolitana, gracias a los diferentes
contratos que realizara el personal encargado del area de ventas. Asimismo, esta
empresa comercializard el producto por delivery a los puntos de venta, es decir, a
través de un vehiculo transportara la mercaderia a los centros mayoristas para su
exhibicion y venta. Asimismo, es importante mencionar que la planta de
produccion estara ubicada en Carabayllo, pues queda muy cerca de donde se

provee de chirimoya orgénica, su principal insumo.

c) Precio

Por un lado, el precio que los consumidores finales pagaran por el producto se
estima de acuerdo con los méargenes de ganancia de los supermercados (entre
10% y 30%), que son el medio por donde se venderan, y la disposicion a pagar
de parte de los clientes, datos obtenidos de la investigacion de mercados que se
realizd en este proyecto de inversion. Por otro lado, el costeo del proyecto en
cuestion se realiz6 de tal manera que, al afadir todas las variables para la
colocacion del precio final, resulte un precio 6ptimo, siendo este, 34 soles, incluido
el margen de ganancia propio al proyecto, que, al ser incrementado por los
supermercados, en promedio un 20%, sigue estando entre los margenes de

disponibilidad a pagar segun las encuestas que fueron entre 35y 50 soles.

d) Promocién
La empresa tomara desde el momento de lanzamiento del producto diferentes

medios de difusion; tales como sus caracteristicas, beneficios, precio, etc.

La forma en cdmo se pretende captar a los clientes desde su apertura se
demuestra con las siguientes estrategias, y que a su vez se muestran en las tablas
13y 14.

Tabla 13: Actividades del plan de marketing

Subtotal (S/) IGV (S/) Total (S/) Periodo

1,133
1,133 67 1,200

Influencer mujer \ Trimestral (primer afo)

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 14: Presupuesto anual de plan de marketing

Descripcic’)n Cantidad uﬁ?tztrcl)o Total IGV Subtotal
(s (sh () (S
Campara de lanzamiento
Paneles publicitarios 1 1,100| 1,100| 168 932
Elaboracion del comercial para redes 1 300 300| 54 254
Disefio del volante 1 75 75| 14 64
Volantes 2 80| 160| 29 136
Ayudantes del volanteo 3 40| 120| 22 102

Total 1,755 286 1,487
Fuente: Elaboracion propia

e Portal web
La empresa contara con una pagina web para obtener la informacién y
consultas. También, el producto, sera difundido por su pagina de Facebook,
pues es un medio de facil, gratuito y masivo acceso, de esta manera se dara a
conocer, tanto con los con los clientes finales como con los supermercados.

e Publicidad gréfica
También se dard a conocer el producto y la marca, a través de paneles
publicitarios, folletos que seran entregados cerca a los centros comerciales o
supermercados donde seran vendidos.

¢ Influencers
Hoy en dia, los influencers se han convertido en potencia forma de captar la
atencion de los clientes, pues estos son seguidos y vistos por millones de
personas., por lo que se pagara por el primer afio a un Influencer mujer para

gue promocione el producto en sus historias y publicaciones cada tres meses.

8.9.2. Disefo del producto

e Disefio de etiqueta
Figura de dos frutos de Chirimoya que simboliza el insumo principal que
contiene el producto. Asimismo, refleja el nombre de la marca, CHIRICREAM,
gue es una combinacién de chirimoya y crema, es decir, crema de chirimoya.
También se especifica que es un producto organico, el mismo que es el valor

afiadido de la crema que se esta desarrollando.
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Figura 6: disefo del etiquetado del producto

Fuente: Elaboracion propia

e Envase de la crema facial

Figura 15: Envase de la crema facial

Fuente: propia

¢ Etiqueta de informacién

ORGANIQUE S.A.C
PRODUCIDO EN CARABAYLLO

PRODUCTO PERUANO

La crema facial de chirimoya organica producida en
el Peri, y desarrollada por ORGANIQUE SAC,
proporciona una piel suave, tersa y firme, sus
propiedades §arantlzan hidratacion y prevencion de
manchas en el rostro

MODO DE USO: CONTENIDO:
Después de lavar y secar bien el rostro, aplicar la crema Pulpa de chirimoya organica 15g
dando suaves masajes Eor aproximadamente 2 o 3
minutos, dejar toda la noche. Agua destilada 5.5g
PRECAUCIONES: Cera de abeja 5
Uso externo. Evitar el contacto con los ojos. Si esto Vaselina 7.5g
ocurre, enjuaga con abundante agua. Si observas alguna .
reaccion desfavorable suspenda su uso. En caso de que Lanolina 5g
persista consulte al médico. Mantener el envase bien ite de al d
cerrado y fuera del alcance de los nifios. Aceite de almendras 10g
Borax 0.5g
. Acido estearico 15g
6'009800"461091"> Contenido Neto: 50g

Figura 16: Disefio de la etiqueta y fuente de informacion

Fuente: Elaboracién propia
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8.9.3. Definicion del perfil del cliente objetivo
El producto va dirigido a personas de Lima Metropolitana, mayores de 18
afios, en condicion laboral activa, y que ademas pertenezcan al sector
socioeconémico B, asimismo, que se preocupan por su cuidado personal,
especificamente por el cuidado facial y que le interese o use productos con

composicion orgéanica.

8.10. Cadena de valor
La siguiente herramienta permite realizar un andlisis del valor agregado por cada
area de la empresa Organique S.A.C al margen generado en el afio 2021. En ese
sentido, se considera el ratio de rentabilidad para el periodo mencionado como el

margen esperado de ganancia y estd compuesto por el siguiente calculo:

Utilidades netas

Ratio de rentabilidad =
Ventas

Los montos calculados para el cierre del periodo 2021 son 231,797 y 1,329,287
soles para las utilidades netas y ventas respectivamente. Por lo tanto, el ratio de
rentabilidad tomara como valor 17.43% o S/231,694. A continuacion, se detallan

los aportes de cada area en la cadena de valor.

e Administracion / infraestructura de la empresa :12%

La importancia del area administrativa es que cuenta con un éarea ligada a las
finanzas de la empresa radica en el buen aprovechamiento de los recursos
disponibles para optimizar los resultados y garantizar la eficiencia de los procesos.
Por ello, se considera dentro de esta administracion la disposicion de los recursos
en un area perfectamente estructurada para las necesidades de produccion tal
como se puede apreciar en el mapa de local. Esta area garantiza que los
trabajadores tengan un control 6ptimo de todos los inputs necesarios para la
produccion en el area operativa. Como consecuencia de esta disposicion se tiene
la reduccion de desechos y optimizacién del tiempo de produccion a fin de tener
mas productos terminados en el momento correcto para satisfacer la demanda.
Dado que esta area de soporte es vital para mantener el orden y optimizar los
recursos, se considera como la mas importante dentro de este grupo por lo cual
ejerce un aporte del 12% del margen esperado al primero afo. Es decir, 27,803

soles.

Trabajo de investigacion publicado con autorizacidn de los autores.
No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

e Recursos humanos: 8%

La correcta seleccion del personal, asi como la identificacion de sus habilidades
que le agreguen valor a las funciones, tanto en el &mbito operativo como
administrativo, es de suma importancia para tener una produccion eficiente
manteniendo un clima laboral donde los operarios y administradores se sientan
identificados con la marca. Es por ello, que el area de recursos humanos se
encarga de encontrar el perfil idoneo para evitar la rotacion de personal en el corto
plazo que incurriria en gastos administrativos y de entrenamiento. Esta area de
soporte representa el 8% del margen esperado a fin de afio con un aporte total de
18,535 soles.

e Desarrollo tecnolégico: 10%

La empresa no requiere de grandes innovaciones tecnoldgicas para producir la
crema facial organica de chirimoya, sin embargo, se necesita que la tecnologia
requerida sea la adecuada para tener productos de calidad que sean aceptados
por los consumidores. En ese sentido, la tecnologia se importa en su mayoria del
extranjero para garantizar la calidad del producto, asi como la mano de obra
encargada del mantenimiento que esta capacitada para realizar su funcion.
Ademas, la empresa se proyecta a innovarse constantemente a fin de entregar un
producto que satisfaga las exigencias de los clientes entregandole un producto
ideal a un precio accesible. Por ello, se considera el desarrollo tecnolégico con

una ponderacion del 10% respecto al margen con un aporte de 23,169 soles.

e Compras: 8%

El area encargada de las compras y negociacion con los proveedores tiene como
principal funcién el encontrar un producto de calidad a un precio justo. Por ello, se
contard personal capacitado en la negociacion con los proveedores de la
chirimoya organica que es el principal insumo el cual se evalta de cerca en la
region de lima. Las compras de los activos fijos representan una investigacion
importante realizada una sola vez para contar con la maquinaria necesaria para
la elaboracion del producto. Los demas insumos requeridos son igualmente
seleccionados bajos los cuidados pertinentes de calidad, aunque se enfatiza la
compra de la chirimoya organica como la mas importante ya que de ella depende
la diferenciacion de la crema frente a la gran variedad de productos en el mercado.

La optima seleccion de los insumos fidelizaran a los clientes por reconocer la
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calidad, lo cual consideran el factor mas importante a la hora de comprar una
crema, en el producto. Esta area de soporte aportara un 8% del margen total con

un valor de 18,535 soles.

e Logistica interna: 22%

La distribucién de los insumos hacia la fabrica con el propoésito de reducir los
costos excesivos manteniendo la calidad de estos es parte importante dentro del
desarrollo como empresa. Por ello, se considera que mientras se cuente con una
logistica interna mas eficiente donde los insumos lleguen a tiempo y en buenas
condiciones al proceso productivo, se obtienen productos de calidad y se
optimizara los tiempos de produccién disminuyendo costos de mano de obra,
servicios, transporte entre otros. El area encargada de logistica se encarga
también de que no quebremos stock ante una posible demanda no esperada en
el primer afio. Por ello, consideramos que el aporte de esta area es de 50,972

soles al margen de ganancia.

e Operaciones: 20%

Esta area comprende netamente la produccién total tal como la cantidad, tiempo,
calidad y mermas dentro de la elaboracion de las cremas organicas. Soportandose
del &rea de compras, recursos humanos y logistica, esta area recibe a tiempo los
insumos necesarios y cuenta con las maquinarias necesarias, asi como el
personal capacitado para una elaboracion rapida y de calidad de los productos
reduciendo las mermas y por ende los costos de produccion. Esta area es de suma
importancia para que se tenga un producto altamente aceptado por el mercado y

por ello aporta un 20% del margen con 46,338 soles.

e Marketing: 10%

El area de marketing sera el encargado de impulsar los productos al mercado y
dar a conocer a los clientes la diferenciacion de las cremas frente a las demas. Se
encargara de innovar constantemente y darles seguimiento a los consumidores
por si cambian sus preferencias para poder ajustar rapidamente a los cambios.
Por otro lado, durante el primer afio impulsaran la venta a través de las redes
sociales con contratos de un Influencer que ayude a posicionar rapidamente los
productos en el mercado competitivo. Por estas razones, se considera que el valor

de esta area al margen es del 10% o0 23,169 soles.
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e Logistica externa: 5%

Los productos deberan trasladarse a los establecimientos requeridos para su
venta, asi como el transporte necesario si se concreta a domicilio. Sin embargo,
se considera una negociacion con los proveedores de productos para que el
traslado se dé con menor costo a un precio preferencial por establecimiento. De
esta manera reducimos costos en logistica externa e incrementariamos la
cantidad requerida por los establecimientos para el ofrecimiento al publico ya que
contaria con un precio mas competitivo. El personal encargado de la entrega a
domicilio sera a través de un outsourcing, el cual ayudaria a reducir costos y
hacerle un mejor seguimiento en cuanto a calidad de entrega final hacia el cliente.
Esta area aportara un total de 11,584 soles representando un 5% del margen

esperado.

e Post venta 5%

El &rea de post venta se encargara de recibir retroalimentacion por parte de los
clientes, asi como darle seguimiento constante, de la mano de marketing, a los
consumidores respecto a atencion, canal de distribucidn, calidad, tiempo de
entrega, entre otros factores pertinentes para su evaluacion. Esta area aportara

un 5% del margen esperado valorizado en 11,584 soles.
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Administracion/Infraestructura de la empresa- 12% 5/27,803

Recursos Humanos - 8% S/18,505

Desarrollo Tecnologica - 10% 5/23,169

Compras - 8% S/ 18,535

Logistica Operaciones— . Logistica
) Marketing - Post venta - 5%
Interna- 22 % 20% Externa 5%
10% S/ 23,169 S/11,584
S/ 50,972 S/ 46,338 S/ 11,584

Figura 17: Cadena de valor

Elaboracion propia
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A continuacion, se muestran los plazos establecidos para el desarrollo del proyecto, segun actividades.

Relizacidn de la encuesta

Blsqueda de nombre - SUNARP
Reserva de nombre - SUNARP

Elaborar minuta de Constitucion

Elevar la minuta a escritura publica
Inscripcién al RUC para Persona Juridica
Copia literal de |a partida electrénica
Apertura de Cuenta Corriente
Inscripcidn en registros publicos
Legalizacion de libros contables
Registro de Marca en Indecopi

Licencia de funcionamiento en Chosica
Inspeccidn Técnica de seguridad en Defensa Civil
Registro sanitario en DIGEMID
certificacion sanitaria

Notificacion Sanitaria Obligatoria de Productos (NSO)
CERES certificacién organico produccion
Prestamo para capital de Trabajo
Seleccién de Personal

Marketing

Compra de utiles

Compra de utensilios

Compra de moviliario

Gastos preoperativos

Compra de Act fijos depreciables

Inicio
04-nov
06-nov
07-nov
08-nov
12-nov
13-nov
14-nov
15-nov
18-nov
19-nov
20-nov

21-nov
25-nov
26-nov
28-nov
29-nov
02-dic
03-dic
04-dic
10-dic
12-dic
13-dic
17-dic
20-dic

26-dic

Figura 18: Cronograma de proyecto

Elaboracion propia

Final
05-nov

06-nov
07-nov
11-nov
12-nov
13-nov
14-nov
15-nov
18-nov
19-nov
20-nov
22-nov
25-nov
27-nov
28-nov
29-nov
02-dic
03-dic
09-dic
11-dic
12-dic
16-dic
19-dic
24-dic

31-dic

04/11/19 15/11/19 28/11/19 11/12/19
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8.11. Plan de recursos humanos
La empresa estard conformada por un directorio de 5 accionistas, una gerencia
general, ademas, de las tres areas principales: Area administrativa, area de ventas y
el area de produccion, las cuales contaran con una jefatura administrativa, jefatura de
ventas y jefatura de produccion, respectivamente. Y dentro del &rea administrativa,

también, se tendré una jefatura de logistica.

Directorio

Area de
Produccion

Area

M . Area de Ventas
administrativa

efatura
administrativa -
financiera

Jefatura de
produccion

Jefatura de
ventas

Jefatura de

logistica

IFigura 19: Organigrama

Elaboracion propia
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8.12. Plan econémico
Para las ventas del producto se abarca Lima Metropolitana, el nivel
socioecondémico B, el mismo que corresponde un 23.4% respecto al total de
la poblacion de esta zona segun INEI, con una nata de crecimiento anual de
1.2%.

Tabla 15 : Poblacién a considerar

Distritos Poblacién % NSEB  Mercado meta(NSC)

Lima Metropolitana 10,581,000 23 4% 2,475,954

Total 10,581,000 OOO - 2,475,954
Fuente: elaboramon propia

8.12.1. Estimacion de la demanda
Segun el INEI, la tasa de crecimiento anual de la poblacion es de 1.20%. La
siguiente tabla muestra las proyecciones de crecimiento de la poblacién en
Lima metropolitana.
Tabla 16: Crecimiento proyectado de Lima Metropolitana
Crecimiento proyectado
2020 2021 2022 2023 2024

Lima
Metropolitana | 2202605 2 535 733| 2,566,162 | 2,596,956 2,628,120

‘2,535,733 2,566,162 2,596,956 2,628,120

Fuente: Elaboracion propia

a) Estimacién de la demanda potencial

Para realizar la estimacién correspondiente, se requiere informacion de la
pregunta N°5, ¢usted utiliza crema facial?, tuvo como respuesta que el 55%
de las personas de Lima metropolitana del nivel socioecondémico utiliza crema

facial para el cuidado de la piel.

Tabla 17: Estimacion de la demanda potencial

2020 2021 2022 2023 2024

Lima
Metropolitana| +378116| 1 394 653( 1.411,380| 1428326/ 1,445,466

Total 1,378,116 1,394,653 1,411,389 1,428,326 1,445,466
Fuente: Elaboracion propia
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b) Estimacion de la demanda disponible

Para la estimacion se requiere informacion de la pregunta N°12 ¢estaria
dispuesto a usar una crema facial organica a base de chirimoya?, el cual tuvo
como respuesta que el 65.80% esta dispuesto a usar una crema facial

organica.

Tabla 18: Estimacion de la demanda disponible

2020

2021 2022 2023 2024

Lima
Metropolitana
Total

906,800
906,800

917,682 928,694 939,838 951,117

917,682 928,694 939,838 951,117

Fuente: elaboracion propia

c) Estimacién de la demanda efectiva
Para la estimacion se requiere informacion de la pregunta N°12 ¢estaria
dispuesto a usar una crema facial organica a base de chirimoya?, el cual tuvo

como respuesta que el 95.9% esté dispuesto a usar una crema facial organica.

Tabla 19: Estimacion de la demanda efectiva

2020

2021 2022 2023 2024

Lima
Metropolitana
Total

262,972

266,128

269,321

272,553

275,824

262,972

266,128

269,321

272,553

275,824

Fuente: Elaboracion propia

d) Demanda objetivo
Se considera que la empresa Organica SAC tendra participaciéon de mercado
de 5.5%.

Tabla 20: Estimacion de la demanda objetivo

2020

2021 2022 2023 2024

Lima
Metropolitana
Total

14,463
14,463

14,637
14,637

14,813

14,813 14,990 15,170

Fuente: Elaboracion propia
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e) Cuantificacion de la demanda
Para cuantificar la demanda, se requiere informacion de la pregunta N°9, ¢,con
qué frecuencia usa crema facial? Y de la pregunta N°10, ¢con qué frecuencia

compra crema facial?

En base a ello, para determinar la demanda anual, se procede a multiplicar la
cantidad de demanda objetivo de Lima metropolita por la frecuencia de

compra que es 3 veces al afio.

Tabla 21: Cuantificacion de la demanda

2020 2021 | 2022 2023 2024
Lima Metropolitana 43,390

43,911 44,438 44,971| 45,511
Total ‘ 43,390| 43,911 44,438 44,971 45,511

Mensual | 3616 3659 3,703 3,748 3,793
Fuente: Elaboracion propia
f) Estacionalidad

Se consideran los meses de mayo y diciembre aquellos donde mayor
demanda de crema hay, debido a los diferentes incentivos que existen en el
mercado por el consumo de productos cosméticos o consumo masivo en si,
tales como el dia de la madre para el caso de mayo, y fiestas navidefias en el

caso de diciembre.

Tabla 22: Estacionalidad

Ventas Porcentaje de ventas

Enero 7%
Febrero 7%
Marzo 8%
Abril 8%
Mayo 12%
Junio 8%
Julio 8%
Agosto 7%
Septiembre 8%
Octubre 8%
Noviembre 9%
Diciembre 11%
100%

Trabajo de investigacion publicado con autorizacidn de los autores.
No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Fuente: Elaboracion propia

8.13. Plan contable
El plan contable se estructurara a partir de la tercerizacion del servicio ya
que presenta una cadena de beneficios para la empresa. Por ejemplo, se
ahorrard en recursos como el capital humano ya que se va a prescindir de
personal para esta area especifica, tomando en cuenta todos los gastos que
incurren la adopcion de personal, asi como mayor espacio fisico en la
distribucion de departamentos para el trabajo administrativo de la empresa.
Asimismo, la reduccion de riesgos en la gestion de planillas se optimiza al
momento de transferir dicha responsabilidad a una institucién ajena con el
fin de evitar contingencias al momento de hacer los célculos

correspondientes.

Cabe resaltar que al tener un departamento contable externo o tercerizado
puede depender del material contable en cualquier momento como se
quisiera, de acuerdo con las necesidades comerciales. Esto permite enfocar
netamente en la toma de decisiones y giro de negocio solamente. Y es
preciso describir que la tercerizacién del servicio, y asi reducir los costos
operativos, como se menciond anteriormente, ademas de recibir constante
apoyo de profesionales externos a la empresa que puedan aportar con una
perspectiva diferente al andlisis contable.

Para el desarrollo del negocio se decidio tercerizar el servicio de contabilidad
con la empresa “Estudio contable y asesores S.A” la cual se encargara de

las siguientes funciones:

e Manejo y control de libros contables estableciendo parametros y
realizando balances de estos

e Actualizar constantemente el libro mayor registrando los ingresos y
gastos diarios. Asimismo, realizar el balance de activos y pasivos en los
libros contables

e Elaboracion de informes contables analizando las estadisticas detenidas
y vigentes de la empresa. Revisar y auditar los ingresos y egresos
registrados en la operacion y brindar un informe de apoyo para su

revision.
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e Mantener el presupuesto de la empresa negociando con proveedores y
brindando asesoria presupuestaria.

e Célculo de estados financieros e informes a fin de afo.

e Determinar el tipo de documentacion requerida.

e Cumplimiento de la legislacion tributaria y asesorar sobre
irregularidades.

e Registrar diariamente los ingresos y egresos de la empresa.

e Entrega de planillas de declaracion de impuestos.

e Elaborar cheques, nébminas, declaracion de impuestos, pagos entre
otros.

La empresa ha llegado al acuerdo con “Estudio contable y asesores S.A” en

contratar sus servicios durante el 2020 por un total de S/10 800 fraccionados

en doce meses con cuotas fijas de S/ 900.

8.14.Plan financiero

8.14.1. Supuestos y politicas

El capital de trabajo para el afio 1 del proyecto va a ser financiada por
terceros y por los accionistas lo que permitira el buen funcionamiento de la
empresa. Asimismo, la depreciacidn se realizara de manera lineal al igual
qgue la amortizacion, por el periodo de 5 afios. En adicion, la tasa de
crecimiento poblacional anual en Lima Metropolitana es de 1.2% vy la tasa

de inflacién es de 2.5%.

8.14.2. Estimacion del presupuesto de inversion inicial

El presupuesto de inversion inicial es de suma importancia debido a que
representa la cantidad de dinero necesario a invertir para poder realizar el
proyecto. Después de un detallado calculo se estima que para realizar el
proyecto se requiere una inversion total de S/114,613. Se indicara a
continuacion los importes necesarios por cada rubro, importe contabilizado
en soles, fechas de desembolso y el tiempo de anticipacion detallados en
un cuadro resumen. Ademas, se presenta un cuadro alternativo mas
adelante donde se detalla cada rubro presentado anteriormente

desglosando sus principales actividades y los montos en los que incurren.
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Tabla 23: Resumen de inversion

Importe

Fecha de Tiempo de

Inversion - P
desembolso anticipacion

%

Rubro de inversion (S/)

I'.Eswd!os’ permisosy 20,122 18%|  01/11/2019 2 mes
icencias (activo intangible)

Utiles 31,997 28% 15/12/2019 15 dias
Utensilios 1,766 1.54% 15/12/2019 15 dias
Mobiliario 13,906 12% 15/12/2019 15 dias
Gastos preoperativos 12,021 10% 15/12/2019 15 dias
Activos fijos depreciables 115,332 101% 15/12/2019 15 dias
Marketing 1,200 1.05% 01/12/2019 1 mes
Capital de trabajo -81,730 -71% 01/01/2020

Total 114,613 100%

Fuente: Elaboracion propia
Por lo tanto, en la siguiente tabla se detalla las inversiones en tangibles e

intangibles necesarias para cada area de la empresa.

a) Inversion en activos tangibles
La inversion en activos tangibles son bienes facilmente identificables y se
deprecian de acuerdo con la vida util, en la siguiente tabla se muestra a

detalle la inversion tangible necesaria para el proyecto.
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Tabla 24: Detalles de las inversiones en activos tangibles

Descripcion

Costo
Cantidad Unitario

(S/)

Subtotal

(S/)

IGV
(S))

Total
(Sh

Depreciacion Depreciacion

anual (S/)

mensual (S/)

Vida util

Horno de secado 1 1,384 1,173 211| 1,384 235 20 10
Prensa en frio 1 3,192 2,705 487| 3,192 271 23 15
Centrifuga 1 2,580 2,187 394| 2,580 219 18 10
Filtro prensa 1 3,360 2,847 513| 3,360 285 24 12
Homogeneizador- emulsificador 1 50,400 42,712| 7,688| 50,400 4,271 356 13
Sellador llenador 1 30,048 25,465| 4,584| 30,048 2,546 212 15
Inyectora de tinta 1 1,344 1,139 205| 1,344 114 9 5
Caldera 1 6,115 5,182 933| 6,115 1,036 86 10
Banda transportadora 1 5,712 4,841 871| 5,712 484 40 12
Balanza industrial 1 118 100 18 118 10 1 14
pH metro 1 50 43 8 50 4 0 6
Balanza de humedad 1 276 233 42 276 23 2 4
Grupo electrogeno insonorizado diésel 1 10,752 9,112| 1,640| 10,752 911 76 25
Total 97,739 17,593 115,332 10,409 867\
Fuente: Elaboracién propia
77
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b) Inversion en activos intangibles

En este rubro de inversioén se considera a todos los activos intangibles
necesarios para la realizacion del proyecto, estos activos no se identifican
fisicamente y son amortizables. En la siguiente tabla se muestra a detalle

la composicion de la inversion intangible.

Tabla 25: Detalles de las inversiones en activos intangibles

ST Subtotal IGV Total
(S/) (&) (&)

Blusqueda de nombre - SUNARP 5 0 5
Reserva de nombre - SUNARP 20 0 20
Elaborar minuta de Constitucion 123 22 145
Elevar la minuta a escritura publica 165 30 195
Inscripcion al RUC para Persona
Juridica 0 0 0
Copia literal de la partida electrénica 4 1 5
Apertura de Cuenta Corriente 237 43 280
Inscripcidn en registros publicos 410 74 484
Legalizacion de libros contables 120 22 142
Total constitucién de la empresa 1,084 191 1,275
Registro de marca en Indecopi 535 96 631
Total marcay patente 535 96 631
(I_:lgtre;t;:gllltljoe funcionamiento en 123 0 123
:jnes%ziggc():?\/itlecmca de seguridad en 293 0 293
Registro sanitario en DIGEMID 892 0 892
Certificacion sanitaria 544 0 544
Notificacion Sanitaria Obligatoria de
Productos (NSO) ) 1,390 0 1,390
CERES_gertlflcacu’)n organico 12.100| 2.178 14,278
produccion
Total licencias y autorizaciones 15,272 2,178 17,450
Licencia de office 365 500 90 590
ESET - antivirus NOD32 149 27 176
Total de licencia de software 649 117 766

Fuente: Elaboracion propia
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c) Capital de trabajo

El capital de trabajo se ha calculado mediante el método de déficit calculado, siendo la necesidad para el primer afio

S/ 81 730.

Tabla 26: Capital de trabajo

Ingresos en efectivo

Enero

Febrero

Mayo

Junio

Julio

Agosto

UNIVERSIDAD

CIENTIFICA

Septiembre Octubre | Noviembre Diciembre

Saldo de caja final acumulado ‘

Capital de trabajo para el 2019 ‘ -81,730

-47,331

-46,965

-46,233

-67,308

-67,825

-65,416 ‘

-63,891
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-43,578

-43,303

-64,195

Ventas unidades 1,680 1,690 1,700 1,730 1,740 1,760| 1,780| 1,785 1,790 1,800 1,840 2,000
Precio de venta 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Ventas sin IGV 42,048 | 42,299 | 42,549 | 43,300 | 43,550 | 44,051 | 44,551 | 44,676 44,801 | 45,052 46,053 50,057
IGV 7,569 7,614| 7,659| 7,794| 7,839| 7,929| 8,019| 8,042 8,064 8,109 8,290 9,010
Total ingresos efectivo 49,617 | 49,912 | 50,208 | 51,094 | 51,389 | 51,980 | 52,570 | 52,718 52,866 | 53,161 54,342 59,068
Egresos en efectivo
Materiales
Materia prima 14,793 | 14,881 | 14,969 | 15,234 | 15,322 | 15,498 | 15,674 | 15,718 15,762 | 15,850 16,202 17,611
Etiguetado y empaque 3,568 3590| 3,611| 3,675| 3,696| 3,738| 3,781| 3,791 3,802 3,823 3,908 4,248
IGV materiales 3,305 3,325| 3,344| 3,403| 3,423| 3,462| 3,502| 3,512 3,521 3,541 3,620 3,935
Personal
Mano de obra directa fijo (sueldo) 4,800| 4,800| 4,800| 4,800| 4,800| 4,800| 4,800| 4,800 4,800 4,800 4,800 4,800
Mano de obra indirecta fijo (sueldo) 14,360 | 14,360| 14,360 | 14,360 | 14,360 | 14,360 | 14,360 | 14,360 14,360 | 14,360 14,360 14,360
Personal administrativo 11,800| 11,800| 11,800| 11,800| 11,800| 11,800 | 11,800 | 11,800 11,800 | 11,800 11,800 11,800
Personal de ventas 9,300 9,300| 9,300 9,300 9,300| 9,300| 9,300| 9,300 9,300 9,300 9,300 9,300
Gratificaciones 20,130 20,130
EsSalud 3,623 3,623 | 3,623| 3,623| 3,623| 3,623| 3,623| 3,623 3,623 3,623 3,623 3,623
CTS 21,808 21,808
Servicios
Energia eléctrica taller 5,012 5,012| 5,012| 5,012| 5,012| 5,012| 5,012 5,012 5,012 5,012 5,012 5,012
Energia eléctrica administrativos 656 656 656 656 656 656 656 656 656 656 656 656
Energia cargo fijo 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12
Agua taller 47 47 47 47 47 47 47 47 47 47 47 47
Agua administrativos 22 22 22 22 22 22 22 22 22 22 22 22
Agua cargo fijo 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
Servicio de teléfono e internet 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59
Servicio de limpieza 2,542 2,542 | 2542 | 2,542 | 2,542 2542 2,542 2,542 2,542 2,542 2,542 2,542
Servicio de contabilidad 763 763 763 763 763 763 763 763 763 763 763 763
Servicio de seguridad 847 847 847 847 847 847 847 847 847 847 847 847
Mantenimiento 1,301 1,301
Transporte 593 593 593 593 593 593 593 593 593 593 593 593
Alquiler fabrica 1,017 1,017 1,017 1,017 1,017 1,017 1,017 1,017 1,017 1,017 1,017 1,017
IGV servicios 1,048 1,048 1,048 | 1,048 1,048 1,048 1,048 1,048 1,048 1,048 1,048 1,048
Impuestos
Pago a cuenta Impuesto Renta (1%) 496 499 502 511 514 520 526 527 529 532 543 591
Pago de IGV -941 -941 -941 -941 -941| -1,175 -941 -941 -941 -941 -941 -1,175
Total egresos efectivo 73,374 | 73,486 | 73,599 | 73,935| 95,855| 75,339 | 94,627 | 74,553 74,609 | 74,721 96,978 98,163
Saldo de caja (ingresos - egresos) -23,757 | -23,574 | -23,391 | -22,842 | -44,466 | -23,359 | -42,056 | -21,835 -21,743 | -21,560 -42,635 -39,095
Saldo de caja inicial

-81,730
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8.14.3. Estructura de los gastos administrativos
Los gastos administrativos se dividen en gasto mobiliario y utiles:
Tabla 27: Gasto en mobiliarios

T Costo unitario : Total IGV  Subtotal
Mobiliario ) Cantidad (S/) (S/) (S

Administracién

Escritorio 210 7 1,470 224 1,246

Silla de oficina 250 7 1,750 267 1,483

Estantes 830 3 2,490| 380 2,110

Banca para vestidores 100 3 300 46 254

Juego de comedor 600 2 1,200 183 1,017

Casilleros métalicos (10 1

unid.) 800 800| 122 678

Sillones 200 2 400 61 339

Total administracién| 8,410| 1,283 7,127

Estantes 800 2 1,600| 244 1,356
Silla de oficina 250 2 500 76 424
Escritorio 210 2 420 64 356
Total ventas| 2,520| 384 2,136

Operacione
Mesa de trabajo 135 4 580 88 492
Mesa de armado 70 4 280 43 237
Mesa de seleccion 504 4 2,016| 308 1,708
Silla de plastico 20 5 100 15 85
Total operaciones| 2,976 454 2,522

ota 906 3

Fuente Elaboracion propia

Trabajo de investigacion publicado con autorizacién de los autores.
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Tabla 28: Gasto en utiles area operativa

.. Costo . Total Subtota
Reposicio o Cantida
N unitario mensua | anual

(S/) ¢ 1sh  (S))

Utiles

Bateria para
Phmetro anual 14 2 27 23 4 27
Mandil
(Luidad) mensual 4 5 20 203| 37 240
Gorro

desechable
(100u) mensual 10 2 20 203| 37 240
Botas

desechables
(x50u) mensual 26 2 52 529| 95 624
Alcohol en gel
antibacterial

(1L) mensual 15 2 30 305| 55 360
Mascarillas

desechables

(x50u) mensual 7 2 14 142| 26 168
Tapones

auditivos mensual 1 5 5 51 9 60
Lentes de

seguridad mensual 7 5 35 356| 64 420
Dispensador 3

de agua (7L) mensual 8 23 229| 41 270
Guantes

(x100u) mensual 16 2 32 325| 59 384

Fuente: Elaboracion propia
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No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Tabla 29: Gasto en utiles para almacenamiento del producto final

Costo Total

Utiles Reposicion unitario Cantidad mensual sugeiEl ) 12y

anual (S/) (S/)

(SN) (S))

Area operativa

Bateria para

Phmetro anual 14 2 27 23 4 27

Mandil (1uidad) mensual 4 5 20 203 37 240

Gorro desechable

(100u) mensual 10 2 20 203 37 240

Botas desechables

(x50u) mensual 26 2 52 529 95 624

Alcohol en gel

antibacterial (1L) mensual 15 2 30 305 55 360

Mascarillas

desechables

(x50u) mensual 7 2 14 142 26 168

Tapones auditivos | mensual 1 5 5 51 9 60

Lentes de

seguridad mensual 7 5 35 356 64 420

Dispensador de 3

agua (7L) mensual 8 23 229 41 270

Guantes (x100u) mensual 16 2 32 325 59 384

Total operaciones 258 2,367 426 2,793
A acena ento de proa O 3

Envase mensual 1 1,100 1,320 13,424|2,416| 15,840

carton mensual 1 110 88 895| 161 1,056

Cinta adhesiva mensual 2 8 16 163 29 192
Total almacenamiento producto final 1,424 14,481 2,607| 17,088

Fuente: Elaboracion propia
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Grapadora anual 15 3 45 38 7 45
tabla con clip anual 4 3 12 10 2 12
Perforador anual 10 3 30 25 5 30
Calculadora anual 8 3 23 20 4 23
Sello anual 7 3 21 18 3 21
Lapicero (Cajax12) anual 5 3 15 13 2 15
Lapiz (Cajax10) anual 5 1 5 4 1 5
Tajador (cajax12) anual 5 2 10 8 2 10
Corrector liquido (cajax12) anual 6 2 12 10 2 12
Plumon resaltador (cajax10) anual 6 2 12 10 2 12
Archivadores anual 5/ 10 50 42 8 50
Dispensador para cinta adhesiva anual 4 3 12 10 2 12
Tijera anual 3 3 9 8 1 9
Paguete algodon semestral 3 4 10 17 3 20
Esparadrapo semestral 7 3 21 36 6 42
Alcohol 96% 250 ml semestral 4 3 11 18 3 21
Curitas (120 und) semestral 6 3 18 31 5 36
Agua oxigenada (250 ml) semestral 5 3 15 25 5 30
Paracetamol (caja 20) semestral 4 3 12 20 4 24
Panadol (caja 20) semestral 4 3 12 20 4 24
Gasa semestral 3 3 9 15 3 18
Porta lapiz, notas, clips semestral 15 3 44 75 13 88
Tampoén semestral 4 3 12 20 4 24
Hojas bond (Pagx500) mensual 10 2 20 203 37 240
Grapas (x1000) mensual 3 2 5 55 10 65
Post it mensual 4| 12 44 452 81 533
Sobres manila (50unid) mensual 10 2 19 197 36 233
Folders manila (25unid) mensual 6 4 23 232 42 274
Clips (100) mensual 1 3 2 24 4 29
Goma (85 gr) mensual 2 3 5 55 10 65
Cinta adhesiva mensual 1 3 3 31 5 36
Libreta mensual 2 5 10 102 18 120
Cartuchos de tinta mensual 35 4 140 1,424 256 1,680
Dispensador de agua (7L) mensual 8 3 23 229 41 270

Total administrativo 715 3,497 630 4,127

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 31: Gasto en utiles bafio y limpieza

Bafios y limpieza

Escobilla de bafio semestral| 6| 2 12 20 4 24
Desatorador semestral| 7| 2 13 22 4 26
Escoba semestral| 8| 2 16 27 5 32
Recogedor semestral| 10| 2 19 32 6 38
Trapeador c/ balde semestral| 25| 2 50 85 15 100
Balde semestral| 15| 2 30 51 9 60
Atomizador de limpieza mensual 6| 3 17 174 31 205
limpiador de vidrios mensual 7] 1 7 66 12 78
Papel higiénico grande mensual 4| 24 84 854 | 154 1,008
Jabon liquido mensual 5/ 8 40 407 73 480
Papel toalla (x3) mensual 4| 16 67 683| 123 806
Lejia (galén) mensual | 12| 1 12 126 23 149
Detergente (4.5 kg) mensual | 40| 1 40 407 73 480
Pafos mensual 2| 12 24 244 44 288
Guantes de goma mensual 5/ 4 20 203 37 240
Pastillas de bafio mensual 4| 16 64 651| 117 768
Bolsas de plastico 8 16
mediana (50u) mensual 2 163 29 192
Bolsas de plastico 15 15
(x12unid) mensual 1 153 27 180
Total bafios y limpieza| 546 4,368| 786 5,154

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 32: Gasto en utiles area de ventas y total

Area de ventas

Fuente: Elaboracion propia

85

Grapadora anual 15 2 30 25 5 30
Perforador anual 10 2 20 17 3 20
Calculadora anual 8 5 39 33 6 39
Tarjetas de empresa (1 millar) anual 28 3 84 71 13 84
Sello anual 7 3 21 18 3 21
Boletas (xmillar) anual 59 2 118 100 18 118
Factura (xmillar) anual 59 2 118 100 18 118
Lapicero (Cajax12) anual 5 4 20 17 3 20
Lapiz (Cajax10) anual 5 2 10 8 2 10
Tajador (cajax12) anual 5 2 10 8 2 10
Corrector liquido (cajax12) anual 6 3 18 15 3 18
Plumon resaltador (cajax10) anual 6 2 12 10 2 12
Archivadores anual 5| 12 60 51 9 60
Dispensador para cinta adhesiva anual 15 3 45 38 7 45
Tijera anual 3 3 9 8 1 9
Paquete algodon semestral 3 5 13 21 4 25
Esparadrapo semestral 11 3 32 53 10 63
Alcohol 97% 250 ml semestral 4 5 18 30 5 35
Curitas (120 und) semestral 6 2 12 20 4 24
Agua oxigenada (250 ml) semestral 5 3 15 25 5 30
Paracetamol (caja 20) semestral 4 3 12 20 4 24
Panadol (caja 20) semestral 4 2 8 14 2 16
Gasa semestral 3 3 9 15 3 18
Porta lapiz, notas, clips semestral 15 3 44 75 13 88
Tampon semestral 4 3 12 20 4 24
Hojas bond (Pagx500) mensual 10 2 20 203 37 240
Grapas (1000x--) mensual 3 2 5 55 10 65
Post it mensual 4 6 22 226 41 266
Sobres manila (50unid) mensual 10 2 19 193 35 228
Folders manila (25unid) mensual 6 4 23 232 42 274
Clips (x100) mensual 1 2 2 16 3 19
Goma (85 gr) mensual 2 2 4 37 7 43
Cinta adhesiva mensual 1 3 3 31 5 36
Libreta mensual 2 5 10 102 18 120
Cartuchos de tinta mensual 22 2 44 451 81 532
Dispensador de agua (7L) mensual 2 2 4 43 8 50

Total ventas 944 2,402 432 2,834

ota 336 0 38 99
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8.14.4. Estructura de los costos de produccion
Los costos de produccion de la crema facial CHIRICREAM se divide en la
materia prima, etiguetado, empaquetado y energia eléctrica y agua. En la

siguiente tabla se muestra a detalle:

Tabla 33: Costos de la materia prima

Materia Prima

‘Cantidad Unidad Subtotal (S/) IGV (S/) Total (S/)|

Pulpa de chirimoya 10 g 0.081| 0.015 0.096
Agua destilada 6 g 0.022| 0.004 0.026
Cera de abeja 5 g 0.850| 0.153 1.003
Vaselina blanca 8 g 0.525| 0.095 0.620
Lanolina 5 g 0.690| 0.124 0.814
Aceite de almendras 15 g 5.000| 0.900 5.900
Bérax 1 g 0.018| 0.003 0.021
Acido estearico 2 g 0.039| 0.007 0.046

Total 7 1 9

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 34: Costos del etiquetado y empaque

Total \

10.93

Etiquetado y empaque Cantidad Subtotal (S/) IGV (S/) Total (S/)
Etiqueta 1 0.10 0.02 0.12
Empaque 1 1.70 0.31 2.01
Total 1.80 0.32 2,12
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 35: Costo variable unitario sin IGV
Descripcion ‘ Costo unitario

Pulpa de chirimoya 0.10

Agua destilada 0.03

Cera de abeja 1.00

Vaselina 0.62

Lanolina 0.81

Aceite de almendras 5.90

Bérax 0.02

Acido estearico 0.05

Agua 0.00

Energia eléctrica 0.28

Etiquetado y empaque 2.12

Fuente: Elaboracion propia

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

8.13.5. Presupuesto maestro y estados financieros proyectados
a. Supuestos

Para el proyecto que se esté realizando se estd considerando los siguientes

supuestos:

e Larealizacion del proyecto cuenta con un horizonte de tiempo para 5 afios
(2020 — 2024).

e Las ventas serdn en moneda nacional (S/)

e La depreciacion de los activos fijos esta de acuerdo con el reglamento de
Sunat.

e El porcentaje que se esta considerando para el Impuesto a la renta es de

1% de los ingresos por ventas de acuerdo con el Régimen MYPE.

Trabajo de investigacion publicado con autorizacidn de los autores.
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Flujo de Caja Operativo

Flujo de caja
J—} economico

. . ) Flujo de caja
Flujo de caja de capital — financiero

Servicio de deuda

Figura 20: Estructura de los flujos econémicos

Elaboracion propia
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8.13.5.1. Flujo de caja operativo

El flujo de caja operativo muestra la cantidad de dinero que genera la empresa mediante sus operaciones y el ejercicio de su

actividad, este flujo permite contabilizar y estimar los ingresos y egresos de dinero en relacidén a su actividad comercial, lo que

hace que sea dificil de manipular.

Tabla 36: Flujo de caja operativo

Unidades vendidas 21,295 43,911 44,438 44971 45511
Precio 30 30 31 32 33
Total ingresos 628,924 | 1,329,287 1,378,869| 1,430,301 1,483,651

Costo variable -244 531 -516,531 -535,486 -555,144 -575,532
Sueldos operativos -302,459 -310,020 -317,771 -325,715 -333,858
Alquiler de taller -12,203 -12,203 -12,203 -12,203 -12,203
Sueldos administrativos y ventas -146,084 -149,737 -153,480 -157,317 -161,250
Mantenimiento -2,602 -2,602 -2,602 -2,602 -2,602
Servicio de luz -68,122 -68,122 -68,122 -68,122 -68,122
Servicio de agua -1,032 -1,032 -1,032 -1,032 -1,032
Servicio de limpieza -30,508 -30,508 -30,508 -30,508 -30,508
Servicio teléfono e internet -711 -711 -711 -711 -711
Servicio de seguridad -10,169 -10,169 -10,169 -10,169 -10,169
Utiles 27,629 31,233 33,145 33,020 36,456
Gastos marketing 4,533 0 0 0 0
Transporte -7,119 -7,119 -7,119 -7,119 -7,119
Depreciacion -10,409 -10,409 -10,409 -10,409 -10,409
Amortizacion -3,490 -3,490 -3,490 -3,490 -3,490
Total egresos -807,278| -1,091,421| -1,119,958| -1,151,523 -1,180,550

EBIT -178,354 237,866 258,911 278,778 303,101

Impuesto a la renta 2,427 -1,754 -1,926 -2,127 -2,302
Utilidad neta -175,927 236,112 256,985 276,651 300,800

Depreciacion 10,409 10,409 10,409 10,409 10,409
Amortizacion 3,490 3,490 3,490 3,490 3,490
Flujo de caja operativo -226,353 187,546 204,595 224,511 241,786

Fuente: Elaboracién propia
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Fecha de desembolso

Tiempo de anticipacion

Rubro de inversion
Estudios, permisos y licencias (activo

Importe (S/) \ Inversion %

) . 20,122 18% 01/11/2019 2 mes
intangible)
Utiles 31,997 28% 15/12/2019 15 dias
Utensilios 1,766 1.54% 15/12/2019 15 dias
Mobiliario 13,906 12% 15/12/2019 15 dias
Gastos preoperativos 12,021 10% 15/12/2019 15 dias
Activos fijos depreciables 115,332 101% 15/12/2019 15 dias
Marketing 1,200 1.05% 01/12/2019 1 mes
Capital de trabajo -81,730 -711% 01/01/2020

Total | 114,613 100%
Fuente: Elaboracion propia
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8.5.15.3. Flujo de caja econémico

El flujo de caja econdmico muestra la rentabilidad del proyecto considerando sélo
el flujo de caja operativo y el flujo de caja de capital, no se considera el servicio
de la deuda (financiamiento). En la tabla se puede apreciar que el flujo
econdémico en el afio 2019 y 2020 muestra una rentabilidad negativa, sin
embargo, para el afio 2021 en adelante se aprecia una rentabilidad positiva el

cual representa ingresos para la empresa.

Tabla 38: Flujo de caja econémico

Flujo de caja econémico
2019 2020 2021 2022 2023 2024

Flujo de capital -114,613
Flujo de caja operativo 0]-226,353|187,546 | 204,595 | 224,511 | 241,786

Total | -114,613 -226,353 187,546 204,595 224,511 241,786
Elaboracién Propia

8.5.15.4. Flujo de servicio de la deuda

El flujo de servicio de la deuda representa la fuente de financiamiento que se
obtendra por parte de terceros para la realizacion del proyecto durante el tiempo
de 5 afos. Se realiz6 la busqueda de las tasas de interés mas convenientes para
este proyecto (Véase anexo 23) y se decidio obtener el financiamiento por parte
del Banco del crédito del Pert de un monto de S/. 68,768 el cual tendra una tasa
TEA 16.06% por el periodo de 5 afios. Al afio 2024, se estaria pagando en total
S/99,602. (SBS, 2019)

Tabla 38: Flujo de servicio de la deuda

Servicio de la deuda
Descripcion 2020 2021 2022

Amortizacion
Interés

Total 19,626 19,626 19,626 19,626
Elaboracién propia
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8.5.15.5. Flujo de caja financiero

Segun Vazquez, R. (s.f) menciona que el flujo de caja financiero representa la

circulacion de efectivo de entrada y salida de capital de la empresa que es fruto

de su actividad econdémica. Es decir, que el flujo de caja financiero conforma el

flujo de caja econdmico y el servicio de la deuda o financiamiento obtenido por

terceros, este flujo evalla la rentabilidad de la empresa. Por ello, en este

proyecto la estructura de fuente de financiamiento representa 60% con recursos

de terceros y el 40% capital propio.

Tabla 39: Flujo de caja Financiero
Flujo de caja financiero

Descripcion \ 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Flujo de caja econdémico (-114,613|-226,353|187,546|204,595|224,511|241,786
Préstamo 68,768
Amortizacién + interés 0| 19,626| 19,626| 19,626| 19,626| 19,626

Flujo de caja financiero

-45,845 -206,727 207,172 224,221 244,137 261,412

Elaboracion propia
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9. Evaluacion financiera y analisis de los estados financieros
En los siguientes puntos se revisara la tasa de descuento, la cual va a estar
referido al WACC, siento este ultimo el Costo de Oportunidad.

9.1. Tasa de descuento
El costo de capital promedio ponderado se calcula resolviendo la siguiente

operacion, asi como también se realizara el analisis de sensibilidad.
WACC= (Kd * D (1-T) + Ke * E) / (D+E)

Donde:

Ke: Rentabilidad exigida por los accionistas

E: Capital aportado por los accionistas

D: Deuda financiera

Kd: Coste de la deuda financiera

T: Impuesto pagado sobre las ganancias

El valor de E (capital aportado por los accionistas) es de S/ 45,845 lo cual
representa el 40% del total financiado. El valor de D (total de la deuda) es de S/
68,768 y estéa financiada a una tasa de 16.1% con la entidad financiera Banco de
Crédito del Perl. En ese sentido, queda explicado el valor de Kd como 0.16. Por

altimo, el valor del impuesto pagado sobre las ganancias o T es de 0.01.

Tabla 40: Calculo del Wacc

D: Deuda financiera 68,768

E: Capital aportado por los accionistas {45,845

Kd: Coste de la deuda financiera 16.1% | (Kd * D (1-T) + Ke * E)/(D+E)
T: El impuesto pagado sobre las

ganancias 1% 19%

Ke: Rentabilidad exigida por los

accionistas 24%

Elaboracion propia
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9.1.1. Modelo ROE
Para poder definir el porcentaje que ganaran los accionistas en la empresa, se
utilizé el siguiente método, donde se analizara y se usara como referencia a una

de las empresas competitivas dentro del mercado de cosméticos organicos.

9.1.2. Costo promedio ponderado de capital
Se busco referencias de las empresas mas competitivas y se hallé informacién

veridica de una de las empresas, Natura Cosmeéticos SA.

El ROE de Natura cosméticos a diciembre del 2018 fue de 24%, por lo tanto, es

el porcentaje que se utilizo en el calculo del Wacc.
Natura Cosméticos SA : ROE (Promedio ultimos 5 afios) = 24%

9.2. Criterio de evaluacion de inversiones
Los flujos de caja para los escenarios optimista y pesimista se presentan

en el anexo 3y 4, respectivamente.
9.2.1. Valor presente neto economico y financiero
a. Valor Actual Neto: Flujo de Libre Disponibilidad
* El valor actual neto para el escenario base fue de S/51,254
* El valor actual neto para el escenario optimista fue de S/101,313
* El valor actual neto para el escenario pesimista fue de S/1,194
b. Valor Actual Neto: Flujo de caja neto del inversionista
¢ El valor actual neto para el escenario base fue de S/482,831
¢ El valor actual neto para el escenario optimista fue de S/569,899

¢ El valor actual neto para el escenario pesimista fue de S/395,763.

9.2.2. Tasa interna de retorno
e ENn un escenario base, la tasa de interés de retorno es de 24%
e En un escenario optimista, la tasa de interés de retorno es de 29%

e En un escenario pesimista, la tasa de interés de retorno es de 19%

9.3. Andlisis de sensibilidad

Realizar un estudio o un analisis de sensibilidad permite a esta investigacion que
los resultados estén mas pegados a la realidad, puesto que el contexto es muy
cambiante, por lo tanto, se genera incertidumbre, por lo tanto, es esencial realizar

calculos de suposiciones tratando de cubrir estos posibles escenarios.
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9.3.1. Variables criticas

La cantidad demandada es la Unica variable que se ha considerado que va a
variar en los distintos escenarios, puesto que, se considera que esta es la que
menos se podria controlar, puesto que el contexto es muy volatil. Asimismo, es
importante mencionar que el precio es la variable que se considera igual en todos

los escenarios.

9.3.2. Analisis bidimensional

Para el célculo de los diferentes escenarios, se tomara en cuenta solo la
variacion de las cantidades demandadas. Por un lado, las cantidades vendidas
en el escenario pesimista disminuye un 2.30% respecto al escenario base. Por
otro lado, en un escenario optimista las cantidades vendidas aumentan en 2.30%

también.

a) Variaciones en las cantidades vendidas

Tabla 41: Variacion de las cantidades vendidas por escenarios

Escenarios | %ventas

Optimista \
|

Base
Pesimista \
Elaboracion propia

Tabla 42: Variacion de las cantidades vendidas, escenario pesimista

Proye O (e > a DO 0add ge > a

Ventas 2020 2021 2022 2023 2024

Enero 1,641 2,789 2,822 2,856 2,890
Febrero 1,651 3,003 3,039 3,076 3,112
Marzo 1,661 3,432 3,473 3,515 3,557
Abril 1,690 3,432 3,473 3,515 3,557
Mayo 1,700 5,148 5,210 5,272 5,336
Junio 1,720 3,218 3,256 3,295 3,335
Julio 1,739 3,432 3,473 3,515 3,557
Agosto 1,744 3,003 3,039 3,076 3,112
Septiembre 1,749 3,432 3,473 3,515 3,557
Octubre 1,759 3,432 3,473 3,515 3,557
Noviembre 1,798 3,861 3,907 3,954 4,002
Diciembre 1,954 4,719 4,776 4,833 4,891

Total 20,805 42,857 42,857 42,857 42,857‘

Elaboracion propia
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Tabla 43: Variacion de las cantidades vendidas, escenario base

e > a DO Oad de C a

Ventas 2020 2021 2022 2023 2024

Enero 1,680 2,854 2,888 2,923 2,958
Febrero 1,690 3,074 3,111 3,148 3,186
Marzo 1,700 3,513 3,555 3,598 3,641
Abril 1,730 3,513 3,555 3,598 3,641
Mayo 1,740 5,269 5,333 5,397 5,461
Junio 1,760 3,293 3,333 3,373 3,413
Julio 1,780 3,513 3,555 3,598 3,641
Agosto 1,785 3,074 3,111 3,148 3,186
Septiembre 1,790 3,513 3,555 3,598 3,641
Octubre 1,800 3,513 3,555 3,598 3,641
Noviembre 1,840 3,952 3,999 4,047 4,096
Diciembre 2,000 4,830 4,888 4,947 5,006

Elaboracién propia

Tabla 44: Variacion de las cantidades vendidas, escenario optimista

45,511

(e > a DO 0add ae > a

Ventas 2020 2021 2022 2023 2024

Enero 1,719 2,920 2,955 2,990 3,026
Febrero 1,729 3,144 3,182 3,220 3,259
Marzo 1,739 3,594 3,637 3,680 3,725
Abril 1,770 3,594 3,637 3,680 3,725
Mayo 1,780 5,391 5,455 5,521 5,587
Junio 1,800 3,369 3,410 3,450 3,492
Julio 1,821 3,594 3,637 3,680 3,725
Agosto 1,826 3,144 3,182 3,220 3,259
Septiembre 1,831 3,594 3,637 3,680 3,725
Octubre 1,841 3,594 3,637 3,680 3,725
Noviembre 1,882 4,043 4,091 4,141 4,190
Diciembre 2,046 4,941 5,001 5,061 5,121

Total

21,785

Elaboracion propia
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Se puede apreciar en la tabla que tanto en los tres escenarios la TIR esta por

encima del costo de oportunidad (COK), y el VAN es positivo, lo cual significa

que el proyecto es viable.

Escenario
Optimista

Tabla 45: VAN y TIR por escenarios

101,313

Base

51,254

Pesimista

Elaboracion propia

10. Punto de equilibrio

Se realizé el calculo de la cantidad de unidades que se debe producir para

obtener beneficio cero.

m=P*Q-(CV)-CF

m=P*Q-(Cu*Q)-CF

Tabla 46: Punto de equilibrio anual

Punto de equilibrio’
Elaboracion propia

2020 2021 2022 2023 | 2024 |
Costo fijo total 307,285 |307,285|307,285| 307,285 | 307,285
Precio de venta unitario 30 30 31 32 33
Costo variable unitario 11 11 12 12 12

16,763 16,354 15,955 15566 15,186

Tabla 47: Punto de equilibrio mensual

Punto de equilibrio
Elaboracién propia

1,397

1,363

1,330
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Costo variable unitario 11 11 12 12 12
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11. Conclusiones y recomendaciones

e Se ha demostrado que el proyecto en cuestion es rentable, puesto que
presenta para los distintos escenarios un VAN de 51,254 y TIR de 24% y
un Wacc de 19.3%, lo cual indica que el proyecto es viable y cercano a la
realidad. Dadas estas circunstancias, se sugiere la implementacion de
productos del rubro de cuidado personal y belleza como lociones,
tratamientos de cabello, bloqueadores, crema corporal, cremas
exfoliantes entre otros ya que la demanda por los productos de caracter
organico muestra una tendencia creciente como se determina en el
estudio de mercado realizado.

¢ Asimismo, en el Peru hay tendencia de parte del gobierno a través de
MINAGRI, de buscar promover e incentivar a los pequefios y medianos
productores de productos organicos, lo que significa una buena
oportunidad para la empresa en cuestion.

e La incursion en el mercado deberia llevar a la empresa a abarcar mas
canales de distribucién considerando la gran demanda del sector por
productos tecnoldgicos. Es decir, a través de publicidad online se pueden
ofrecer a los demandantes los productos por delivery, venta sugestiva por

catélogo, entre otros.

e La demanda estimada en el sector nacional podria reflejar quizds un
movimiento internacional, por lo menos de la regién latinoamericana, a
favor del consumo de productos organicos y tomando en consideracion
que el Peru cuenta con una gran biodiversidad y potencial del desarrollo
organico, la empresa podria experimentar una satisfaccion del mercado
internacional a través de exportaciones incrementando tal vez sus

ingresos.

Trabajo de investigacion publicado con autorizacidn de los autores.
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Anexos

Anexo 1: Proyeccion del crecimiento del sector de cosméticos para el 2019

Crecimiento primer Crecimiento
semestre 2019: segundo semestre

3.6%

Crecimiento anual
de 2019:

2019:
3.1%

3.3%

Fuente: Elaboracion propia, obtenido de COPECOH- CCL (2019)

Anexo 2: Crecimiento o tamafio por categorias anual 2017 vs anual 2018

crecimiento o tamafio por categorias anual 2017 vs anual
2018

8000 7167407

7000

6000

5000

4000

3000

2000 1798857 17148754 14711526

o I I I I 875 898 693724 614 648
: [] . HE mm mm=

Total Higiene Fragancias Capilares Maquillaje Trat. Facial Trat. Corporal
Personal

m2017 m2018

Fuente: Elaboracion propia, obtenido de COPECOH- CCL (2019)

Anexo 3: Consumo per capita descremado a paridad de poder adquisitivo

% VAR
2018 I vs
2014 2015 2016 2017 2018-1 2019-1 20191
1| Brasil 775 999 914 952 460 462 0%
2| Chile 611 662 686 654 293 301 3%
3 | México 509 591 637 627 276 278 1%
4 | Peru 538 529 535 540 236 247 5%
5| Argentina 434 382 432 382 235 209 -11%
6 | Colombia 530 475 458 443 270 274 2%
7 | Ecuador 546 546 503 431 224 225 0%
8 | Bolivia 414 414 365 400 218 215 -100%

Fuente: Elaboracion propia, obtenido de COPECOH- CCL (2019)
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Anexo 4: Industria de cosméticos y cuidado personal

Industria de cosméticos Cosmeética Natural
y cuidado personal

¢ 9

= Cuidado facial = Cuidado del cuerpo

= Cosmética Natural = Otros Cuidado del cabello

Fuente: Guevara & Echegaray (2017)

Elaboracion propia

Anexo 5: Perfil del consumidor

A\
- N B

As ar Sector
18 a mas afios _ r
de edad socmecgnomlco

N AN J
- N g

Personas que
buscan el
cuidado de su Distritos de Lima
piel con metropolitana
productos
organicos.

o N /
N4
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Anexo 6: Lima Metropolitana-estructura de la poblacién por zonas geogréficas

Cuadro N° 12
Lima metropolitana 2019: APEIM estructura socioecondmica de la poblacidn por zonas geograficas

1 Puente Piedra, Comas, Carabayllo. 1,309.3 124 0.0 146 39.7 36.6 9.1
2 Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras 1,318.3 125 21 28.3 476 19.9 21
3 San Juan de Lurigancho 1,157.6 109 1.1 215 446 253 75
4 Cercado, Rimac, Brefia, La Victoria ma 73 25 299 439 215 22
5 ﬁ!‘z Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, Ef Agus- 14776 14.0 14 16 456 23 8.1
6 Jesis Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel 3.1 36 16.2 58.1 20.5 35 1.7
7 Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina. 810.6 1.7 35.9 432 13.6 6.3 1.0
8 Surquillo, Barranco, Chorrilios, San Juan de Miraflores 878.3 8.3 20 29.1 48.8 17.3 28
9 Villa El Salvador, Vilia Maria del Triunfo, Lurin, Pachacamac. 1,098.7 104 0.5 79 52.2 316 7.8
10 Sea:ffnlﬁilia;;lsl:erta Perfa, La Punta, Carmen de la Legua 11004 104 14 19.0 46.0 244 9.2
1" Cieneguilia y Balnearios 190.5 18 0.0 99 476 327 98
TOTAL LIMA METROPOLITANA 10,5808  100.0 43 234 4256 4.1 56

Fuente: APEM (2019)

ENCUESTAS

Anexo 7: Genero

Figura 1: Género

@ Mujer
@ Hombre

Fuente: Elaboracién propia
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Anexo 8: Edad
Figura 2: Edad

@® 18- 25 afos
® 26 - 33 arios
@ 34 - 41 anos
@ 42 - 49 afios
@ 50 afios a mas

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 9: Distrito de residencia

Figura 3: Distrito de residencia

@ Villa el Salvador

@ Chorrillos

@ Surco

@ Miraflores

@ San Isidro

@ Santa anita

® Lurigancho

@ San Juan de Miraflores

16V

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 10: Ingreso mensual

Figura 5: Ingreso mensual

@ S/0.00 - S/465
@ S5/466 - S/ 930
® S/931-58/1200
@® S/ 1201 -amas

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 11: Importancia del cuidado personal

Figura 6: Importancia del cuidado personal

@ Muy importante

@ Importante

) No es necesario
@ No me interesa

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 12: Uso de crema facial

Figura 7: Uso de crema facial

B S|

BNo

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 13: Caracteristicas de la crema facial

Figura 8: Caracteristica de la crema facial que utiliza

@ Humectante
@ Exfoliante

@ Anti-manchas
@ Anti-arrugas

Fuente: Elaboracién propia
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Anexo 14: Lo mas importante de una crema facial

Figura 9: Lo mas importante de su crema facial

@ Precio

@® Marca

» Calidad

@ Presentacion

—~—

Elaboracion propia

Anexo 15: Tipo de crema facial que usa
Figura: Tipo de crema facial que usa
@ Tradicionales (caseras)

¥ @ Naturales (organicas)
| ® Ambas

Elaboracion propia
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Anexo 16: Frecuencia de compra de crema

Figura 11: ¢ Cada cuanto tiempo compra cremas faciales?

® mensual

@ Cada 2 meses
) Cada 3 meses
@® Cada 6 meses

Elaboracion propia

Anexo 17: Lugar usual de compra de la crema facial

Figura 12: Lugar usual de compra de su crema facial
= farmacias
® supermercados

m catalogos
= salones de belleza
m centros de SPA
= Online

m otros

Elaboracién propia
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Anexo 18: Disposicién a usar crema facial organica a base de chirimoya

Figura 13: Disposicion a usar crema facial organica a base de chirimoya

| Si

B No

Elaboracién propia

Anexo 19: disposicidn a pagar por una crema facial organica a base de chirimoya

Figura 14: ¢cuanto estaria dispuesto a pagar por una crema facial organica a b
ase de chirimoya de 50g?

@ S/35.00 a S/50.00
@® S/51.00a S/65.00
© S/66.00 a S/80.00
® S/ . 81amas

Elaboracién propia
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Anexo 20: Demanda del producto si aumenta el ingreso

Figura 15: Si usted tiene un aumento en sus ingresos, ¢compraria la crema facial

organica de 50g, si su precio sube en un 15%7?

® Si
39.3% @® No

60,7%

Elaboracién propia

Anexo 21: ¢ Con qué otro producto sustituiria la crema facial organica?

Figura 16: ¢ con qué otro producto sustituiria la crema facial organica?

>

Elaboracion propia

@ Productos farmaceuticos
@ Productos caseros
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BBVA Comercio Crédito Pichincha BIF Scotiabank Citibank Interbank Mibanco GNB Falabella Santander Ripley Azteca ICBC Promedio

Corporativos
Descuentos
Préstamos hasta 30 dias
Préstamos de 31 a 90 dias
Préstamos de 91 a 180 dias
Préstamos de 181 a 360 dias
Préstamos a mas de 360 dias
Grandes Empresas
Descuentos
Préstamos hasta 30 dias
Préstamos de 31 a 90 dias
Préstamos de 91 a 180 dias
Préstamos de 181 a 360 dias
Préstamos a méas de 360 dias
Medianas Empresas
Descuentos
Préstamos hasta 30 dias
Préstamos de 31 a 90 dias
Préstamos de 91 a 180 dias
Préstamos de 181 a 360 dias
Préstamos a mas de 360 dias
Pequefias Empresas
Descuentos
Préstamos hasta 30 dias
Préstamos de 31 a 90 dias

Préstamos de 91 a 180 dias
Préstamos de 181 a 360 dias

Préstamos a mas de 360 dias

3.52
3.42
2.70
4.25
3.63
3.60
3.49
6.31
8.35
3.96
5.20
6.81
5.97
6.03
9.32
10.83
8.88
9.50
9.31
9.60
8.43
11.79
13.06
12.46
11.89

12.90
14.15

11.17

8.95
8.00
7.50
8.62

9.53

7.82
6.43
10.00
8.48
11.18

15.37
15.00
13.96

16.00
18.00

4.29
4.66
3.65
3.48
3.58
4.46
4.92
5.59
6.08
5.24
5.76
5.79
4.03
6.94
10.48
9.43
8.00
10.66
12.06
12.21
10.11
17.72
11.06
13.91
13.36

22.43
21.95

16.06

8.01
9.58
4.93
7.86
6.54
7.98
9.05
8.49
8.54
6.70
9.01
7.73
8.98
10.43
17.28
15.87
29.54
12.45

19.55
18.81

17.29

4.09
3.47
2.50
4.18
4.52

6.50
6.68
5.71
6.18
6.65
7.59
7.58
7.70
1.72
5.52
8.74
9.44
7.41
6.71
10.66
10.90
11.01

12.53
12.83

9.61

3.18
412
3.24
2.88
2.66
2.70
4.26
5.24
5.53
4.14
4.96
5.09
491
7.31
10.31
9.24
7.53
9.26
9.55
9.58
11.51
16.48
12.32
12.83
12.95

12.98
15.24

16.74

5.52

5.46
5.53
5.52

5.39

5.35

6.56
4.88

3.96
4.35
2.74
4.26

4.99
5.95
6.67
3.77
6.32
6.03
5.68
5.71
8.02
7.33
5.43
7.26
7.10
14.38
14.08
17.05
9.47
4.26
10.58

17.88
26.73

16.91

23.43
14.01
16.53
14.09
21.44
26.46
30.01

31.16
25.18

19.91

12.50

5.54
5.98
3.73
4.81
5.15

5.35
7.15
6.83
6.48
7.00
7.17
7.68
7.63
6.18
4.55

6.34
5.83

6.55

3.92
4.88
3.19
3.75
3.41
3.46
4.73
5.89
6.78
4.92
5.60
6.20
4.69
6.71
9.53
9.19
7.87
9.48
9.89
10.39
9.51
18.17
11.91
13.17
13.90

21.29
23.15

17.26

Nota: Cuadro elaborado sobre la base de la informacion remitida diariamente por las Empresas Bancarias a través del Reporte N°6. Las tasas de interés tienen caracter referencial.

Las definiciones de los tipos de crédito se encuentran en el Reglamento para la Evaluacion y Clasificacion del Deudor y la Exigencia de Provisiones, aprobado mediante Resolucion SBS N°

11356-2008 (Ver definiciones).
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Anexo 23: Flujo de caja anual optimista

Unidades vendidas 21,785 44,921 45,460 46,006 46,558
Precio 30 30 31 32 33
Total ingresos 643,390 1,359,861 1,410,583 1,463,198 1,517,775
OresSo
Costo variable -250,155 -528,411 -547,802 -567,913 -588,769
Sueldos operativos -302,459 -310,020 -317,771 -325,715 -333,858
Alquiler de taller -12,203 -12,203 -12,203 -12,203 -12,203
Sueldos administrativos y ventas -146,084 -149,737 -153,480 -157,317 -161,250
Mantenimiento -2,602 -2,602 -2,602 -2,602 -2,602
Servicio de luz -68,122 -68,122 -68,122 -68,122 -68,122
Servicio de agua -1,032 -1,032 -1,032 -1,032 -1,032
Servicio de limpieza -30,508 -30,508 -30,508 -30,508 -30,508
Servicio teléfono e internet -711 -711 -711 -711 -711
Servicio de seguridad -10,169 -10,169 -10,169 -10,169 -10,169
Utiles -27,629 -31,233 -33,145 -33,020 -36,456
Gastos marketing -4,533 0 0 0 0
Transporte -7,119 -7,119 -7,119 -7,119 -7,119
Depreciacion -10,409 -10,409 -10,409 -10,409 -10,409
Amortizacion -3,490 -3,490 -3,490 -3,490 -3,490
Total egresos -877,228| -1,165,767| -1,198,564| -1,230,330 -1,266,700
EBIT -233,838 194,094 212,020 232,868 251,076
Impuesto a la renta 2,338 -1,941 -2,120 -2,329 -2,511
Utilidad neta -231,500 192,153 209,899 230,539 248,565
Depreciacion 10,409 10,409 10,409 10,409 10,409
Amortizacion 3,490 3,490 3,490 3,490 3,490
Flujo de caja operativo -217,600 206,052 223,799 244,438 262,464
C O > a O O
Utensilios -1,497
Mobiliario -11,785
Horno de secado -1,173
Prensa en frio -2,705
Centrifuga -2,187
Filtro prensa -2,847
Homogeneizador-emulsificador -42,712
Sellador llenador -25,465
Inyectora de tinta -1,139
Caldera -5,182
Banda transportadora -4,841
Balanza industrial -100
Phmetro -43
Balanza de Humedad -233
Grupo electrogeno insonorizado diesel -9,112
Total constitucion de la empresa -1,084
Total marca y patente -535
Total licencias y autorizaciones -15,272
Total de licencia de software -649

Gastos preoperativos

Capital de trabajo
Flujo de cajalibre
Fuente: Elaboracion propia

-222,312

-217,600

206,052
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Anexo 24: Flujo de caja anual pesimista

2019 2020 2021 \ 2022 2023 2024
Unidades vendidas 20,805 42,901 43,416 43,937 44,464
Precio 30 30 31 32 33
Total ingresos 614,459 1,298,713 1,347,155 1,397,404 1,449,528
OresSo
Costo variable -238,907 -504,650 -523,170 -542,376 -562,295
Sueldos operativos -302,459 -310,020 -317,771 -325,715 -333,858
Alquiler de taller -12,203 -12,203 -12,203 -12,203 -12,203
Sueldos administrativos y ventas -146,084 -149,737 -153,480 -157,317 -161,250
Mantenimiento -2,602 -2,602 -2,602 -2,602 -2,602
Servicio de luz -68,122 -68,122 -68,122 -68,122 -68,122
Servicio de agua -1,032 -1,032 -1,032 -1,032 -1,032
Servicio de limpieza -30,508 -30,508 -30,508 -30,508 -30,508
Servicio teléfono e internet -711 -711 -711 -711 -711
Servicio de seguridad -10,169 -10,169 -10,169 -10,169 -10,169
Utiles -27,629 -31,233 -33,145 -33,020 -36,456
Gastos marketing -4,533 0 0 0 0
Transporte -7,119 -7,119 -7,119 -7,119 -7,119
Depreciacion -10,409 -10,409 -10,409 -10,409 -10,409
Amortizacion -3,490 -3,490 -3,490 -3,490 -3,490
Total egresos -865,979 -1,142,007 -1,173,931| -1,204,794 -1,240,225
EBIT -251,520 156,707 173,224 192,611 209,302
Impuesto a la renta 2,515 -1,567 -1,732 -1,926 -2,093
Utilidad neta -249,005 155,140 171,492 190,684 207,209
Depreciacion 10,409 10,409 10,409 10,409 10,409
Amortizacion 3,490 3,490 3,490 3,490 3,490
Flujo de caja operativo -235,105 169,039 185,391 204,584 221,109
C O > a O O
Utensilios -1,497
Mobiliario -11,785
Horno de secado -1,173
Prensa en frio -2,705
Centrifuga -2,187
Filtro prensa -2,847
Homogeneizador-emulsificador -42,712
Sellador llenador -25,465
Inyectora de tinta -1,139
Caldera -5,182
Banda transportadora -4,841
Balanza industrial -100
Phmetro -43
Balanza de Humedad -233
Grupo electrégeno insonorizado diesel -9,112
Total constitucion de la empresa -1,084
Total marca y patente -535
Total licencias y autorizaciones -15,272
Total de licencia de software -649
Gastos preoperativos
Capital de trabajo
Flujo de caja libre  -222 312 -235,105 169,039 185,391 204,584 221,109

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 25: Cuadro de resumen de escenarios

%ventas

Escenario

Optimista 101,313 111,343

Base 51,254 24% 57,196 1.85% 0
Pesimista 1,194 19% 3,049 1.5% -2.30%

Fuente: Elaboracion propia
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