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RESUMEN

El presente proyecto sobre la produccion y comercializacién de congeladoras ecoldgicas,
dirigido a micro y pequefias empresas ubicadas en la selva peruana, busca ofrecer al mercado
una alternativa diferente a precio razonable, mediante la oferta de congeladoras ecoldgicas,
disefiadas y elaboradas tomando en cuenta las necesidades de los distribuidores y clientes
finales. De esta manera, se busca ofrecer al mercado un producto alineados las necesidades
existentes y diferenciadas de la competencia. A lo largo del presente documento , se ira
detallando la estrategia para competir en el mercado frente a los competidores, las
necesidades identificadas con respecto a las congeladoras, la demanda de productos, los
atributos mas valorados por el mercado y el proceso de disefio, produccién y

comercializacion .

La inversion estimada para llevar a cabo este proyecto empresarial ha sido calculada en S/.99,
415.94 soles, de los cuales se financiara el 20%. Los indicadores de rentabilidad como el TIR
son superiores a otras alternativas de inversion que pueda tener un inversionista en un banco.
Por lo que, resulta interesante conocer mas a fondo esta oportunidad de inversion. Lo

invitamos estimado lector a conocer mas sobre esta propuesta de inversion.

Palabras clave: Proyecto; Congeladoras; produccion; comercializacion.

III



ABSTRACT

The present project on the production and commercialization of ecological freezers, directed
to micro and small companies located in the Peruvian jungle, seeks to offer the market a
different alternative at a reasonable price, through the offer of ecological freezers, designed
and elaborated taking into account the needs of distributors and final customers. In this way,
the aim is to offer the market a product aligned with the existing needs and differentiated
from the competition. Throughout this document, we will be detailing the strategy to compete
in the market against competitors, the needs identified with regard to freezers, the demand for
products, the attributes most valued by the market and the process of design, production and

marketing.

The estimated investment to carry out this business project has been calculated at S / .99,
415.94 soles, of which 20% will be financed. Profitability indicators such as the IRR are
superior to other investment alternatives that an investor in a bank may have. Therefore, it is
interesting to know more about this investment opportunity. We invite you dear reader to

know more about this investment proposal.

Keywords: Project; Freezers; production; commercialization.
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1. INTRODUCCION

El presente proyecto tiene como finalidad dar a conocer al mercado peruano una opcion de
diversificacion de beneficios en cuanto a nuestro producto; la linea de congeladoras
“COLDMAX?”. Esta nueva linea de producto tiene como fin primordial brindar una
congeladora ecoldgica que ayudara a la reduccion de la contaminacion que ademas tendra una
extension de vida util por mas de cinco (05) afios. De esta manera nos enfocaremos en
brindar un producto ecoldgico, con insumos no nocivos para la salud del cliente peruano,
utilizando materiales de alta calidad y esto no afectard el precio de nuestro producto ya que
estard de acuerdo a los precios del mercado peruano, también nos enfocaremos en brindarles

un servicio de postventa personalizado en cuanto a clientes mayoristas y minoristas.

De esta manera, nuestro equipo de trabajo conformado por cuatro (04) estudiantes hemos
buscado la solucion idonea para brindarles un producto de calidad a fin de suplir la constante
demanda del mercado peruano. Para la elaboracion del mencionado proyecto, se tuvo en
cuenta la alta demanda de productos diversificados en cuanto a las congeladoras y que
contengan insumos no nocivos para la salud del cliente consumidor ya que otras marcas
ofrecian productos de mala calidad por la utilizacion de insumos nocivos y esto se reflejaba

en un precio menor a lo establecido por el mercado peruano.

Se hablard también de que tan viable es este nuevo producto que estamos lanzando al
mercado peruano, se analizard el presupuesto en funcion a las ventas proyectadas del
producto y los resultados obtenidos de su efectividad en el mercado peruano; por otro lado
hablaremos de las estrategias de marketing que utilizaremos para que el proyecto sea
aceptado por el mercado objetivo y esta aceptacion sea sostenida con el pasar del tiempo.

El proyecto se basaréd esencialmente en:

e Brindar un producto con insumos de alta calidad.
e Servicio de Monitoreo constante.
e Producto no nocivo para la salud del cliente.

e Producto Ecologico que ayuda al medio ambiente.



2. ASPECTOS GENERALES DEL NEGOCIO

2.11dea / nombre del negocio

En la actualidad el mercado peruano esta creciendo a pasos agigantados, en el cual los
usuarios estan dispuestos a invertir no solo en un producto de alta calidad, si no en un
producto que cuide su salud y beneficie su economia teniendo una mayor duracién. Ademas,
valoran mas los productos que cuentan con atencioén personalizada y que brinden un servicio
que se encargue de mejorar el bienestar de las personas, logrando conservar alimentos

perecibles libres de restos nocivos para la salud el cual ayuda mucho al cliente consumidor.

En este sentido, se tomo la decision de contar con linea de producto dedicada a la fabricacion
y comercializacion de congeladoras que no solo proporcionan el confort de sentirse seguro

con el respaldo y garantia que el producto ofrece, sino también con el servicio de post-venta.

Le designamos a nuestra linea de congeladoras ecoldgicas: “COLDMAX”, esto ya que “cold”
en espafiol significa frio y “max” es el diminutivo de maximo, lo que en conjunto seria frio
maximo que es como queremos que nuestro producto sea reconocido ante el mercado

peruano.

2.2 Descripcion del producto/servicio a ofrecer

“COLDMAX?”, es un producto el cual tiene como finalidad diferenciarse con el resto de

competidores a nivel nacional brindando los siguientes beneficios:

e Implementacion de tuberias de cobre con el proposito de asegurar que el tubo de

refrigeracion sea sostenible.

e Implementacion de tinas Inox Mate (es un producto totalmente de acero quirrgico), que
permitird el buen enfriamiento de productos no perecibles y que no es nocivo para salud de

nuestros clientes.



e [a garantia que se ofrecerd a nuestros clientes sera de 5 afios para que de esta manera

genere mayor respaldo y confianza.

e Implementacion de un servicio de monitoreo constante y personalizado por cada cliente.

e Diversidad de colores en nuestro producto ya que actualmente son muy exigidos por los

clientes.

e Finalmente el producto serd ecoldgico el cudl contara parcialmente con panel solar que

contribuira con el medio ambiente.

Modelos de Congeladoras:

Imagen 1: Modelos de Congeladoras Ecologicas




2.3 Equipo de trabajo

FRANKLIN GEORGE HUAROCEstudiante de la carrera de Administracion de
BARRETO empresas, Técnico en administracion y gestion de

ciencias policiales.

Se estd desempenando como supervisor de control y
calidad de productos relacionados a aire acondicionado

y refrigeracion en su totalidad.

Entre las habilidades mencionaremos la organizacion,
por lo general soy muy ordenado no solo en el tema
personal so no también en el &mbito laboral y también

puedo decir que es fundamental ya que puedo lidiar con

las responsabilidades que estan bajo mi mando y ser

alguien de confianza.

DOMINGUEZ GONZALES JAZMIN Estudiante de la carrera de negocios
internacionales, técnica en computacion e
informatica por el instituto CIBERTEC,
experiencia como asistente administrativa en

MINCETUR y en AVANTI Consultores.

También como soporte técnico de averias en

Movistar Pert y como gestora de banca

electrénica en el Banco Interbank. Sus
habilidades en el trabajo son, la tolerancia y el

trabajo en equipo.



JIMMY MONTERO LOZANO

MILAGROS ZEVALLOS MURO

Estudiante de administracion de empresas,

Técnico en administracion de restaurantes.

Se esta desempeniando como asesor en cocina

en diferentes artes en base a ello.

Respecto a sus habilidades es viable manifestar
su mayor habilidad es el manejo y gestion de
personal, en cuanto estén a su cargo, pues
genera responsabilidad a cada colaborador bajo
su mando, esto puede generar una buena
gestion para la organizacidon ya que sabe

identificar las habilidades de cada uno de ellos.

Estudiante de la carrera de administracion de

empresas en la universidad UPC.

Estudio con certificacién para cajeros en IFB,
con experiencia en moviles Argentina-
movistar, tele distribucion en la tienda
Teletiket, como broker consejeros y corredores

de seguros.

Sus habilidades son, el trabajo en equipo, la
presion que este demanda y la rapidez del

aprendizaje que esta demanda.



3. PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

3.1 Analisis Externo

3.1.1 Analisis PESTEL

3.1.1 Factor Politico

Imagen 2. Noticia de coyuntura politica peruana actual.

-
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Moody's: Corrupcion y luchas politicas
internas, entre los principales desafios del
Peru

"Las fortalezas crediticias clave del Peru incluyen un solido balance y credibilidad de la politica fiscal del
gobierno’, opina Jaime Reusche, vicepresidente de Moody's.

El perfil crediticio de la Republica del Peru, con calificacion A3
estable, tiene un historial duradero de estabilidad
macroeconomica, politicas favorables al mercado, una
administracion fiscal prudente y solidos fundamentos economicos,
Moody's Investors Service dijo en su analisis anual.

Ademas, la ausencia de importantes desequilibrios
macroeconomicos junto con instituciones economicas fuertes ha
proporcionado un entorno estable para fomentar el crecimiento
economico en el pais, anoto la agencia.

Adaptado de “Diario Gestiéon 2018”. Recuperado de: https://gestion.pe/economia/moody-s-

corrupcion-luchas-politicas-internas-principales-desafios-peru-242877

Actualmente el Pert, ha sufrido una experiencia insatisfecha entorno a la politica (entorno al
actual destape de la corrupcion en el poder judicial por trafico de influencias). Sin embargo,
su perfil crediticio ante el mercado internacional no se ha visto afectado como lo certifica
Moody’s (Agencia de calificacion de riesgo) quien le otorgo6 en su ultima calificacion un A3

estable. A pesar que el pais pasd por una incertidumbre politica originada por diversos



factores su historial de estabilidad macroecondmica, las politicas favorables al mercado y
solidos fundamentos econdmicos superaron la crisis y lo mantuvieron con una buena imagen

ante el mercado financiero externo.
Amenaza

Los casos de corrupcion conllevan una brecha a las inversiones, con mayores costos hacia las
empresas para operar en un territorio. Con respecto a nuestro rubro de negocio esto genera

menos demanda entorno a la venta de artefactos particularmente en la linea blanca

Crecimiento de la PYMES y por ende apoyo de ellas por parte del Estado esto permitira que
las pequenas y medianas empresas puedan obtener mayor facilidades para el progreso y

crecimiento empresarial.
Oportunidad

Empoderamiento de las PYMES mediante el accesos al crédito y estd a su vez conlleva a un

favorable régimen de tributario.

La migracién de los Venezolanos a nuestro pais ha sido un tema que ha generado dos tipos de
opiniones en lo positivo los Venezolanos estan consumiendo por ende contribuye al
crecimiento del PBI, ademds, de que son muy emprendedores y trabajadores por lo que
buscan la manera de poder sustentar sus necesidades y en lo negativo contribuye a la tasa de
desempleo de nuestros compatriotas peruanos debido a la informalidad y bajo costo de mano

de obra.

Los Venezolanos para emprender requieren invertir en equipos y herramienta de trabajo para
su negocio el cual sean diversificado en diferentes partes del Pert y estdn enfocados en el
sector inmobiliaria y alquileres (22.85%), al negocio de Hoteles y restaurantes (10.07%) y a
industrias manufactureras (9.73%). De ello debemos considerar la participacion de los
emprendedores peruanos estos sectores sobre todo el sector Hoteles y Restaurantes son lo que
requieren de nuestros productos para sus actividades el cual es benefactor para nuestras

ventas.

3.1.2 Factor Economico



Perti, economia mas estable de la region, Pert en Latinoamérica, es uno de los paises que
mantiene su crecimiento positivo, a pesar de la desaceleraciéon econdmica, sigue siendo uno
de los mejores de la region. De acuerdo con el Reporte Semanal Macroecondémico y de
Mercados del BCP, el crecimiento econdmico del 2018 se soportaria en los solidos
fundamentos macroecondémicos de la economia peruana (altas reservas internacionales, baja
deuda publica, baja inflacion, tratados de libre comercio, etc.). A esto se sumara un precio
promedio del cobre en tono de US$ 3.00 por libra, y una muy baja probabilidad (5%), segun

el ENFEN, de que ocurra un nuevo Fenémeno El Nifio.

Asi mismo el BCRP actualizé sus proyecciones macroecondmicas y recortd su proyeccion de
crecimiento econdmico para este afio de 2.8% a 2.7%, aunque reafirmo sus proyecciones de
crecimiento econdmico para este afio (4.2%) y 2019 (4.2%); sin embargo, el BCRP elevo la
proyeccion de crecimiento de la inversion privada (desde 5% a 6-5%) y recortd la proyeccion

de inversion publica desde (15% a 12.5%) para el proximo afio (Recaudacion Gestion, 2018).

Las condiciones para la inversion han mejorado

En términos generales, las condiciones para la inversion han mejorado en un 7% (Alegria,
2017) siendo un contexto de baja inestabilidad financiera, menor debilidad del sector
bancario, recuperacion de algunos sectores de productos bdsicos y mejores perspectivas
macroeconémicas mundiales. Los costos de financiacion por lo general siguen siendo bajos y
los diferenciales han disminuido en muchos mercados emergentes como consecuencia del
descenso de las primas de riesgo. Todo ello ha contribuido a incrementar la entrada de
corrientes de capital en los mercados emergentes, incluido el aumento de los préstamos
transfronterizos, y a fortalecer la expansion del crédito en las economias desarrolladas y en

desarrollo.

Esta mejora de condiciones econdémicas ha sido significativa para la reactivacion de la
inversion productiva en algunas de las grandes economias. Aproximadamente del 60% de la
aceleracion de la actividad econdmica mundial en 2017 se debid a la formacion bruta de

capital fijo.



Pero también la recuperacion firme y amplia de las actividades de inversiones, necesaria para
propiciar un mayor crecimiento en la productividad y de esta manera acelerar el logro de los
objetivos de desarrollo sostenible, podria verse frenada por la constante incertidumbres de la
politicas comerciales y las repercusiones del ajuste de los balances de los principales bancos
centrales, asi, como la progresion al alza del endeudamiento y de las debilidades financieras

de mas largo plazo.

Esto se convierte en una oportunidad para el desarrollo econdmico de Pert por el incremento
de inversiones extranjeras en el pais, lo cual aumenta las probabilidades de éxito de nuestra
empresa ya que nuestra oferta estd en funcion al sector empresarial, a mayor cantidad de

empresas en Perti mas potenciales clientes de Coldmax.

Pero también debemos ser precavidos y atentos porque esto se podria convertirse en una
amenaza si las condiciones politicas internacionales no se dan a nuestro favor, dado a que
esto nos afectaria debido a que Peru es de baja industrializacion; es decir, dependemos de los

paises desarrollados.
Fortalecimiento de la actividad econémica de diversos paises

La reciente aceleracion que ha experimentado el producto mundial bruto esto se debe
principalmente al crecimiento mas estable de varias economias desarrolladas, si bien Asia
Oriental y Asia Meridional siguen logrando mantener su posicionamiento como regiones mas
dindmicas del mundo. Los mejoramientos ciclicos en la Argentina, el Brasil, la Federacion de
Rusia y Nigeria a medida que esas economias superan la recesiéon también nos explican

aproximadamente un tercio del aumento de la tasa crecimiento mundial entre 2017 y 2017.

En la actualidad el PBI en nuestro pais es de un 3 %, 3.5% reflejado al afio 2017 que
equivalia en 4% en consecuencia al destape politico que hoy estamos viviendo esto nos
genera incertidumbre de los casos reflejado en el poder judicial. Esto demuestra que nuestro
poder adquisitivo es menos en razon a la produccion que se ha tenido en el afio anterior, esto

detendria a los compradores nacionales que destinen sus ingresos hacia nuestros producto.

Principales indicadores econdomicos proyectados para 2018:



Tabla 1. Indicadores econémicos proyectados 2018

PBI 3.80%
Inflacion 2.50%
Gasto primario del sector en % del PBI 20.50%

Fuente: Diario Gestion

3.1.3 Factor Social

El constante cambio climatico en las zonas no segmentadas, con respecto a afos anteriores,
el verano 2018 en Lima serd mas fresco, con temperaturas maximas de hasta 26 grados,

debido al enfriamiento del mar en el contexto del Fenomeno La Nina Costera
Oportunidad

Apertura a una masiva demanda de nuestros productos por la intencion de calor esto permitira
tener nuevos mercado y aliados el cual nuestro producto, el lograremos posicionar la marca
dado a que es un nuevo segmento el cual no ha sido considerado por su estacion fria el cual
lograremos incrementar nuestra participacion en las zonas de Lima, Loreto, Junin, Ucayali,

Cuzco, Madre de Dios, Arequipa, Puno y Ica.

La alta interaccion en redes sociales en nuestros pais, si bien es cierto hemos pasado a una era
tecnologica donde la personas estamos en constante acercamiento con la tecnologia, el cual
como proveedores no necesitaremos estar cerca de los clientes para monitorear después de
realizado la venta ya que hoy en dia existen herramientas que permitird la comunicacion mas
efectiva y eficiente, como el uso de IT.SERVICE una herramienta de programacion donde el
cliente podra poner todas sus dudas y consultas y sera escuchado en las 24 horas del dia y
también apreciaremos el tiempo de demora en la atencién como también su satisfaccion del

usuario, esta herramienta nos permitiré tener un servicio personalizado.

Oportunidad Hoy en dia la lata interaccion en redes sociales, nos abre una puerta de
presentacion para segmentar nuestro producto a un nicho que tenga llegada y cobertura a

nivel nacional y por no internacional.
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El 69% de peruanos ha cambiado sus hdbitos de consumo en el ultimo afio para ahorrar en
gastos del hogar, segiin la Encuesta Global de Nielsen, realizada a fines del 2017. Esta
encuesta es realizada en 63 paises via online e indaga las percepciones del consumidor, sus

preocupaciones e intenciones de compra para este 2018.
Amenaza

Esto demuestra que el 69% del mercado peruano no tienen intenciéon de compra mas allé de lo

innecesario.

3.1.4 Factor Tecnologico
La tecnologia ha sido un factor muy importante en el crecimiento de las compaiiias
multinacionales y locales, donde la comunicacidon y envié de informaciéon privilegiado a

tiempo real, creando asi, un mejor y rapida toma de decisiones.
Oportunidad

Nos permitira correlacionarse con el cliente sin la necesidad de estar en el lugar en fisico, el
cual se puede crear un gran negocio o alianza estratégica. La poblacion latinoamericana tiene
un gran uso de las redes sociales donde permite tener conocimientos de ofertas noticias de

todo tiempo de informacién en tiempo real (actualizada).

También las redes sociales nos permitiran ser vistos para promocionar nuestros productos
como también las novedades y ofertas donde haremos mas atractivo con nuestros socios

estratégicos.
Factor Legal

Se menciond la promulgacion de la Ley 30309 sobre “Incentivos Tributarios a la
investigacion cientifica, desarrollo tecnolégico e innovacion tecnoldgica”, la cual permite que
se otorgue hasta el 175% de beneficio tributario a aquellas empresas que ejecuten proyectos

de Investigacion.
Oportunidad

Esto mantendria de cierta manera el avance al entorno y desarrollo de las empresas

investigadoras en investigacion tecnologica el cual os ofrecerd mejores servicios y
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optimizaciones en los costos de papeles y otros documentos ya que su propésito es buscan

hacer todo funciones a través de red virtual.

Ley 716/95 la misma que sanciona quien transgrede cintra la contaminacion del medio

ambiente.
Oportunidad

Nuestro producto contribuira a un producto ecoldgico permitiendo reducir la contaminacioén
del medio ambiente, el cual nos facilitara el funcionamiento del negocio como también una
aceptacion por parte de los usuarios ya que permitird reduccion del sobre costo del consumo
de energia ya que nuestro producto se implementara panel solar en la congeladoras haciendo

eficiente y permitiendo mayor duracion.

También hablaremos del Ejecutivo publicd el decreto legislativo N° 1269 que crea el
Régimen MYPE Tributario (RMT) del Impuesto a la Renta, que comprende a los
contribuyentes de la micro y pequena empresa domiciliados en el pais, siempre que sus
ingresos netos no superen las 1,700 Unidades Impositivas Tributarias (UIT) en el ejercicio
gravable, es decir que no superen los S/ 6°715,000. El monto de la UIT para este afio asciende
a S/ 4150. La norma tiene como objetivo que el micro y pequefias empresas tributen de
acuerdo con su capacidad. Con la norma las MYPE tendran un régimen tributario especial

para pagar el Impuesto a la Renta desde 10% de sus ganancias netas anuales.

Amenaza

Buscan incentivar la formalidad. Pues, aprobd un beneficio para que las pequefias y medianas
empresas puedan obtener recuperacion anticipada del IGV siempre y cuando realicen

compras de bienes de capital fijo.

3.1.2 Analisis de las Cinco Fuerzas de PORTER

RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES (ALTA)

En la actualidad existen dos empresas enfocadas al mismo mercado de forma directa. Estan
“Frio Pera SAC” y “Comercializadora Asia Pera SAC”, ambas empresas estan ubicadas en

Lima y son reconocidas en el mercado mucho mas tiempo que COLDMAX, Fabrican
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congeladoras con variedad de colores, al igual que Coldmax; pero de diferente calidad,
capacidad y precio. Este hecho ha creado una “rivalidad alta” entre las ya mencionadas

empresas.
. AMENAZA DE NUEVOS ENTRANTES (MEDIA)

En el mercado de electrodomésticos existen grandes marcas posicionadas como “Omsac”,
“Proviento” y “Ever blue” estas no solo se enfocan en la fabricacion de congeladoras
también en diferentes electrodomésticos, es asi que estas marcas mencionadas pertenecen a
empresas reconocidas que tienen la capacidad es disponer el capital, mano de obra calificada
y la tecnologia mas adecuada, para fabricar los mismos productos que ofrece COLDMAX.
Pero se no se enfocan en un determinado mercado y con cierta linea de producto, no

necesariamente congeladoras.

Sin embargo, se debe tomar en cuenta que estas empresas aun dedicdndose a otros productos
que difiere de las congeladoras pueden entrar al mercado gracias a las marcas posicionadas
que las representa, asi mismo podrian tener un rechazo por parte del mismo mercado por no
seguir su formato de producto y a lo que estdn acostumbrados, creando en sus clientes
incertidumbre si es factible o no adquirir la nueva linea de producto. Es por esto que la

amenaza es media con respecto de estas empresas hacia CULD POWER.
. PODER DE NEGOCIACION CON LOS PROVEEDORES (MEDIA)

A la empresa que estamos formando COLDMAX se le presenta una amenaza media respecto
a sus proveedores, puesto que en algunos casos las empresas que proveen los materiales mas
imprescindibles para la fabricacion tienden a manejar la negociacion a su favor por ser la
unica empresa conocida o la mas cercana de la empresa. Afiadido a ello, sabemos que
COLDMAX cuenta con un solo proveedor para determinados materiales esto hace que en la
mayoria de los casos la empresa proveedora plantee términos diferentes a lo esperado a la

hora de realizar la negociacion.

Por otro lado, la empresa también tiene el poder de negociacion respecto a otros materiales
que se requiere, puesto que tiene a disposicion a dos o mas proveedores para la compra de
estas. Conforme pase el tiempo se espera que la empresa posea dos o mas proveedores para

cada material que requiera.
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. PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES (ALTA)

Podemos decir que la mayoria de nuestro nicho de mercado se encuentra en provincia. En
estos casos la tendencia de compra del producto es cambiante por el mismo motivo que

existen otras empresas que se dedican al mismo rubro o algo similar.

Los factores mas influyentes para los clientes a la hora de comprar son: el precio, la calidad
de producto, condiciones de pago y la garantia, respectivamente en ese orden. No
necesariamente puede ser un fabricante nacional; ahora también se toma como una opcioén
mas, a los productos importados. Mientras satisfaga la necesidad del cliente la amplia

demanda estara a disposicion del mercado.

COLDMAX es una empresa que esta iniciandose en el rubro de las congeladoras, pero tiene
la amplia experiencia de sus colaboradores y la gerencia que anteriormente han trabajado en
otras empresas del mismo rubro, es asi que estaremos a la altura del mercado peruano

ofreciéndole un producto de calidad y satisfaciendo sus necesidades

. PRODUCTOS SUSTITUTOS (MEDIA)

El mercado peruano actualmente, se ve invadido de productos importados (china) por lo que
la oferta de productos nuevos y a un bajo precio esta a la vanguardia del cliente. No obstante
se debe tomar en cuenta que debido a la calidad de estos productos no son necesariamente

Optimos para su uso, pero si son bastante accesibles para adquirirlos.

. Ahora, existen productos que de una manera indirecta cumplen con las funciones de
los productos que fabrica COLDMAX, como son las congeladoras clasicas. Se dice de una
manera indirecta porque COLDMAX tiene como mercado a clientes mayoristas y minoristas
y estas a su vez, venden los productos a restaurantes, hoteles o bares que de alguna manera u

otra necesitan un producto con gran capacidad de congelado y de resistencia. Tal vez pueden
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sustituir algunas de las funciones del producto que ofrece COLDMAX, pero no puede
cumplir con las tres funciones que ofrece una congeladora fabricado por ellos: congela,

refrigera y conserva.

3.2 Analisis Interno: La Cadena de Valor

v' Infraestructura de la Empresa: Gerente General, Administrador, Jefe de Produccion,
Jefe Comercial y Ventas.

v Recursos Humanos: Filtro estandarizado de acuerdo al perfil requerido para detectar
falta de capacidad profesional, asi como también constantes capacitaciones y
retencion de talento.

v" Desarrollo de tecnologia: Contamos con Software 5s una permite estandarizar y
consolidar la informacion de la base de datos de los productos, inventarios, pedido y
clientes.

v" Logistica: Contamos con transporte propio (Camion) con la finalidad optimizar costos
y tiempo de embarque como también la libertad de horarios.

v' Marketing y Ventas: Posicionar la marca en las redes sociales y hacer campaia de
eventos motorizados.

v" Servicios: Encuesta de post venta a los cliente para detectar fallas y lograr una mejor

continua en la calidad de atencion.
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3.3 Analisis FODA

Tabla 2 Matriz Foda

FACTORES INTERNOS

FACTORES EXTERNOS

FORTALEZAS

v Producto ecologico.

' Experiencia de la empresa en el sector de
la refrigeracion .

+ Equipos propios para la fabricacian del
producto.

v Transporte propio para la distribucion.
v Personal especializado.

v Cartera de clientes disponible.

DEBILIDADES

v Espacio de almacén limitado.

v/ Distribuidores no exclusivos en la venta
(venden varias marcas).

+ Falta de red de distribucidn.

v Alta dependencia de insumos para la
fabricacion de las congeladoras.

OPORTUNIDADES

v Materias primas e insumos para la
fabricacién de facil acceso.

' Expectativas de crecimiento del mercado por
cambio climatico.

v’ Falta de concentracion en provincias.

v Aumento de consciencia y responsabilidad
social.

Estrategias FO (Fortalezas/Oportunidades)

FO1 Aprovechar el cambio climatico de frio a
calor por lo que los usuarios consumirian
menas energia eléctrica.

FO2 Aprovechar los conacimientos para
ingresar a las zonas rurales con poco
participacion de la competencia.

FO3 Permitira abastecer las necesidades que
exige el mercado.

Estrategias DO (Debilidades/Oportunidades)

DO1 Desarrollar la mejora de procesos
basados en la plataforma formales, para el
comercio On-line, que puedan ser
respaldados financieramente por la
empresa.

D02 Estandarizar los procesos de venta
mediante certificacion 150 para garantizar su
aceptacion.

D03 Utilizar a los socios estratégicos para
que liberar stock del deposito.

AMENAZAS

' Alta competencia de empresas.

v’ Desestabilizacidn politica.

v’ Imitacion de productos y contrabando.

v Rapidos cambios tecnolégicos.

v’ Ingreso al mercado de nuevos competidores
por el Tratado de Libre Comercio (TLC).

v’ Incremento de precio de los insumos para la
produccion.

Estrategias FA [FortalezasfAmenazas)

FAl Con |la experiencia ganada frenaremos la
competencias a traveés de un plan estratégico
v la diferenciacion del producto.

FA2 Aprovechamiento de recursos para la
elaboracion del producto a un costo
optimizado, incrementando de esta forma
los distribuidores en otras zonas de nuestro
pais blogueando el ingreso de productos
chinos.

Estrategias DA (Debilidadesf/Amenazas)

DAL Se ampliara la garantia a un plaze de 3
afios para atraer a mas clientes.

DA2 Se buscara nuevos mercados en las
provincias de: Loreto, Junin, Cuzco, Puno,
Madres de Dios entre otros.

DA3 Incentivaremas al gobierno a promover
nuevos financiamientos hipotecarios para
negocios.
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3.4 Vision

Llegar a ser una empresa reconocida como una de los mejores fabricantes en congeladoras y

posicionarnos a nivel nacional con nuestra marca “COLDMAX”.

3.5Mision
Somos una empresa peruana, dedicada a la produccion y comercializacion de congeladoras

con un disefio innovador de calidad y alta rendimiento.

3.6 Estrategia Genérica

Nuestra propuesta implica una estrategia especifica de nuestro producto proporcionando alta
calidad, no nocivo para el consumo esto contribuya en un producto ecoldgico lo que le
permitird a optimizar el consumo de energia a través de la paneles solares que estaran

implementados en nuestro producto y de esa forma manera diferenciarnos de la competencia

directa y sustituto.

3.7 Objetivos Estratégicos

Incursionar en mercados con poca participacion de la competencia como es principalmente la

selva peruana.
Diversificaremos la variedad de colores al gusto del aliado y usuarios.

Lograr un monitoreo constante con nuestros aliados y usuarios a través del portal de reclamos

y sugerencias el cual buscaremos reducir en 20% cada trimestre

Alcanzar el primer lugar en reconocimiento de marca para COLDMAX y sus servicios con

inversion en el area de marketing.

Obtener un retorno de la inversion inicial en 2.5 afos.
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4. INVESTIGACION / VALIDACION DE MERCADO

4.1 Diseiio metodologico de la investigacion / metodologia de validacion de hipotesis

Buscaremos validar la aceptacion de la posible solucion al problema identificado, para ello
utilizaremos herramientas para canalizar toda la informacion desde la més genérica hacia lo
mas especifico. El tipo serd cualitativo como entrevista de profundidad, asi mismo, se

realizara cuantitativa a través de encuestas y Mailing.

Tabla 3 Tipo de Investigacion

Tipo de investigacion: Cuantitativo

Técnica : Encuesta

Herramienta : Cuestionario

Universo : Empresas PYME juridica y natural con negocio.
Muestra : Método de muestreo probabilistico

Fuente: elaboracion propia

Definicidon de la muestra

e Empresas que buscan adquirir productos de congeladoras con la exclusividad de

venta.
e Tipo de constitucion juridica y/o natural con negocio.

e Lima y Provincias.
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1 Calculo muestral

Tabla 4 Muestra

n=(1.96)"2x0.5x0.5/(0.07)"2

Fuente: elaboracion propia

n: tamafo de la muestra. 173

z: distribucion normal estandar = 1.96
p: probabilidad de ocurrencia = 50%

q: probabilidad de no ocurrencia = 50%

e: margen de error = 7%

2 Datos sobre el mercado objetivo:

e Del total de 1432 empresas formal que se dedican a la comercializacion y distribucion
de productos mayorista y minoristas a nivel nacional Lima y provincia.
e El perfil de nuestro mercado objetivo; es decir, empresas que se dedican a

comercializacion y distribucion especificamente a electrodomésticos.
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Imagen 3. Calculo del tamafio de muestra

N:[1432 |

k:|1.96 |

e:f7 3

p:|05 |

q:[05 |

Calcular muesta|

n: |‘I73 | es el tamario de la muestra

Hipotesis por validar

Hay una sobre carga en el consumo de energia, picadura en el tubo de conexion (insumo
inapropiado: plomo) y una corta duracion del producto, asi mismo, una deficiencia en la
garantia, el cual genera retrasos en sus actividades de trabajo como también un sobre costo en
la reparacion y/o gastos adicionales, esto se debe a las constante utilizacion de la congeladora
ya que viene hacer una herramienta de trabajo para los clientes finales que le permite fluir sus

ventas comerciales.

Supuesto mas riesgoso

Para ello debemos realizar una algunos cambios en la fabricacion de la congeladora para que
dé esta manera el usuario (micro-empresario, emprendedores, etc.) Le sea atractiva quienes
realizaran los pedidos para que encuentren un producto resistente y aun precio accesible. Para
ellos a nuestros aliados daremos las herramientas y benéficos para su negociaciones

comerciales.

Criterio minimo de éxito
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La mayor parte de los manifieste que los cambios de mejora de la congeladora se deben
enfocar en el ahorro de energia, tiempo de duracion del producto y también el plazo de la

garantia con ello solucionen el problema.

4.1.1 Entrevista de profundidad

Optamos por la exploraciéon mediante entrevistas y encuestas ya que esta metodologia nos
permite recopilar mayor informacioén subjetiva y mds profunda en un menor periodo de

tiempo y con una inversion baja de recursos.

(Luego de mostrar el prototipo)

(Qué tipos de cambios deberia de tener el producto?

[ Qué requisitos debemos tener para elaborar el producto?

(En qué tipo de mercado se desenvolveria?

(Qué tan accesible seria el producto?

(Cuanto tiempo toma la fabricacion del producto?

De acuerdo a su experiencia ;qué tipos de condiciones solicitaria que cumpla el producto?

(Qué tipo de problemas se presentan al realizar la compra y/o uso del producto?

4.1.2 Encuesta

Luego de haber validado la viabilidad de la mejora continua con especialistas en el rubro, nos

alinearemos en las opciones del usuario ya que la solucién debe realizarse a su medida. Nos
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proponemos a encuestar al menos 15 usuarios interesados en el producto y a continuacion el

cuestionario de las preguntas realizadas:

1.- ;Qué es lo busca al comprar la congeladora?
a) Posicionamiento

b) Garantias

¢) Alta rotacion

d) Servicio de Post-ventas

e) Diversidad de congeladoras

2.- (Cuanto es su presupuesto por una orden de compra?
a) 10000 a 20000

b) 20000 a 30000

¢) 30000 a 50000

d) 50000 a 80000

e) 80000 a mas

3.- .Marca las opciones que considera qué le interesa de una congeladora para realizar su
compra.

a) Garantia

b) Precios competitivos

¢) Califican por prestigio de la marca.

d) Cercania del establecimiento

e) Otros (Especificar)

4.- ;Si te digo el nombre COLDMAX, que te viene a la mente?
a) Producto duradero
b) Variedades de colores

¢) Producto peruano
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d) Resistente

e) Ecologico

5.- {Cuaéles son los modelos mas consumidos por su tienda?
a) CH-10

b) CH-40

c) CH-8

d) 32-LX

e) 440-LX

6.- ,Con que frecuencia realiza sus compra de congeladoras al afio?
a) 1véz al afio

b) 3 veces al afno

¢) 5 veces al afio

d) Otros (Especificar)

7.- {Qué tipos de problemas se presenta los clientes al comprar?
a) Presupuesto

b) Garantia deficiente

¢) No contar con variedades de colores

d) Sobre carga de energia

e) Deterioro de las tinas pre-pintadas

8.- (Si pudiera cambiar algo de COLDMAX?

a) Implementaria luces LED (ahorradores)

b) Su ubicacion estratégica

¢) Brindaria mayor informacion en las redes sociales

d) Identificacion del personal con la marca ventas.

9.- Indique su marca preferida de congeladoras
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4.1.3 Mailing

Hemos realizado la metodologia Pitch MVP, para ello buscamos las diferentes opiniones de
los resultados anteriores con el propdsito de medir la captacion de aliados. Por lo tanto hemos
hemos buscado fuente de informacion para conocer a nuestro universo y de esta manera lograr
conocer la muestra, donde hemos optado por contar con una base de datos por Arellano ya
que primero buscamos primero en la biblioteca de la UPC sin éxito, viendo de esta manera
contar con fuente externa y confiable para dar comienzo al Mailing, una herramienta
fundamental creado por nosotros, es decir, envid por correos masivos, con la finalidad de
medir la intencion de conversion de los potencial aliados, para ello en hemos desarrollado esta
plataforma en Google forms, la cual se alcanza en un anuncio a través de correos, de esta
manera conoceros sus inquietudes y necesidades como también su volumen de ventas en

otros.
Pantallazo del envio masivo por Mailing
Imagen 4. Pantallazo del envio masivo por Mailing

€« OO0 § & 0 QB @ 1de 189 > B R

I.
D CONGELADORAS CON EL MENOR CONSUMO DE ENERGIA - COLDMAX ol v

¥ Yazmin Dominguez <yazdmz@gmail.com= o 7
o ra info, titotxc, rperez, jarroyor, fermin_vilca_poma, acarrillo, luis_carbone rporacion_jcl, inversior {i] arte, relimpioexpress, importdoris, henry_lec
-8 Hey Emprendador
i' Tenga un nuevo freezer para ti. “Ahorradores de energia y mayor garantia con diversidades de colores a escoger al gusto de tu preferencia y un producte peruano,
v Te invitamos a participar en esia breve encuesta para seguir descubriendo us necesidades, nos preocupamos por ti
° Dar click en el siguiente enlace
- g )
https./idocs. google.com/forms/d/e/1FAIpOLScO5aCIFKVuvFOl_gtyGbZIaN6Gc2VSNIgzAkmSnPhdwy7bZQlviewform?usp=sf_link
A~ | =]
(&) Coomax< =
J s

iCongeladoras: Menor consumo de energial

Fuente: Correo Gmail.
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Imagen 5. Encuesta Online

COLDMAX

Citiagatnr o

Brindanos tus datos para enviarte nuestras futuras promociones:

RUC / Nombre de empresa *

NUmero de celular : *

o [

N

Late comtemado o e wdo creedo = agroteds por Conge hottcr uan Nadecuets  Condoones del servow
Crrom Wrveron

Fuente: Elaboracion propia

4.2 Resultados de la investigacion

Las entrevistas de profundidad resultaron en las pautas de los atributos a investigar con los
potenciales aliados en las encuestas. Los cuales con el Mailing cumpliremos con el célculo
del tamafo de la muestra correcta donde nos exige como minimo 173 encuestas; sin embargo

hemos logrado superar a 178 encuestas, por lo tanto, perseveramos.
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4.2.1 Entrevistas de profundidad

De acuerdo con el Ing. de fabricacion de congeladoras, encontramos que si bien la
elaboraciéon del producto no es complicado, por lo que se debe tener en cuenta es la
implicancia del negocio, los tiempos del procesos de elaboracion de la congeladora y la
entrega a su destino final y reciben los pedidos, asi mismo se requiere de un equipo y una
persona que constantemente este supervisando la fabricacion para optimizar con los tiempos

muertos que se traducen en demoras a los clientes finales (usuarios).

4.2.2 Encuestas

De acuerdo a las encuestas realizadas, corroboramos que los mayores problemas son la
carencia de la garantia y el consumo de energia por lo que les dificultan continuar con sus
actividades de trabajo y por la falta de tiempo y recursos no les permiten recuperar,

generandole perdidas al negocio por culpa de un equipa sin funcionamiento o respaldo.

Imagen 6. Principales problemas

@ Presupuesto
@ Garantia deficiente.
No contar con variedades de colores
@ Sobrecarga de energia.
@ Deterioro de las tinas pre-pintadas

Fuente: Elaboracion Propia
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Encontramos también que buscan variedades de colores ya que desean identificar sus equipos

con el color de su marca de su negocio.

Imagen 7. Caracteristicas Requeridas

@ Producto durarero.

@ Variedades de colores
@ Producto peruano.

@ Resistente.

@ Ecoldgico.

Fuente: Elaboracion Propia

Validamos también que los principales modelos del producto que requieren para el negocio es

el modelo CH-40 el cual es uno de los productos con la fabricacion estandar.
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Imagen 8. Preferencia de Compra de Modelos

@® CH-10
@ CH-40
® CH-08
@ 32-LX

@ 440-LX

Fuente: Elaboracion Propia

Con respecto al consumo en soles por orden de compra, encontramos que el promedio es de

20,000 A 30,0000 soles lo que significan entre 20 a 30 unidades.

Imagen 9. Consumo Promedio

@ De 10,000 a 20,000 soles
@ De 20,001 a 30,000 soles
@ De 30,001 a 50,000 soles
@ De 50,001 a 80,000 soles
@ Mayor a 80,001 soles

Fuente: Elaboracion Propia
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Con respecto al tiempo de frecuencia de pedidos que realizan al afio nos arroja que son 3

veces al afio seguido de 1 al afio y 5 veces al afio.

Imagen 10. Frecuencia de Pedido

@® 1 vez al afo.

@ 3 veces al afio.

@ 5 veces al afio

@ 2 veces al aiio
7 @ 2 VECES AL ANO

0.6%
@ dos veces al afio

Fuente: Elaboracion Propia

También hemos considera que piensa de la marca Coldmax, el cual también estard en el plan

de mejora a fin de garantizar una atencion calificada.
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Imagen 11. Atributos valorados por el cliente

@ Implementaria luces LED
(ahorradores).

@ La ubicacion del local en una zona
estratégica

@ Brindaria mayor informacion en las
redes sociales

@ Indentificacion del personal con la
marca

Fuente: Elaboracion Propia

Asi mismo, hemos visto las opciones que consideran importante, mejor dicho de su interés en
las congeladoras para realizar su compra esto nos permitird saber en se enfocan como es el
caso de la garantia y los precios competitivos (menor precio) y que el tema de la marca y el

establecimiento lo consideran como una segunda prioridad.

Imagen 12. Atributos valorados del producto

Marca las opciones que considera qué le interesa de una congeladora
para realizar su compra.

178 respuestas

La garantia 76 (42,7 %)
Precios competitivos TT (43,3 %)
El prestigio de la marca 56 (31,5 %)
Cercania del establecimiento 51 (28,7 %)
0 20 40 60 80 100

Fuente: Elaboracion Propia
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4.2.3 Mailing
De acuerdo a la metodologia pitch MVP, encontramos que nuestro primer anuncio no fue el
adecuado, por ellos corregimos y encontramos una mayor aceptacion del publico, con lo cual

perseveramos con los atributos en la misma.

Imagen 13. Experiment Board

Momben del Froyects Lider ded Proyecta:

7 Javelin Experiment Board

Comsenzs aqui. Maz und Buvia O el COn notis adheshad y i Facia b derecha Divd wsCiae by experimento.

Empresarios Empresarios Empresarios

micro-micto- miecro-

empresario smpresaric empresaric

emprendedor emprendedor emprendedor

que realizan la que realizan la que realizan la

ulilizacion del utilizacion del  utilizecidn del
producty

Quign e tu cliente? S& lo mas especfico posible.

{Cudl es ¢ problema? Describelo desde la perspectiva de tu diente L
2 . Prodsio es  Produco fues

congeladoras
Caorsuma o6 erergia ot i e b Siempre son 0% plazo de o phazo g
gerecs wcTemento iinlsasincm | (| OOWONA Yoo |:guendS ve 80
garantisa del o8 otectva o1 eteciva
en sl gasio producta (1 80} rrovacen
BATIPAT IO
Define la sohuciin sdio luego de haber validado un problema que vaiga 1a pena resoiver

implementar &l Amplinein mplementar o
mplementar @

gerantis de panel solar a0
panel solar pars Amphar la garantia u (1) un ahe - . x
que conbribuys con 4 un (1) un a0 8 o (3} alos
el ahorra de (3 alos corelacoras
energla

Har una Ista de los

Poco tiempo  Paco tiempo
PR R DM conseguir
coneguin lod los insumos Garartia en of

S Oertos para que

Mo hay provesdar

No habra cargs insumaos principalments tiempo de
ofrezea # Neogativa para ]
:\:»m :(_t.ir)qr.'u adicional por la Increamaniar of prncipaiments  los paneles  enbegs
(aharradar ds ampliacitn oul e prwcio del products To pansles  solares

garantia Soli ok

Necesitas ayuda? Utiiza las Souentes orsoones para ayudarte 3 construlr tu expenmento.
Vanedad
Ay b de
¢ tapaodad producios
L o

Pivetar Pivotar e
debido & debido & i
resullaco de resullade "‘;,g" .
i e -
Horario de Haorario de Debemos imvieae
abayo (12} rabigo (12} ™ BsuNta
Ditilcultag Diticultad Presentar
cumpmilignto cumplimianto sclucién de
con la estrega con @ entrega manera ms
aponuna oporkne sencille y
practica
T e T 00 @ e e Ty w8 0 p—— A 3 b Prve—

Fuente: Javelin, Elaboracion Propia

Siguiendo con el plan ahora utilizaremos la red social el Mailing para extender nuestro
anuncio y medir el alcance en un periodo de dias. Para el cual presentaremos un avance el
cual ha transcurrido tres dias desde que se llevo a cabo por lo tanto son las siguientes a

continuacion:
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Herramientas de publicacion #1 en Mailing

Imagen 14. Mailing Coldmax

{) Colomax

El poder del frio...

iCongeladoras: Menor consumo de energia!

¢, Cansado del consumo de energia? ;0O estas deseando mayor plazo en la garantia? Ahora,
si tenemos nuevas propuestas para tiy Goldmax te lo ofrecera:

Dar click

https:/idocs.google.com/forms/d/e/1FAIPQLScOS5aCIFKVuUVFOIl gtyGbZIaN6Ge2VSN3qzAkmSnPhdwy7bZQ/formResponse

Fuente: Javelin, Elaboracioén Propia

Como apreciamos en este pantalla lo usamos con la finalidad de hacer mas atractivo la
invitacion a través del Mailing (correos masivos) de esta manera contemos con mayor
participacion, logrando enfocarnos a ellos simbolo de que nos preocupamos por sus

necesidades que le exige el mercado actual.

4.3 Informe final: Elaboracion de tendencias, patrones y conclusiones

Durante esta primera etapa exploratoria hemos conocido a mayor detalle a nuestros

potenciales aliados (micro-empresarios, empresarios y emprendedores), cambiando nuestra
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propuesta de acuerdo a sus necesidades y que el mercado le exige. En varias ocasiones por
falta de stock o variedades en los colores y sobre todo por el consumo de energia y falta de
garantia amplia es que no se cubren las necesidades de los clientes para ello hemos
identificado los problemas por el cual mejoraremos, con la finalidad de proporcionar un

servicio de calidad y un producto diferenciado de la competencia.

Aprendimos también que el enfoque no solo debe ser sobre contar con una amplia variedad de
productos; sino también sobre la rapidez de repuesta e innovacidon para transmitir que el
aliado estd siendo escuchado el cual consideramos que serd muy importante para nuestra

propuesta de valor.

Para nuestra sorpresa los aliados se sintieron identificados con nuestra propuesta como

también en la intencion de compra del producto.

Con ello encontramos que el perfil de nuestros aliados es el siguiente:

¢Qué PIENSAy SIENTE?

Ouiere sentinse seguro de que si su heramienta de trabajo fallard exista saldas ripidas
No puede dejar desatendidosu trabajo
Falta tiempo

¢Qué OYE? ¢Qué VE?
Pl por A Y pais vk ‘o v e O « Ous su competencia esta teniends mejoes resultados y e causa
pagar el akquiler, stc #gacentrima
Es muy caro buscar opciones variadas « Existen productos mucha mejore pero no estin a su alcance su bolsilo
¢Qué DICE Y HACE?
Busca la opcidn mas cercana y rapida
Busca el dinero y compra déspuesta
Se queda mas tiempo fuera de hora trabajando
ESFUERZOS RESULTADOS
MIEDOS BENEFICIOS

No cumplir con las metas » Cuenta con la heramienta de trabajo. perc trabajan con el temar de en ves de
generarie ganancias podria perjudicar el negocio, ya sea por los altos costo de
consumo de energia o problemas intemos del producto y o cual ln garntia no
solo cubreé por un pAZo di un fo.

Figura 1. Mapa de Empatia
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Asi mismo el modelo de negocio enfocado a la propuesta de valor es el siguiente:

8.50C10S CLAVE 7.PROESOS CLAVES 2.PROPUESTA DE 4,RELACIONAMIENTO 1.SEGMENTO
+Un exhaustivo control VALOR
de calidad. _ “*Empresas
“Posicionamiento ¢ | “Brindar un conjunto “Constante monitoreo al | e byscan adquirir
marca redes sociales, | ge propiedades que Clente. un producto de
wey bocr_:-boca} ayudena una mejor < Comunicacion un trata cal:da_d, iy
< Estrategias de venta. | conservacion de los , accesible, con
- cordizl y tratar de ,
“Innovacion de productos de NUEStros | jnyolucrar 2l cliente en Iz garant_la_ yconla
productos. clientes” G exclusividad de venta.
+»Alianzas con los 4 Atencion Prey Post | abastecimiento. * Variable geografica:
proveedores de G'RECURSQS Venta. & Realizar balance Empresas ubicadas
materiales, “Personal operario con | 4ariedad de colores | contante de los en Lima y Provincias.
componentes para ;e"e','“a' y disefios atractivos. | productas. * Tamafio de
|a produccion y & m‘?::::: ek “*Amplia capacidad Objeﬁqu *“cumplir con empresas: MYPES
servicios. i de producto. expectativas del cliente, * Tipo de
+Fidelizacion de los Y & Ampliacién de la 3.CANAL DE constitucion
clientes internos. : garantias vy ) empresa: juridica
I <Pagina web Shica Solares. DISTF'U.BUCION : presa: jundica Y_
+%*Redes sociales <% Tienda fisica mayorista. | Naturalcon negocio.
Invertir en la +Web
adquisicion de un ERP, “*Redes sociales
P Mail
%+Boca - boca
9,ESTRUCTURA DE COSTOS 5.INGRESOS
“+Adquisicion de materiales “Venta de congeladoras de cualquier modelo.
+Gastos de produccion.
+%Pago al personal y pago alquiler de local.
++Pago de impuestos.

Figura 2. Modelo de Negocio Canvas.
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5. PLAN DE MARKETING

5.1 Planteamiento de objetivos de marketing

OBJETIVO PRINCIPAL:

Incrementar la participacion de electrodomésticos linea blanca en el mercado nacional,

de 16% en el afio 2019 al 22% en el afio 2020.

e Incrementar las ventas en un 15% para el ano 2019.
e Posicionarla marca Coldmax como un servicio ecoldgico de calidad que contribuye

con el cuidado del medio ambiente para el afio 2020

* Incrementar el nimero de clientes del micro y la mediana empresa en un 20% al

2019.

* Mantener el ritmo de crecimiento de las ventas de electrodomésticos ecologicos de

la linea blanca minimo en 10% anual del 2019 al 2020.

* Al 2020 lograr como minimo que 5 productores de electrodomésticos de linea

blanca estén integrados en nuestra pagina web de Coldmax.

Factores clave de éxito.

e Buena tecnologia para poder otorgarles a nuestros clientes un servicio efectivo y

que nos genere rentabilidad.

e Estar siempre a la vanguardia de innovaciéon y de esa manera poder llegar a

nuestros clientes satisfaciendo sus necesidades.

e La especializacion de nuestro servicio que consiste en la diferenciacion de nuestras
maquinas al momento de nuestra diferenciacion con el mercado nacional y de esa

manera posicionarnos.

e Una politica de precios adecuada, flexible y aceptable segun el segmento atacado y

su plaza.
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5.2 Mercado objetivo

5.2.1 Tamano de mercado total

El proyecto estard dirigido a micro y mediana (tiendas de productos de linea blanca)

de provincia y toda la selva peruana donde viven el 60% de las personas a nivel

nacional, todo eso donde se puede brindar nuestro innovador producto la congeladora

ecoldgica.

Para poder determinar el tamafio de mercado de provincia y la selva peruana al cual

dirigiremos nuestras estrategias debemos tomar en cuenta algunas fuentes secundarias

importantes como:

Tabla 5 Tamafio de Mercado total

Variable de segmentacion Poblacion 2018 %

Viven en provinciay la selva peruana 9327 100%
Adquieran electrodomésticos para compra o venta 5730 61.43%
Productos ecoldgicos 2665 28.57%
Compran electrodomesticos online 1865 20%

Fuente: Elaboracion propia
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Imagen 15. Poblacién de Pert por departamentos
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Fuente: CPI 2017

La poblacion rural es la resta del total 19536- la poblacion de Lima metropolitana

10209.3 = 9327

El tamafio de mercado asciende a 932.7 miles de personas en las provincias de Pert, que
son micro y medianas empresas, tengan la intencion de obtener un producto congeladoras

ecologicas.
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Imagen 16. Estadisticas de Compras online en Peru

Compra online: Solo un 10% de quienes suelen ingresar a Internet han
realizado compras via Internet. 19% en el NSE A/B

(ENTRE USUARIOS DE INTERNET) ﬁ
¢ Ha comprado por Internet en los ditimos 3 meses? ]
uSi = No
90% |
i 81%

119%]

10% : 7% 6%
-— . 1R — .
Total NSE A/B NSE C NSE D/E
Regidn Sexo Ambito Edad
Total
Lima Interior Hombres Mujeres Urbano Rural 18-24 25-39 40a+
Sicompra  10% 10% 10%  12% 8%  10% 4%  12% 10% 7%
Nocompra 90% 90% 90%  88% 2% | 0% O6% 88% S0% B%
Base digiembre 201 5: (100%) Total de envrevistados que suelen ingresar a Infemet - Nagional urbano rural {572}
Fuente: GFK

Luego de haber definido nuestro tamafio de mercado estaremos enfocandonos en aquellas

personas que invierten sus ingresos en comercios al por mayor, segin estudio realizados

por GFK, cuyos datos podemos observar en el cuadro.
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Comarcio al por menor

Actividades de senicio de comidas y bebidas
Otlros servicios 1/

Comercio al por mayor

Explotacién de minas y canteras
Transporta y almacenamiento

Industrias manufactureras

Servicios prestados a empresas

Venta y reparacién de vehiculos
Agricultura, ganaderia, sivicultura y pesca
Actividades de alojamiento

Construccidn

Informacién y comunicaciones
Electricdad, gas y agua )

17916

20000

Figura 3. Comercio segun sector

5.2.2 Tamaiio de mercado disponible

De acuerdo a la validacion del modelo de negocio y uso de la herramienta landing
page hubo 1292 personas interesadas en el producto que pagarian por compra la

congeladora ecoldgica de la marca Coldmax.

Tabla 6 Tamario de Mercado Disponible

Variable de segmentacion Poblacién 2018 %

Viven en provincia y la selva peruana 9327 100%
Adquieran electrodomésticos para compra o venta 5730 61.43%
Productos ecoldgicos 2665 28.57%
Compran electrodomesticos online 1865 20%
alcances de personas interesadas en el producto 1292 14%

Fuente: Elaboracion propia

De esta manera determinamos que existen 14% personas en Provincia que pagarian

por adquirir nuestro modelo de negocio.

39



5.2.3 Tamafio de mercado operativo (target)
Para delimitar nuestro mercado operativo consideraremos como punto de partida
nuestra variable de conversion, la cual de acuerdo a las ratios arrojados por nuestro

Landing Page fue de 41.22% cuyo analisis detallaremos a continuacion:

Tabla 7 Tamafio de Mercado Operativo

Variable de segmentacion Poblacion 2018 %
Viven en provincia y la selva peruana 9,327 100.0%
Adquieran electrodomésticos para compra o venta 5730 61.4% .
— Tamafio de mercado
Productos ecoldgicos 2,605 46.5%
Compran electrodomesticos online 2,605 20.0%
alcances de personas interesadas en el producto 1,865 14.0% Mercado Disponible
Proyeccion de ventas 1,537 824% Mercado operativo

Fuente: Elaboracion Propia, (APEIM 2017)

De acuerdo a nuestros objetivos estratégicos hemos planteado lograr un crecimiento
de 20% anual dentro los proximos 5 afios, pero de acuerdo a nuestra capacidad
instalada y como inicio de nuestras actividades comerciales el proyecto se enfocara el

primer afio en el 14% de nuestro mercado disponible.

Por lo tanto, nuestro publico estaria compuesto por 1537 posibles clientes para el

primer afio.

5.2.4 Potencial de crecimiento del mercado
El mercado de compra a través del comercio electronico E-Commerce actualmente
estd creciendo considerablemente, y para determinar su crecimiento nos estamos
basando en el comportamiento de compra y las motivaciones de los Millennials y el
actual posicionamiento de las empresas que se dedican al Comercio Electrénico, de
modo que, podamos detectar oportunidades y aprovecharlas a favor de nuestro modelo

de negocio, y asi ofrecer el mejor servicio y productos.
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De acuerdo a Ipsos Apoyo, el mercado virtual estd compuesto en un 69% por
Millennials, trabajadores independientes que se encuentran en un rango de edad de 25
a 35 afios, son usuarios activos de redes sociales, y viven conectados al mundo virtual
a través de su celular y pertenecen al NSE A y B. Asimismo, de acuerdo al estudio
realizado por GFK (centrado tan solo en Millennials en el presente afio 2017), nos
muestra la participacion de mercado que obtienen las empresas que se dedican a la
venta por paginas web, encabezando las listas Linio con el 30% de mercado, seguido
por Saga Falabella con el 23% y en tercer lugar Amazon con 17% de participacion.
Ademas es importante recalcar que segin GFK, las compras en online solucionan dos
problemas fundamentales que aquejan a los peruanos, el ahorro del tiempo (29%) y

dinero (27%).
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Imagen 17. Perfil de Comprador Online

Perfil del Comprador online

$ Bancarizados 54%
& Taxi (53%), Colectivo/Combi (49%), Camina (49%)

0 Smartphone (84%), Laptop (58%),
PC (53%), Tablet (49%)

) Conexion diaria a Internet (67%),
conexién en el hogar (74%)

Acceso frecuente: Sab/Dom Noche (8-12 p.m.)

RRSS (95%): Facebook (100%), Whatsapp (67%),
Instagram (45%), Twitter (45%)

Fuente: Ipsos APOYO
Fuente: Ipsos Apoyo

Cuadro N° 15

Imagen 18. Preferencia de Tiendas Online

Preferencia de tiendas online

a a

(D

Amazon Saga Falabella iStore Linio Saga Falabeila Amazon
26.5% 10.1% 9.6% 30% 23% 17%
Fuente: Euromonitor (2014) - Internet Retalling in Peru Fuente: GIK (2017) - Los nuevos consumidores

Fuente: GFK (2017)

53 Estrategias de marketing

Empresas que se dedican a la comercializacion y distribucién mayorista en la selva

peruana y que buscan adquirir un producto exclusivamente de venta.
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Empresarios, micro-empresarios y emprendedores que buscan un producto
(congeladoras) de calidad, costo accesible con garantia y con la exclusividad de

generar productividad para su negocio

Nuestro servicio estd dirigido a empresas y tiendas de electrodomésticos que estén
establecidas en la selva peruana especialmente en los departamentos de Madre de
Dios, Ayacucho y Junin que buscan un producto diferente, de costo menor al
promedio, que ahorre energia y que contribuya con el cuidado del medio ambiente.
Por lo tanto, nuestra empresa desarrollard el marketing B2B o marketing Business to
business (de empresa a empresa) se enfoca en vender las congeladoras ecologicas a
empresas que venden a otras empresas y dar a conocer nuestros productos ecologicos
y servicios de Coldmax, y finalmente nos basaremos en nuestra estrategia genérica
que es la “estrategia de enfoque en diferenciacion” mediante la cual buscaremos
satisfacer la necesidad de nuestro publico objetivo, que son las micro y medianas
empresas que desean ofrecer nuestra congeladora ecoldgica que es un producto unico
en el mercado peruano que es un factor diferencial en cuanto las congeladoras
convencionales. Asimismo, utilizaremos nuestra pagina web en la cual pondremos a
disposicion de nuestros potenciales clientes congeladoras ecologicas de la marca

Coldmax.

5.3.1 Segmentacion

Segmentacion Geografica

Nuestro target se encuentra en la selva peruana y algunas provincias costeras de Pera
principalmente en le zona de Loreto, Junin, Ayacucho, Cuzco., Madre de Dios,
Ucayali, Ica, Puno, La libertad, Tumbes, Tacna, Hudnuco. Para una segunda etapa se
incluird ciertas provincias mas como Ancash, San Martin, Cajamarca y entre otros

donde existe alto grado de comercio.

Segmentacion Demografica

Tamafio de empresa: Micro y pequeias empresas MYPE.
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Tipo de constitucion: Juridicas y/o natural con negocio

Imagen 19. Clientes Potenciales por Departamento

Grafico N° 1: Clientes — Segmentacion por departamento

PARTICIPACION DE CLIENTES POR
DEPARTAMENTO

Otros
14%

Madre de Dios

- 30%
Junin

13%

Cusco
16%

Ayacucho
27%

Fuente: Elaboracién Propia (2018)

Tabla N° 1: Participacién de Clientes por departamento

PARTICIPACION DE CLIENTES POR DEPARTAMENTO
Departamento Venta % Participacion

Madre de Dios 168,832.64 30.10%
Ayacucho 150,347.31 26.80%
Cusco 90,652.03 16.16%
Junin 72,413.18 12.91%
Otros 78,722.84 14.03%
TOTAL 560,968.00 100.00%

Fuente: Elaboracion propia

5.3.2 Posicionamiento

Coldmax utilizard un modelo de negocio B2B “Business to Business” y su
posicionamiento de mercado estard respaldado por nuestra estrategia genérica de

“enfoque en diferenciacion”, siendo sus principales atributos:
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Garantizar a nuestros clientes la exclusividad de nuestro producto de congeladora

ecoldgica para la venta o distribucion.

Asesoria personalizada sobre las ventajas de la congeladora a los compradores del

producto.

Modelos de la marca Coldmax, ser reconocida como marca ecoldgica en la provincia

de Peru.
Atencion las 24 horas
Rapidez en la entrega del producto.

Nos posicionaremos como la marca que vende congeladoras ecologicas que ahorre
energia, siendo un producto innovador y sostenible en el tiempo para el mercado

objetivo que son los micros y mediano empresas en las provincias del Pert.

5.4  Desarrollo y estrategia del marketing mix

Marketing mix
Producto

El producto que es la congeladora ecologica estd enfocado en satisfacer la necesidad
de grupos especificos de la poblacion, nosotros al ser distribuidor exclusivo del
producto sabemos que nuestros clientes los minoristas y mayoristas requieren un
producto que les brinde un factor diferencial respecto a las congeladoras
convencionales, por los que este producto cubre la necesidad que el producto
convencional no les brinda y aparte les da créditos econdmicos porque podran
comercializarlo a un precio mayor si es que el producto llegue a posicionarse en el

mercado .

Se pretende dar un enfoque medioambiental pues la mayoria de esta tendencia de
alimentarse con comidas congeladas aparte que este producto sea ecoldgico, por lo que

se pretende buscar impactar por medio que del producto a los clientes potenciales.
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El empaque del producto debe ser los suficientemente bueno para poder conservar el
producto en excelente estado, en un empaque adecuado durante el almacenamiento,
exhibicion, venta .El empaque entonces debera ser en tamafios que pueda contener los
modelos y tamafios de la congeladora, re-sellables o con empaque tipo ziploc , estos
empaques deben venir sellados para prevenir que entre humedad y que cambien con

¢sta las caracteristicas del producto y la escarcha que se pudiera provocar.

Cada empaque debe tener en letras grandes el logotipo de la marca Coldmax, con sus
principales ventajas asi como en letra sobresaltada la cantidad de kilos que soporta el
producto, para facilitar al consumidor la programaciéon de su pedido. Debe incluir de
igual manera el tiempo promedio de congelado y el mejor método para conseguir el

mejor uso.

Imagen 20. Congeladora en Color azul

Fuente: Elaboracion propia

La distribucion del producto debera ser en las tiendas o comercializadoras de
conveniencia al detalle y también con venta a puntos donde se encuentren los
almacenes de nuestros clientes, para ello el establecimiento debe contar con un
transporte tipo camioneta con area de carga tipo aislante térmico para poder hacer las

entregas hasta los puntos donde los clientes tengan sus almacenes.

Promocion

Se necesita tramitar permiso para un anuncio para la canalizacion de mas empresas

comercializadoras de productos de linea blanca y otro de tipo estructural que se eleve
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al menos a 6 metros de altura y tenga una superficie de 9 metros cuadrados con
iluminacién para que se vea a la pasada de los transetintes de dia y de noche. El
anuncio debe incluir el logotipo de la marca, medios de contacto, teléfono, pagina
web, logotipos de las redes sociales a las que se les publicaran novedades de la marca
de congeladoras ecologicas. Implementar promociones de paquetes que incluyan al
menos tres variedades de condiciones de venta, e informar claramente a los
consumidores calidad, cantidad por pedido emitir un boletin electronico que indique
cuales son los paquetes. Estas promociones aprovecharan la ventaja del producto
ecoldgico para aumentar el volumen de venta de modelos con menor rotacion, también

tendran precios de paquete, para las ventas al por mayor.

Realizar un folleto de presentacion que resalte las ventajas el tiempo de preparacion
de los alimentos, la ventaja de no tener conservadores y los beneficios de poder
almacenar por largo tiempo al mismo tiempo de promover la plaza y el concepto del
negocio, con colores anaranjados y fotografias que se vean visiblemente ecoldgicas de
los productos este folleto se debe entregar de mano en mano , mencionando siempre
verbalmente una atenta invitacion para conocer el negocio, su ubicacion y enfatizando
que es un nuevo concepto que le gustara, despertando su curiosidad por asistir,
conocer probar las novedades de tener un producto ecologico que haga las mismas
funciones de la congeladora convencional . Esta publicidad debe ser considerada en

los gastos de operacion del negocio.

5.4.1 Estrategia de producto / servicio

Coldmax, es una empresa que ofrece un servicio enfocado en brindarle al cliente la
facilidad de obtener un producto ecologico y que ahorre energia por el uso de paneles
solares dentro de las principales ventajas que este modelo de negocio da. También se
le brindara la asesoria personalizada antes y después de la venta de la congeladora asi
se brindara un feedback adecuado con las ventajas que tiene este producto innovador,
el producto contara con una garantia de tres afos apenas se dé con la venta de la

congeladora.
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5.4.2 Disefio de producto / servicio

Hoy en dia el mundo necesita de productos sostenibles que de un modo u otro
contribuyan a la proteccion del medio ambiente y de la ecologia en nuestro ambito
social, esta tendencia esta puesta en mente desde las nuevas generaciones “millenials
“que se preocupan cada vez con contar con productos imnovadores, que protejan la
salud y ahorren energia eléctrica. Sin embargo, en nuestro pais hay pocos lugares

donde se ofrecen esta clase de productos.

Servicio que ofrecemos: Venta de congeladora ecoldgica marca Coldmax Eficiencia
energética, de 256 litros netos aproximadamente. Multi-Accion: Congela alimentos y
enfria bebidas. Manijas laterales Drenaje posterior para mejor limpieza. Apta para
diversos climas. Gas R600a, 100% ecologico y bajo consumo de energia. Color:

Blanco Medidas referenciales: Ancho 102cm / Alto 96cm/, Profundidad 72cm.

Forma: Coldmax tiene una pagina web donde se podrd visualizar este producto
innovador solo contando con internet en cualquier dispositivo que se tenga conexion a

la misma.

Ventajas: el producto es una congeladora ecoldgica para personas que quieran usarla u

obtenerla para la venta en las zonas rurales y la selva del Perti.

Es un servicio nuevo en el cual se utiliza la tecnologia para que sea mas rapido y facil

de llegar al cliente.
La pagina web es facil y sencilla de usar, ya sea mediante su celular o computadora.

Podrén contar con diversidad de asesores que les puedan brindar bajo este canal sobre

este producto ecologico.

El cliente podra solicitar la entrega de la mercaderia y gestionar el pago desde la

comodidad de su hogar, permitiéndole ahorrar tiempo.

En caso el cliente lo requiera, tendran a disposicion una persona especializada sobre
las ventajas de este producto (ecoldgico), quien les brindara los tips adecuados de

cOmo usarlo.
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Dentro de los principales productos que ofrece Industria del Frio Coldmax S.A.C. se
caracterizan necesariamente por los beneficios que brindan, gracias a los materiales de

calidad que utiliza y al proceso productivo que desarrolla.

Los productos que fabrica la empresa se asemejan en disefio, acabado y calidad, pero

son muy distintos en tamafio y capacidad de trabajo.

Son fabricados seglin la necesidad y demanda del cliente que lo requiere. Y estos son

los modelos:

e Congeladora CC1-300TP (Capacidad 300 Litros, tina blanca)

Imagen 21. Congeladora 300 Litros, color rojo, tina blanca

Fuente: Elaboracion Propia (2018)
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e Congeladora CC2-330TX (Capacidad 330 Litros, total acero)

Imagen 22. Congeladora 330 Litros, tina y gabinete acerado.

e

Fuente: Elaboracion Propia (2018)




e Congeladora CC2-440TX (Capacidad 440 Litros, total acero)

Imagen 23. Congeladora 440 Litros, Color blanco, tina acerada

Fuente: Elaboracion Propia (2018)

Confiabilidad: La congeladora ecologica comprada por nuestros clientes serd tomado
como unico, ya que, al momento de adquirir este producto, el cliente debera llenar una

ficha donde especifique el lugar de residencia para recibir un servicio de postventa y
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asesorias de las ventajas del producto durante los dias de uso, de tal manera, nuestro

cliente se sentird satisfecho luego de la post venta.

Garantias: si nuestro servicio tuviese alguna ineficiencia el cliente tendra la opcion para
calificar el servicio a través de la web, donde aparecera un puntaje de 1 al 10. Este dato
nos ayudard a revisar en que estamos fallando y como podemos mejorar la observacion

del cliente.

Condiciones Generales:

Facilidad de pago mediante tarjetas de crédito, débito o depdsito a una cuenta bancaria.
Clientes que paguen con tarjeta acumularan puntos Bonus.

Los pedidos deben ser solicitados con 24 horas de anticipacion.

En caso el cliente solicite una entrega en menos del tiempo estipulado, el cliente tiene
la obligaciéon de consultar con los asesores de venta de Coldmax si hay o no
disponibilidad de entrega inmediata, para ello, se considerara un recargo adicional en la

tarifa.

En caso la devolucion de la congeladora ecologica tenga algin desperfecto, el cliente

debera pagar una penalidad de acuerdo con las escalas establecidas.

5.4.3 Estrategia de precios (Analisis de costos, precios de mercado)

Nuestro cliente objetivo esta conformado por empresarios de la mediana y micro
empresa que quisieran adquirir un producto para la venta que ahorre energia y que
ayude a cuidar el medio ambiente. También aquellos empresarios que requieran
ofrecer a sus clientes un producto innovador, Unico en el peruano. Asimismo, debemos

recordar que estos clientes pertenecen a las provincias y zona selva del Peru.

Por otro lado, son personas que valoran mucho la ecologia y poder a su vez cuidar su

salud, ya que mientras mas beneficios para el ahorro de energia tengan este producto,
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también tiene un precio por debajo del promedio, y por ello no escatiman en cuanto

adquirir algo que crean que les pueda brindar rentabilidad en su inversion.

Los precios de nuestras congeladoras ecoldgicas oscilaran entre los S/.1200 y S/.1350,
estos valores dependeran de la capacidad y el modelo. Asimismo, contaremos con
alternativas en menor proporcion, pero con mayor exclusividad para satisfacer
aquellos posibles clientes; que deseen servicios técnicos durante el vencimiento de la

garantia del producto.
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Imagen 24. Catalogo de Modelos de Congeladoras

Linea de Congeladoras FREEZING STAR

CC2 - 330TP

1+ Tina blancs

2. 02 Pusrias Capacidad 130 Lt

3 Congela loa 05 Lades

e Marja con Lapa cromada y Dave
& Canasbils mutiusoe

& Luz interior

T+ Vinagras Ralanas

8- Motor Ld MP embeaco | danlfoss
9 Gas refrigerante Ecologico R1IAREDS
10- Tubera de cobre

11 Menor CORMUMO On energa

CC2-3321X

1= Tina acero inouxiable
2+ 02 Puertas Capaciciad 330 Lt

3- Cangels los 03 ladtos

de Manija cOn Laps cromada y Lave

5 Canastifly muthuscs

& Luz interior

T Vimagres Rabansm

8- Motor 14 HP embraco | danfoss

9= Gas refrigerante Ecoligeo R1IARL0I
10~ Tuberia de cobre

M- Manor CoMumS de #NEgR

12- Motor ventilador

CC2-3321X

1. Tira scero inouidable

2- 02 Puertas Capacidad 334 LL

3. Congela los 09 lados

4= Manijs con 1apa cromada y flave
LT, T

ataney
§- Motor 1/d HP embraco | danfoss
#- Gas refrigerante Ecologico R1I4ARED0

El poder dc, Frio

CC2-440TP

1: Tina blancs

2. 07 Pusrtas Capacrdad 440 L1

3. Congels ios 05 Lados

&= Manija con Laps cromada y lave
$ Canatrils mudtiveacs

& Lusz inderior
T- Visagras Ralanas

8 Motor 171 MP embesco | dantoss

9- Gan refrigreants Ecologeco R1IURS00
10- Tubwria de cobre

11 Menor conaumo de energis

CC2-4401X

1= Tina de Acero noxsdable

2- 92 Puerias Capacidad 440 LL

3- Congela los 03 laden

& Marvja con Lapa cromads y Bave
3. Canasbilis multivyos

6= Luz intarior

T- Vinagras Ralanass

8- Motor 17) HP embraco | dantors
9= Gon refrigerants Ecokdgico R1MAREND
10- Tubena de cobre

11 Menor consumo de energa

CC2-440 11X

1- Tina de Acero Inousdable

2- 02 Pusrtas Capacidad 440 L1

3 Congela los 0% lados

e Manija con tapa cromada y Bave

5 Coanastills mutiuics

6 Luz interior

7- Vinagras Ralianas

B Motor 173 HP ermbiaco | dantoss

9 Gas refrigerante Ecologico R1MREN

10- Tuberia Se cobre
11- Menor comumo de energia 11 Menos Consumo de ererga
12 Motor ventilador
TA
'::'EN €C1 - 200TP - CC1 - 2001X - CC1 - 200PX - CC1 - 300TP - CC1 - 300IX
MODELOS: CC2 - 332TX - CC2 - 332PX - CC2 - 440TX - CC2 - 440PX
DISPONIBLE EN Asud Rojo  Amorilo. Verde Namnja Blanco Ploma  Acero

Fuente: Elaboracion propia

e @ O ® o
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Tabla 8 Precios de Venta y costos de proveedor

COSTODE PRECIO DE
PRODUCT <
ODUCTOS PROVEEDOR VENTA %

CONGELADORA CC2-440TP S/.  1,150.00 S/. 1,359 19.00%
CONGELADORA CC2-330TP S/.  1,050.00 S/. 1,200 16.00%
CONGELADORA CC2-3321X S/. 1,000.00 S/. 1,250 18.00%
CONGELADORA CC2-440 IX S/.  1,150.00 S/. 1,359 15.00%
CONGELADORA CC2-3321P _S/.  1,100.00 S/. 1,290 12.00%

CONGELADORA CC2-430PX S/.  1,150.00 S/. 1,359 20.00%
Promedio S/, 1,101.00 S/. 1,307.25 100.00%

Fuente: Elaboracion propia
Precio de productos competidores o sustitutos:
Los competidores Indirectos:

e FRIO PERU SAC

Es una empresa que tiene su planta principal en la Av. Reptblica de Argentina 2895
Lima, identificada con Ruc 20513772905. Actualmente alcanza casi todo el mercado
nacional y en el afio 2017 cumplié 10 afios como empresa. Pertenece al rubro de
empresas manufactureras, tiene varias lineas de productos, pero se enfoca
especificamente en congeladoras. A lo largo del tiempo ha ido abarcando mercado
gracias a su variedad de producto, pero en la actualidad se sigue manteniendo con un
producto prototipo el cual es usado en la mayoria de sus productos. Ademas de tener
dentro de su produccidon un material mas sencillo y més propenso al deterioro (tina
blanca — gabinete pre pintada). Sin embargo, ha podido cubrir con las necesidades del

cliente a largo de los afios y es por eso que aun se mantiene activo en la actualidad.
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Imagen 25. Producto y Logo de Frio Peru SAC

5

MAXFRIO,

Fuente: Elaboracion Propia (2018)

e COMERCIALIZADORA ASIA PERU SAC

Es una empresa fundada en 1995, su planta principal estd ubicada en la Av. Santa
Rosa de Collanac Lt. 64A - Manchay, Pachacamac, identificada con Ruc
20550453135, Se dedicada a la importacion de electrodomésticos y fabricacion de
congeladoras. Ha tenido un largo recorrido en el mercado, entre caidas y subidas de

demanda; gracias a su afan de lucrar con la ingenuidad del cliente.

En el afio 2005 pierde grandemente el mercado por ingresar productos importados de
muy baja calidad, y entre ellos congeladoras de distintas dimensiones. A causa de esto
crea desconfianza en sus clientes y siembra la incertidumbre de saber si los productos

que ofrece son buenos o no.

Actualmente ha podido recuperar cierto porcentaje de su mercado gracias a los precios

bajos que ofrece sus productos y a las grades facilidades de pago que ofrece.
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Imagen 26. Productos [lumi

Fuente: Elaboracion Propia (2018)

Sustitutos: Las personas que recurren a tiendas fisicas para adquirir congeladoras

deben invertir tiempo en el transporte hasta el punto de venta, asi como para buscar la

congeladora idonea, ademas de realizar en un periodo largo de tiempo la obtencion de

estas y pago de estas. En algunos casos no llega a encontrar el producto que busca.

CUADRO COMPARATIVO DE PRECIOS.

Tabla 9 Comparacion de Precios

PRECIO DE PRODUCTOS PROPIOS PECIO DE PRODUCTOS DE COMPETIDORES
COLDMAX MAX FRIO
MODELO PRECIO MODELO PRECIO
CC2-440TP 1150.00 CMF320 "320L" 1120.00
CC2-330TP 1150.00 CMF 420 "420L" 1140.00
CC1-300 TP 1050.00 CMI560 "530L" 1050.00

Fuente: Elaboracion propia

5.4.4 Estrategia comunicacional

La pagina web de Coldmax serd una de las principales maneras de dar a
conocer nuestro producto de congeladoras ecoldgicas, asimismo las redes
sociales tales como Facebook e Instagram seran un portal mediante el cual
podremos acercarnos a nuestro mercado meta e ir interactuando con ellos

brindandoles informacién a tiempo real.
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Una plataforma por la cual los clientes podran ver y aprender de como usar
nuestra aplicacion serd YouTube, ya que se quiere mostrar por dicho canal
tutoriales, informacion de interés y videos del uso y beneficios del producto
para poder captar mas publico también de la ciudad de Lima. Se pretende
utilizar los anuncios a través de google adwords y anuncios en Facebook para
ir dando a conocer a la marca y ofreciendo nuestro servicio. Asimismo,
buscaremos sumar socios en provincias y en departamentos donde aun no

tenemos presencia.

Para ello seguiremos con el trabajo de campo con nuestros clientes realizando
visitas explicando nuestro servicio de post venta y ademas que el cliente se
sienta seguro y convencido del producto que ha comprado. El presupuesto de

marketing para el afio 2019 ascenderd a S/ 14,400.00 soles al afio.

También seguiremos con un servicio personalizado con el canal de teléfono
celular y whatsapp respondiendo todas sus dudas e inquietudes resolviéndolo
en la brevedad posible. La empresa Coldmax quiere expandirse mas en
provincias porque vemos potencial de compra, asi como un mayor valor

percibido de nuestra oferta.

En linea con el objetivo enfocaremos nuestra estrategia en los proximos 4 afios

para expandirnos en Lima.

5.4.5 Estrategia de distribucion

Utilizaremos una estrategia de distribucion indirecta ya que necesitaremos
intermediarios (distribuidores) para llegar al consumidor final. Por E-mailing nos
aseguramos de que los correos electronicos de nuestra base de datos sean de nuestros

clientes y en la medida de lo posible, hayan aceptado recibir nuestra publicidad.

Show room o pruebas gratis: una buena opcion es que nuestro publico objetivo pruebe
o interactie con el producto y/o servicio. De esa forma puede tener una

retroalimentacion de parte del cliente, informacion valiosa de primera mano que puede
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planificarse durante un periodo de tiempo para que ayude a corregir o mejorar su

producto y/o servicio.

Tiendas virtuales: La venta tiene bajos costos y le da a su producto un alcance global.
Aqui podriamos determinar el alcance que queremos tener en las ventas. Es
conveniente que se encuentra las 24 horas disponibles. Si bien es cierto que el costo de
envio (flete) podria ser un inconveniente, muchas empresas optan por cargarlo al

cliente.

5.5  Plan de Ventas y Proyeccion de la Demanda

Del cuadro de proyeccion de la demanda anual de venta de congeladoras ecologicas en
provincia y la selva peruanas es de 2379 para el afio 2023. Teniendo como proyeccion
realizar 1,537 ventas durante el primer afio. Se considera tener una proyeccion de
ventas realista a fin de tener resultados muy cercanos en el momento de la

implementacion del proyecto.

Tabla 10 Proyeccion De ventas en Soles

PROYECCION DE VENTAS EN SOLES ANO 2019

Mes Cantidad PI'CCIO. Ingreso Total
Promedio

enero 35 S/. 1,307 S/. 45,754
febrero 49 S/. 1,307 S/. 64,055
marzo 67 S/. 1,307 S/. 87,586
abril 86 S/. 1,307 S/. 112,424
mayo 115 S/. 1,307 S/. 150,334
junio 129 S/. 1,307 S/. 168,635
julio 142 S/. 1,307 S/. 185,630
agosto 167 S/. 1,307 S/. 218,311
setiembre 178 S/. 1,307 S/. 232,691
octubre 189 S/. 1,307 S/. 247,070
noviembre 190 S/. 1,307 S/. 248,378
diciembre 190 S/. 1,307 S/. 248,378
TOTAL 1,537 /. 1,307 S/. 2,009,243
prom. al mes 128

Fuente: elaboracion Propia
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El crecimiento de las ventas mensual se realizé tomando en cuenta un escenario entre
moderado y pesimista, donde las ventas proyectadas se acerquen lo mayor posible a
las ventas realizadas en el momento del lanzamiento del producto desde el primer mes.
Ademas, se estd| considerando la inversion el impacto de la inversion en publicidad

constante en la pagina web.

Tabla 11 Proyeccion de Ventas en unidades

PROYECCION DE VENTAS EN UNIDADES

Mes Cantidad
Afio 1 Afio 2 Afo 3 Aiio 4 Afio §
enero 35 190 192 195 197
febrero 49 190 193 195 197
marzo 67 191 193 195 198
abril 86 191 193 195 198
mayo 115 191 193 196 198
junio 129 191 193 196 198
julio 142 191 194 196 198
agosto 167 192 194 196 199
setiembre 178 192 194 196 199
octubre 189 192 194 197 199
noviembre 190 192 194 197 199
diciembre 190 192 195 197 199
TOTAL 1537 2295 2323 2351 2379
Promedio al mes 128 191 194 196 198
Fuente: elaboracion Propia
Tabla 12 Proyeccion de la Demanda
2019 2020 2021 2022 2023
Frecuencia de venta diaria de la congeladora ) . . ) .
ecologica 3 veces
Ventas Proyectadas/ afio (Unidades) 1,537 2,295 2,323 2,351 2,379
Demanda total servicios 63,022 03,766 64,518 65,279 06,050
Participacion de mercado anual proyectada: 2.44% 3.60% 3.60% 3.60% 3.60%

Fuente: elaboracion Propia
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Se proyecta obtener una participacion del mercado de 2.44% para el primer afo y de
3.60% para el quinto afio, esto tomando en cuenta proyecciones de ventas entre

moderadas y pesimistas.
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5.6 Presupuesto de Marketing

Tabla 13 Presupuesto de Marketing

Actividad de Marketing Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junlo Julio Agosto Setiembre ~ Octubre  Noviembre  Diclembre  Total Anual

POP Material Publiciario 75000 750,00 750,00 75000 75000 7000 7000|7000  7s000] 7000 7000 %000 900000
Pagina web - Hosting 1,100.00 1,10000
Materiales Impresos 40000 000 80000
Agencia PR 50000 50000 50000 50000] 2,000
Otros 1,50000 1,50000
Total ) ) ) ) ) ") ) ) ) ) ) O

Fuente: Elaboracion Propia

El presupuesto de marketing para el afio 2019 segun la estrategia de comunicacion descrita ascendera a S/ 14,400.00 soles al afo.

A continuacion, se muestra la inversion de marketing a realizarse en los primeros 5 afios segiin la estrategia planteada, considerando un

crecimiento de incremento del 2% en el presupuesto de marketing segiin los objetos trazados.
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Tabla 14 Presupuesto de Publicidad

Actividad de Marketing / Afio 2019 2020 2021 2022 2023
POP Material Publicitario 9000.00 9180.00 9363.60 9550.87 9741.89
Pagina web - Hosting 1100.00 1122.00 1144.44 1167.33 1190.68
Materiales Impresos 800.00 816.00 832.32 848.97 865.95
Eventos show 2000.00 2040.00 2080.80 212242 2164.86
Activaciones y otros 1500.00 1530.00 1560.60 1591.81 1623.65
Total Presupuesto de Marketing 14400. 14688.00 14981.76 15281.40 15587.02

Fuente: Elaboracion Propia
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6. PLAN DE OPERACIONES

6.1 Politicas operacionales

CODLMAX otorgara a sus clientes un producto de calidad, donde los clientes no se
preocuparan en un producto dafiino para su salud y conservar de manera Optima sus
alimentos perecibles, asi como el ahorro de energia eléctrica presentando un producto

ecologico.

Los productos que ofreceremos son establecido por la necesidad que tienen las personas
que requieren un producto totalmente ecoldgicos y a su bes que requieran optimizar costos
en torno al gasto del fluido eléctrico, anadido a eso le ofrecemos un producto de calidad
con insumos no nocivos para la salud de nuestros clientes ; esto nos brindara un salud
durare entorno a nuestros alimentos y estd a su vez un ambiente menos contaminado, que a

diferencia de otros productos establecidos en el mercado.

Las politicas del producto que ofreceremos son los siguientes:

e Atencion sera de trato directo y esta a su vez sera de calidad.

e Utilizaremos un servicio de pos venta personalizada.

e Los clientes que adquieran nuestro producto se les brindara la informacion
necesaria de nuestro producto para que de esta forma puedan comprarnos de

manera eficiente.

e Se les brindara un servicio de constante monitoreo entorno a nuestros productos.

e El servicio de posventa sera de constante monitoreo para nuestros clientes que
necesiten llamarnos y contactarnos, para la solucion de sus problemas y

brindarles una informacion adecuada.

Las politicas operacionales de la empresa estan orientadas hacia:

» Un excelente servicio al cliente.
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Nuestro servicio para nuestros clientes como empresa COLDMAX, serd de brindarles una
buena informacidon de venta entorno a las diferentes especificaciones del producto y su
funcionamiento, esto serd en forma personal y en redes sociales.
COLDMAX, se enfocara también en la salud de sus clientes con productos de alta calidad,
existiendo de esa forma un servicio de posventa donde conste mente nos contactaremos
con nuestros clientes.

» El uso de tecnologia avanzada
Los servicios que ofreceremos con COLDMAX es en base a tecnologia entorno al
funcionamiento ecoldgico, en este sentido sera necesario en constante monitoreo de
nuestros clientes.
Por qué el uso de nuestros productos las congeladoras ecologias reflejara la alta tecnologia
que se esta usando para que de esa manera nos puedan reconocer como una empresa de
calidad y prestigio entorno a la calidad de nuestro producto.

» Capital humano fidelizarlo con la empresa
El equipo humano que trabajaremos serd de personas seleccionadas por sus capacidades y
habilidades, asi como también asi como también la vocacion de servicio que tenga con los
clientes.
COLDMAX, tendra una (01) persona que trabajara por tiempo completo. Este personal

contara con los beneficios de ley y sueldo acorde al mercado.

6.1.1 Calidad
Politicas de calidad.

La calidad de COLDMAX sera parte de la politica de la empresa que se manejara de
manera constante para poder lograr una optima satisfaccion en los clientes, pasara por un
control y verificaciones aquellas maquinas que obtendremos de los proveedores para poder
brindar a nuestros clientes intermediarios una garantia en base a nuestros insumos
utilizados en nuestras congeladoras; asi mismo es viable mencionar que nuestro producto
con el pasar de los afios no se deteriora en razén de calidad de nuestro producto, pues a
comparacion de otras marcas nuestra congeladora ecologica no tiene ningun rastro de
(Alusing) que esto quiere decir contienen aleacion de plomo y sing en el interior de su
producto tanto en la tina como en la tapa del producto en mencion contiene esta aleacion y
con el pasar de los afios genera enfermedades tanto respiratorias como estomacales; esto se

debe a la optimizacion de precio que hacen estas empresas, en cambio COLDMAX no
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escatimara precios para la buena calidad de sus productos y de esa forma brindarles una

buena manera de conservar y refrigerara sus alimentos y/o bebidas.

La empresa orientara hacia sus clientes, la gestion y calidad de nuestro producto. Cumplir
con las necesidades de los clientes, mantener una buena calidad en cada producto que
venderemos, el servicio que otorgaremos se deberd apoyar en las congeladoras para

asegurar un mejor resultado y una excelente calidad en el servicio.

Asimismo, para mantener los estdndares de calidad, las congeladoras s6lo podran ser
usadas en un periodo maximo de 5 afios con un afo de garantia con la cudl nuestro
personal se encargara de verificar que el producto este en todas las mejores condiciones
para su uso para que el usuario pueda hacer uso de la congeladora sin ningiin problema.

Por otro lado, a modo de retroalimentacion y en busca de mejorar los procesos de
Coldmax, luego de concluido el servicio se solicitara al cliente realice una ficha de
evaluacion de calidad en la cual podré exponer como ha sido la experiencia con el servicio

brindado y qué recomendaciones nos da para que mejoremos constantemente.

6.1.2 Procesos

Politica de Procesos

COLDMAX, se preocupa por establecer bien sus policas de proceso pensando siempre en
brindar un servicio de venta entorno a nuestros productos que sean de calidad asi de esa
forma poder evitar diferentes observaciones por parte de nuestros clientes.

La empresa funcionara 9 horas al dia, durante 6 dias a la semana (lunes a sabado) para

poder tener una mayor facilidad de llegada en los horarios de los clientes.

Proceso de registro y venta de la congeladora en la Web

Partes del Proceso

Registro de producto para verificacion y publicacion en la web: se solicita nimero de
codigo de producto, letra del modelo, nimero de entrada a inventario; con esto se generara

la publicacion en la web

Verificacion de datos de clientes: se debe verificar los datos antes de la compra de la

congeladora, envidndoles un email de confirmacion.
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Una vez validados los datos, se distinguen 1 tipo de usuario:

Clientes de la mediana y pequefia empresa: el usuario tiene acceso a la web, para usar el

servicio y poder visualizar el stock y modelos de congeladoras ecoldgicas que estan

disponibles para la venta.

Para elegir las congeladoras se observaran fotografias de los modelos y también podran

colocar sus dudas para tener una visualizacion mas real de los beneficios del producto

Una vez que el distribuidor y/o cliente haya elegido las congeladoras a llevar se debe llenar
un formulario en donde se incluird los datos personales (que seran guardado en una base de
datos) y referidos a: modelo, dia de pedido, el medio de pago, direccion de entrega, asi

como la fecha para cuando necesita la congeladora.

Luego de realizada una transaccion, el cliente debe valorar con calificacion de 0 a 10 si

estuvo satisfecho con el servicio brindado y la experiencia con la web de Coldmax.

Politicas de procedimientos

Para asegurar la calidad de nuestros procesos hemos identificado como factores criticos:

Identificar que las congeladoras ecoldgicas que estén en Optimo estado, para lo cual se
deben validar las fotografias enviadas y el ofertante debe haber emitido una declaracion
jurada. En caso la congeladora se devuelva en malas condiciones, el cliente debera

cancelar el total del costo del producto.

Los descuentos que se programen por campaia tendran la duracion del mes en el que han

sido propuestos (30 dias).

Las penalidades por devolucion fuera de fecha implican una mora equivalente al 10% del

precio de la congeladora por dia de demora.

6.1.3 Planificacion
Se busca maximizar los procesos a fin de brindar un producto ecoldgico en buenas
condiciones y que nuestro publico objetivo se lleve una buena experiencia, por ello

seleccionaremos una persona encargada de aceptara aquellas dudas y consultas de nuestros
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clientes para que ellos sean guiados en su proceso de compran y puedan resolver cualquier

incognita que tengan con respecto al producto.

Asimismo, para garantizar que el servicio ofrecido se encuentre en buenas condiciones, se
hard un mantenimiento periédico a la pagina web a fin de proporcionar al cliente una

herramienta rapida y sencilla que promueva la fidelizacion.

6.1.4 Inventarios
Debido al tipo de servicio que se brindard, nuestro almacén consta de pocos productos en
stock; utilizaremos un Stock de seguridad dependiendo de los pedidos de nuestros clientes

intermediarios, renovandolos cada cuatro (04) unidades.

Por otro lado, los activos fijos que poseera Coldmax basicamente corresponden a equipos y
material que serd utilizado para realizar trabajos administrativos, ademas de considerar las

cajas selladas utilizadas para almacenar las congeladoras ecoldgicas.

6.2 Disenos de instalaciones.

6.2.1 Localizacion de las instalaciones.
Hicimos la comparacién de dos locales, uno en la Av. Santa Rosita N°- 324 (SANTA

ANITA) y otro en la Av. Abancay N° 951 Lima, donde se elegira la mejor alternativa.

Descripcion de los factores

Para determinar la ubicacién de nuestras oficinas hemos aplicado la evaluacion de ciertos

factores que consideramos clave para el funcionamiento de nuestro negocio, tales como:

Ubicacidén Estratégica

e Ubicacion Estratégica y local disponible
La ubicacién del local debe de contar con buena afluencia, permitiendo su cercania con
los terminales terrestres esto permitira una gran acogida de nuestros clientes puesto que no
demandaria mucha la ubicacién de nuestros local de atencion ya que estd a minutos de

nuestros la oficina de atencion conjuntamente con el almacén.

e Seguridad
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Nuestro cliente debe sentirse seguros en nuestro local asi como confiable, para realizar sus
compras que se sienta en un ambiente apropiado para poder hacer transacciones

monetarias, es asi que el encargado sera la empresa Lideran la encargada.

e Alquiler
El costo de alquiler de nuestras instalaciones es fundamental ya que forma parte de
nuestros costos fijos. El costo de alquiler de nuestras oficinas forma parte de nuestros

costos de almacenaje ya que es en dicho lugar donde almacenaremos nuestros productos.
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e Infraestructura

Nuestras oficinas cuentan con un disefio bastante peculiar, solo tendremos poca logistica
para la parte administrativa, pero si necesitamos mayor espacio para cubrir el stock de

congeladoras.
e Cobertura de Servicios:

La ubicacion cuenta con buena sefial de internet, mévil y telefonica. Asimismo, cuenta con

servicios de primera necesidad como agua y luz.
e Tamafio del local m?

Segun nuestra necesidad por la magnitud de nuestros productos, necesitariamos un local

que contenga aproximada mente por lo menos con un area de 90 m?.

Tabla 15 Ranking de Factores

FACTORES POND ABANCAY SANTA ANITA
% PUNTAIJE POND PUNTAIJE POND

Ubicacion estratégica | 25 2 0.5 3 0.8
Seguridad 20 3 0.6 0 0
Alquiler 15 3 0.5 2 0.3
Infraestructura 20 2 0.4 3 0.6
Cobertura de servicios | 10 2 0.2 2 0.2
Tamaino de local 10 3 0.3 3 0.3
TOTALES 100 15 - 13 22

Fuente: Elaboracion propia
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De acuerdo al Método de Ranking de Factores el local de la Av. Abancay es la que tiene la
ponderacion mas alta, ese resultado nos indica que es el lugar idoéneo para la ubicacion de

nuestro local, por sus diversos factores analizados.

Por lo tanto la direccion estratégica sera AV. ABANCAY N°- 951 Lima, ahi funcionard la

oficina de atencion, administrativa y el almacén.
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Ubicacién geografica del local comercial.

Imagen 27. Vista exterior de Local
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Ubicacion del local comercial

El mismo que cuenta con 90 m? de area total y se encuentra ubicado en una zona bastante

comercial y de facil acceso para nuestros clientes.

Imagen 28. Croquis del local
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Fuente: Google Mapas (2018)

6.2.2 Capacidad de las instalaciones
e Nuestro instalaciones tendrd una extension de 90 m? con aforo de 10 personas, de
las cuales 70 m? seran destinadas para la operaciones y almacén, 20 m? para las
oficinas administrativas, divididas respectivamente.
e El local de atencion tendra el siguiente horario: lunes a viernes de 8:00 am a 6:00
pmy los sdbados 9am a 1pm.

Cuadro Resumen:

Tabla 16 Capacidad de las Instalaciones

Fuente: Elaboracion propia

Aclaraciones:

e (Cabe senalar que los dias que se tendera es dependiendo del mes segun calendario.

e También nuestro servicio estard activo durante la apertura Sion de la oficina hasta
el final del dia.

e Se a tendedera entorno a los pedidos que el cliente requiere y cada equipo

dispondra de ello.

6.2.3 Distribucion de las instalaciones

Local de atencion/Oficina.-

En el Lay Out del negocio consta de un area de 90m?, con un AFORO de 10 personas.

Sala de espera para los clientes, una oficina de counter, dos areas de servicios higiénicos,
un almacén y una oficina donde se encontrara el area administrativa y contable de la

empresa.

Plano del local
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Imagen %]) Layout del Local
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Primer Piso

6.3 Especificaciones Técnicas del Producto / servicio

COLDMAX brindara los siguientes servicios:

e Descripcion de nuestro servicio entorno a nuestro producto :
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Tabla 17 Descripcién de la Venta

ANTES DE LA |DURANTE LA VENTA DEL|DESPUES DESPUES DE

VENTA DEL | PRODUCTO LA VENTA DEL

PRODUCTO PRODUCTO

1.- Disefio de Flier y|11.- Verificacion de Stock en nuestro | 21.-  desembarque  del

post almacén segun el formato de|producto en  nuestro
compra. almacén para el chequeo

correspondiente del

producto.

2.- Campafia de Redes

12.- Control de calidad de producto.

22.- Verificacion del dafio

Sociales del producto y su
mantenimiento respectivo
del afio causado.

3.- Carta de| 13.- Preparacion del producto para |23.- Verificacion del pago

presentacion de|embarque y traslado de la misma|entorno al servicio técnico

COLDMAX, para el|hacia las agencias terrestres.

cliente interesado en

nuestro producto.

4.- Registro en la base
de de
COLDMAX, para una

Datos

cita con nosotros.

14.- verificacion de ruta

24.-  Devolucion  de
producto arreglado y en
Optimas condiciones hacia

el cliente interesado.

5.- Citas con el cliente

acordado.

15.-Desembarque en agencia

terrestre los productos segin el
formato de compra y guia de

remision.

25.- llamada por parte de

COLDMAX, para la
verificacion de la llegada

del producto embarcado.
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6.- Presentacion del|16.- La agencia terrestre traslada los|26.- Confirmaciéon de
producto para la compra | productos enviados hacia su lugar de | llegada de producto.
respectiva. destino al interior de nuestro pais.

17.- Recepcion de mercaderia por|27.-  Calificacion  de

7.- Cotizacion

parte del comprador , de acuerdo el

formato de compra y la guia de

remocion por parte de COLDMAX

nuestra atencion, servicio
y producto; por parte de

nuestro cliente.

8.- Aprobacion y orden
segin lo acordado en
funcion de la compra de

nuestros productos.

18.- Llamada del comprador hacia

COLDMAX, para confirmar la

llegada de su compra.

10.- Presentacion de
Brochures y/o pago en

efectivo.

19.- Si se encontraria un producto
defectuoso, se hara la coordinacion

para servicio técnico.

20.- Retorno del producto para su
servicio técnico con guia, para el

chequeo de producto.

Fuente: Elaboracion propia

Ahora se describe los productos a emplear para el desarrollo de nuestro servicio entorno a

los tres (03) modelos:
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Tabla 18 Modelo CC2440TPINOX

NOMBRE PRODUCTO DESCRIPCION BENEFICIO
Es una maquina | eHigieniza  los
hecha lineamientos
especificamente con | gracias a los
CONGELADORAS las siguientes insumos
descripciones. utilizados  los
ECOLOGICAS = | mismos que son
“COLDMAX” & el .
materiales
¢ Capacidad: 440 Lt. quirargicos.
eTina: total acero | ®Producto libre
Modelo CC2440TP
inoxidable. de plomo y esto
INOX
e Puertas: 2. ayuda a la

eCongela: Los 5
lados.

¢ Manijas: Son
cromadas y una
llave.

¢ Canastilla
multifacética.

¢ Luz interior

¢ Bisagra italiana.

eGas  refrigerante
ecoldgico
R134/R600

¢ Tuberia de cobre.

eMotor 1/3 HP

embarco/ danfoss.

e Panel solar mono

prevencion  de

enfermedades
eNo utiliza el
consumo de

fluido eléctrico
ya que su
funcion es con
la energia solar.
eAyuda a la no
contaminacion
del medio
ambiente.
eSiglo de vida
por mas de 5
afnos debido a la

durabilidad de
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cristalino flexible
de 300W, con un
funcionamiento de
temperatura entre -

18°Ca+85°C

¢ Omision en el uso

de fluido eléctrico.

Sus insumos.
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Tabla 19 Modelo CC 2 330TP

NOMBRE PRODUCTO DESCRIPCION BENEFICIO
Es una maquina | eHigieniza los
hecha lineamientos
especificamente gracias a los
CONGELADORAS con las siguientes | insumos
descripciones. utilizados  los
ECOLOGICAS :
mismos que son
“COLDMAX” :
materiales
e Capacidad: 410 | quirtrgicos.

MODELO CC2

330TP

Lt.

e Tina: total acero
inoxidable.

e Puertas: 1.

e Congela: Los 4
lados.

e Manijas:  Son
cromadas y una
llave.

e Canastilla
multifacética.

e Luz interior

e Bisagra italiana.

¢ Gas refrigerante
ecoldgico
R134/R600

e Tuberia de
cobre.

e Motor 1/3 HP

e Producto libre
de plomo y esto
ayuda a la
prevencion  de
enfermedades

eNo utiliza el
consumo de
fluido eléctrico
ya que su
funcién es con
la energia solar.

eAyuda a la no
contaminacion
del medio
ambiente.

eSiglo de vida

por mas de 5
afios debido a la
durabilidad de

Sus InsSumos.
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embarco/
danfoss.

e Panel solar
mono cristalino
flexible de
300W, con un
funcionamiento
de

temperatura entre

-24°Ca+85°C

e¢Omision en el
uso de fluido

eléctrico.
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Tabla 20 Modelo CC1300TP

NOMBRE PRODUCTO DESCRIPCION BENEFICIO
Es una maquina | eHigieniza los
hecha lineamientos
especificamente gracias a los
CONGELADORAS con las siguientes | insumos
descripciones. utilizados  los
ECOLOGICAS :
mismos que son
“COLDMAX” :
materiales
e Capacidad: 350 | quirrgicos.

Modelo CC1300TP

Lt.

¢ Tina: blanca.

e Puertas: 1.

e Congela: Los 3
lados.

e Manijas:  Son
cromadas y una
llave.

¢ Canastilla
multifacética.

¢ Luz interior

¢ Bisagra italiana.

¢ Gas refrigerante
ecoldgico
R134/R600

e Tuberia de
cobre.

e Motor 1/3 HP

embarco/

e Producto libre
de plomo y esto
ayuda a la
prevencion  de
enfermedades
eNo utiliza el
consumo de
fluido eléctrico
ya que su
funcién es con
la energia solar.
eAyuda a la no
contaminacion
del medio
ambiente.
eSiglo de vida
por mas de 5
afios debido a la
durabilidad de

Sus INsSumos.
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danfoss.

¢ Panel solar
mono cristalino
flexible de
300W, con un
funcionamiento
de

temperatura entre

-24°Ca+85°C

e¢Omision en el
uso de fluido

eléctrico.

Fuente: Elaboracion Propia

6.4 Mapa de Procesos y PERT

Mapa general de procesos.

Contamos con el siguiente mapa de procesos, el cual involucra a todas las areas de la
empresa para el proceso principal del negocio de la empresa, asi como la atencion de

nuestros clientes.
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PROCESOS ESTRATEGICOS

DIRECCION Y
PLANIFICACION

GARANTIADE
LA CALIDAD

CONTROL
INTERNO

PROCESOS OPERATIVOS

DISTRIBUCION

GESTION DE GESTION DE
COMPRAS COMUNICACIONES

PROVEEDORES
CLIENTES

GESTION
PROCESOS APOYO RECURS0S

FINANCIEROS

Figura 4. Mapa de Procesos

Fuente: Elaboracion Propia

Diagrama PERT.

Para el inicio de las operaciones del area de marketing y ventas, hemos determinado las
siguientes actividades a seguir mediante un diagrama Pert donde determinaremos nuestra
ruta critica y que en total requieran de 61 dias para iniciar las operaciones. Es importante
mencionar que hay actividades que realizan en paralelo (elaboracion de la pagina web y la

venta del producto)

Tabla 21 Diagrama PERT

ActividadDescripcion Duracion|Precede

Aprobacion de un plan de marketing entorno a las ventas de las
A congeladoras. 1 -
B Creacion y lanzamiento de la web. 15 A

&3



Pago para publicad en Google, para que el buscador aparezca

como primera opcidon nuestra marca.

Contacto con cliente nuevo a través de nuestra pagina Web.

Cotizacion de modelos de congeladoras segiin especificaciones

y necesidades del cliente.

10
Coordinacidn de cita con cliente nuevo. 1
Reunion con cliente nuevo. 1

Presentacion y cotizacion presencial al cliente nuevo sobre las

congeladoras de acuerdo a sus especificaciones.

Aprobacion, pago y orden de compra de las congeladoras
segiin sus especificaciones de cliente en acorde a nuestros

modelos.
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Verificacion, control, operacion de las congeladoras.

Verificacion segun el plan de marketing entorno a la de cliente

K nuevo.

30

Venta de 5 congeladoras a mas de acuerdo a nuestro proveedor
de congeladoras (Frio Perti), se dispondra de una mayor
cantidad de productos que el cliente intermediario solicita para

L la fabricacion de acuerdo a sus especificaciones.

60

Preparacion de los productos para el traslado correspondiente y

verificacion de ruta acordada con el cliente.

10

Servicio de post venta de nuestro producto.

N D
[Llega y desembarque en agencia terrestre, segiin el formato de
compra y guia de remision

O 1
Confirmacion y recepcion de las congeladoras por parte del
cliente.

P 1

Fuente: Propia
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Flujo grama

Registro del
producto para
_...’ | la publicacién
en la web

4

N
,Conforme? °

3

Creacion de
anuncio para la
venta

No No publicaciéon de

h 4

(Conforme? =———3»| la congeladora en

1a web
si l

Publicacion de
producto en pagina
web

.

Transaccion de
compra del
producto

\

Gestion
de pagos

\

Recojo de Entrega de

producto de las > producto al
micro o cliente
mediana
empresa

Figura 6. Flujograma

Proceso de venta y servicio
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6.5 Planeamiento de la produccion

6.5.1 Gestion de compras y stock

Debido al giro de la empresa Coldmax, es una empresa que se dedicard a la venta de
congeladoras ecoldgicas de la misma marca, no producird, sino la importara directamente
desde los proveedores como Maliplast S.R.L, Comercializadora Galpa Perti S.A. Para ello,
sera necesaria una buena gestion y control de compras, de modo que, podamos contar con

las congeladoras suficientes para atender la demanda de nuestros clientes.

Coldmax iniciard sus operaciones con un stock inicial de 10 congeladoras con solo tres
(03) modelos y distribuidas segiin detalle de recepcion, ya que nuestro modelo de negocio
esta basado en la venta de congeladoras ecoldgicas y debemos procurar mantener un stock
minimo que nos permita atender la demanda de nuestros clientes. Nuestro proceso interno
de compras se realizara 02 veces al afo dependiendo si la demanda crece cada afio se

podré aumentar progresivamente.

Para un adecuado control de nuestros inventarios utilizaremos como herramienta de
calculo de inventarios el Excel, revisaremos el stock cada 15 dias, esto incluye la revision

del estado de nuestros productos ecoldgicos.

Por otro lado, en nuestra gestion de compras hemos considerado entregar nuestras

congeladoras ecologicas en cajas
A continuacion, detallaremos nuestra politica de compras a seguir:

Las compras a los distribuidores se realizaran 2 veces al afio (verano-invierno).

Compraremos nuestra mercaderia directamente a los proveedores descritos para optimizar

costos.

6.5.2 Gestion de proveedores

La empresa maneja una diversidad de proveedores, y estan divididos en:

o PROVEEDORES DE PRODUCTOS:

Entre los mas importantes se destaca:
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v Frio Peru:

Es una empresa que tiene su planta principal en la Av. Santa rosita (Santanita) 2895 Lima,
identificada con Ruc 20513772905. Actualmente alcanza casi todo el mercado nacional y
en el ano 2018 cumplié 10 afios como empresa. Pertenece al rubro de empresas
manufactureras, tiene varias lineas de productos, pero se enfoca especificamente en
congeladoras. A lo largo del tiempo ha ido abarcando mercado gracias a su variedad de
producto, pero en la actualidad se sigue manteniendo con un producto prototipo el cual es
usado en la mayoria de sus productos, es la encargada de proveernos las congeladoras de

acuerdas a las especificaciones del nuestro clientes.

v Corporacion de Repuestos S.A.

Es una empresa familiar dedicada al rubro de fabricacion de cajas de cartoén de todo tipo de
tamafios y disefios; Actualmente cuenta con 2 locales estratégicamente ubicadas en Lima.
La mas cercana a nuestras instalaciones es la que se encuentra en Jr. Paruro 1270 Tda. 107

Cercado Lima.

Materiales que proveen cajas disefiadas para (congeladoras, cocinas televisores etc.)
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Imagen 30. Proveedor de Carton

Fuente de Corporacion de Repuestos S.A.

. PROVEEDORES DE SERVICIO:

Asimismo, nuestros proveedores es la empresa INTELIGENTE S.A.C. el mismo que
brindara un servicio de monitoreo constante de pagina Web, quien se encuentra en la Av.
Wilson N° 623; con una experiencia en el mercado por mas de 6 afios y con un prestigio

de diversos servicios de red.
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Tabla 22 Proveedores de servicios

TIPODE CONDICION
PRECO REFERENCA | SOPORTE | FORTALEZA | DEBILIDADE
PROVEEDOR | UBICACION | - PRODUCT/ | y\r'c) | BSDE | ooy eree| eonco | s s
SERVIQ0S COMPRA
Buena
. cobertura
TELEFONIAE PAGO CADA . Lo . Tarfasno
MOVISTAR | SANBORJA 250.00 N de internet
INTERNET 30DIAS oaplia |\ indan | 9ETEMEY | o cables
planes
economicos.
Experiencia .
PROGRAMA- enel nubroy | LOS1ovenes
P . ADELANTO . Lo . no aceptan
PERU APPS | SAN ISIDRO | CION DE PAGINA 3000 amistades i equipode .
30% brindan ) las criticas
WEB trabajo .
. del cliente.
creativo.
Trabajan Demoran 2
con diasen
PAGO startups, el
ARR
perU APPS | san isioro | DESARROLODE |00 | mensuaL | amistades | |, “° orecio | (ESPONcEr
LA APLICACION brindan en casode
DE USS 400 resulta i
. solicitar
conveniente
soporte
Flete
economicoy | No permiten
OLVA LINCE SERVICIO 900 CONTRAENT Lo dstrbuyen | personalizar
COURIER COURIER ’ REGA brindan | atodoLma | lascajasde
Metropolita | entrega.
na
Precios
HYDROWAS | JEsUs | sERvicoDE oo | CONTRAENT Lo :":‘;::d(“": Poseen sobo
H MARIA LAVANDERIA REGA brindan lavado de 1 sede.
primera.

Fuente: Inteligente S.A.C

6.5.3 Gestion de la calidad

Se realizara una planificacion de calidad especialmente en la adquisicion de las
congeladoras, asi como en el almacenaje adecuado que deben tener para mantenerse en
buenas condiciones, asimismo se supervisara el proceso de adquisicion y distribucion de
estos para poder minimizar los errores y garantizar el correcto procedimiento teniendo en

cuenta los siguientes indicadores:

Compras:
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v' Variedad de modelos de congeladoras conforme a los 3 modelos

v" Precios competitivos

<\

Calidad del material

Tiempos de entrega.

AN

Producto ecolégico
v" Ahorrador de energia

Servicio:

v" Confirmacién de medio de pago del cliente
v Respuesta inmediata al cliente
v Acciones rapidas en el proceso de compra

v" Solicitar ficha de datos al cliente
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6.6 Inversion en activos fijos vinculados al proceso productivo

ACTIVOS FIJOS (TANGIBLES)

Tabla 23 Activos Fijos Tangibles

|Sillas para oficina 3 S/.299.00 S/. 897.00 5 10% S/ 89.70
[Sillas simples- karson giratoriof 5 S/. 59.90 S/.299.50 5 10% S/. 29.95
[Mueble de cecepeion 1] S/ 1.260.00 S/, 1.260.0 5 10% S/ 126.00
[Escritorio para oficina 5 S/.150.00 S/, 750.00 S 10% S/ 75.00
Estante 160x30cm 1 S/.160.00 5/, 160.00 5 10% S/ 16.00
Equipos de ventilacion 2 S/. §9.00 S/ 178.00 5 10% S/, 17.80
Mueble archivador 1 S/.150.00 §/.150.00 5 10% S/ 15.00
escritorio ejecutivo 1 5/ 800.00 5/, 800.00 5 10% S/ 80.00
TOTAL 19 §/.2,967.90  S/.4,494.50 S/.449.45

Fuente: Elaboracion propia

Se estad considerando los activos tangibles necesarios para el correcto funcionamiento de la
oficina, en este caso se implementaran escritorios y sillas donde trabajaran los tres gerentes
de la empresa y donde podran desempefiar sus labores diarios, por otro lado para poder
almacenar toda documentacion importante se estdn comprando archivadores donde se
podra guardar de manera organizada todo el material relevante. Asimismo, para tener
ordenado los materiales de oficina y demas articulos, se ha adquirido estantes para cada
uno de los gerentes con la finalidad que todo en la oficina esté en correcto orden y

distribuido.

Se ha determinado que cada area de gerencia tendrd una computadora para que puedan
realizar sus funciones diarias como el envio y recepcion de correos electronicos,
elaboracion de documentos, navegacion por internet y modificaciones o consultas en
nuestra web, ademas de lo antes mencionado, se instalard una impresora multifuncional
que estard conectada con las tres computadoras y la cual servird para sacar copias,

imprimir y escanear.
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ACTIVOS FIJOS (INTANGIBLES)

Tabla 24 Activos Fijos intangibles

ACTIVOS INTANGIBLES|CANT,| COSTO TOTAL ANOS AMORLIZACIO
Disefio Web i|s. 150000 s/ 1,500.00 5 s/. 300.00
Disefo de sistema administrativo 1] S/. 6,500.00 | S/. 6,500.00 5 S/. 1,300.00
Lice,registro de marca y contituc 1] S/. 1,700.00 | S/. 1,700.00 | INFINITA |S/. -

Total 3 S/, 9,700.00 S/. 1,600.00

Fuente: Elaboracion propia

Los activos intangibles considerados son el uso de servidor, la licencia de software y el

disefio de la aplicacion y de la pagina web, siendo esta Gltima uno de los puntos mas

importantes ya que de la inversion implementada en este activo serd parte fundamental de

nuestro negocio.
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6.7 Estructura de costos de produccion y gastos operativos

Tabla 25 Gastos Operativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Total

Descripcion Gasto Mensual Total Anual
Mensual
Alquiler de Oficina Coldmax S/. 3,200 S/. 3,200 S/. 38,400
Internet y Telefonia Fija (duo 15Smpps) S/. 169 S/. 169 S/.2,028
Servicio de Luz. S/. 150 S/. 150 S/. 1,800
Servicio de Agua S/. 150 S/. 150 S/. 1,800
Mantenimiento S/.350 S/.350 S/. 4,200
Servicio de Telefonia Movil S/. 74 S/.222 S/. 2,664
Utiles de Oficina S/. 150 S/. 150 S/. 1,800
Renovacion de pasarela de pagos( uso de tarjetas credito y/o débito) S/. 813 S/. 813 S/. 813
Sueldos Administrativo S/. 109,340
Gastos de recursos humanos S/. 11,030
Servicios Contables S/. 400 S/. 400 S/. 4,800
Total S/. S/.178,675
GASTOS DE VENTAS
s s Total
Descripcion Gasto Mensual Mensual Anual

Salarios de ventas S/.0
Gastos de licencias S/.0
Operarios S/. 23,430
Gastos de Marketing S/. 33,099
Servicio de Telefonia Smartphone S/. 74 S/. 222 S/. 2,664
Gastos de movilidad S/. 100 S/. 300 S/. 3,600
Uniforme de Personal S/.0
Renovacion de Equipos Moviles

Total S/. S/.62,793

Fuente: Elaboracion propia

En la estructura de costos de produccion estamos afiadiendo aquellas variables

consideradas tanto para las congeladoras ecoldgicas, teniendo en cuenta los costos por

alquiler, enviado, empaque, envios y gastos financieros, una vez determinado el costo

anual, afiadimos todas aquellas variables que se impliquen directamente con el proceso

operativo, tales como los honorarios de los trabajadores, el servicio que ofreceran las

personas encargas de la entrega de las congeladoras, la publicidad del servicio, promocion

de ventas, depreciacion y amortizacion.
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7. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y RECURSOS HUMANOS

7.1 Objetivos Organizacionales
Coldmax es una empresa que vende congeladoras ecoldgicas que busca satisfacer a sus
clientes tanto internos como externos, pensando en ellos es que brinda este producto
ecologico innovador. Para ello contamos con modelos exclusivos, el asesoramiento de un
personal especializado y el envio de la congeladora ecologica al lugar donde el cliente

indique.

Por tal motivo, se propiciard a través de la gestion y las politicas de la empresa el buen
desempefio de cada uno de los colaboradores, a fin de llegar a los estdndares de calidad
prometidos. También se verificara el rendimiento y desempeiio de los colaboradores, asi
como la satisfaccion de cada cliente y la toma de medidas si lo fuese necesario. Con todo

lo antes mencionado se llegara a ofrecer un buen servicio de calidad a un buen precio.
A continuacion, se detallaran los objetivos organizacionales:
Los objetivos organizacionales se encuentran alineados con nuestra

VISION:

Ser reconocidos como una de las mejores marcas de congeladoras ecologicas a
nivel nacional.

Figura 7. Vision

MISION:

Somos una empresa que trabaja en unidad para llevar a cabo todo lo que nos
proponemos. Comercializamos productos innovadores que crean valor para nuestros
clientes y accionistas.

Figura 8. Mision
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o Ser reconocidos en los dos primeros afios como la mejor opcion de congeladoras

para el uso de las personas que viven en la sierra y selva del Peru.

o Ayudar con las ventajas que tiene la congeladora ecolégica Coldmax a las personas
que viven en las zonas de la sierra y selva del Pert y que no tienen acceso a

electricidad.

o Implementar un plan de capacitacidon trimestral sobre las ventajas de tener una

congeladora ecologica al personal especializado en el primer afio.

o Fortalecer las alianzas con comercializadoras de electrodomésticos de prestigio

generando mayor rentabilidad para ambas partes en el primer afio de operaciones.

o Tener una satisfaccion de los colaboradores de al menos el 80 % culminando el
primer afio. Esto se dard por medio del buen clima laboral y una buena politica de

incentivos.

7.2 Naturaleza de la Organizacion
Coldmax es una empresa de capitales privados con fines de lucro que contara con hasta 5
colaboradores directos en planilla y una red de colaboradores de Coldmax Sac bajo la
modalidad de prestadores de servicios por lo que emitirdn recibos por honorarios para

recibir las comisiones generadas.

Coldmax Sac (Sociedad Anoénima Cerrada) contara con capital repartido en participaciones

sociales aportadas por los socios.

Nuestra organizacion inicialmente es de tipo vertical, donde preside la junta de directorio y
Gerencia General y se van estableciendo los puestos en base a las funciones jerarquicas,
donde se busca lograr el compromiso y calidad por parte de todos los miembros de la
organizacion bajo la comunicacion y responsabilidad de la autoridad a cargo.
Posteriormente, de acuerdo con las exigencias del rubro y la expansion en el mercado ira
amplidandose e incorporando mads areas y especialistas para satisfacer las necesidades del

cliente.
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7.2.1 Organigrama

Grafico N°: Propuesta de organigrama.

Gerencia
General

l

Figura 9. Organigrama

Fuente: Elaboracion fuente propia.

7.2.2 Disefio de Puestos y Funciones

Tabla 26 Perfil de Puesto: Gerente General

NOMBRE DEL PUESTO: DIRECTOR GENERAL

OBJETIVO DEL
PUESTO

Toma de decisiones a favor de generar la mayor rentabilidad

de la empresa.

RESPONSABILID
AD

Dirigir las decisiones de la empresa de manera colaborativa.
Administrar los recursos de la empresa de la manera mas

eficiente posible.

FUNCIONES

Ejercer la representacion legal de la empresa.

Celebrar y firmar contratos a nombre de la persona juridica.
Representar a la empresa ante entes publicos y privados.
Presidir las reuniones con los socios.

Definir las funciones y metas de cada area.

Planificar de las metas de corto y largo plazo.

Aplicar los Reglamentos vigentes.

Llevar a cabo el diagnoéstico de la empresa anualmente.

Planificar y elaborar el Plan Anual de Trabajo.
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e Supervisar el area Administrativa.

e Realizar evaluaciones periddicas del funcionamiento de cada &

rea.

COMPETENCIAS

Grado de | Profesion Administrador de
Instrucciéon Empresas
Educacion Superior Universitaria
Debera tener conocimientos del Office y manejo de
L herramientas de presentaciones de alto impacto a
Formacion ) ] ) ] ]
nivel ejecutivo y elaboracion de planes estratégicos
de gestion.
02 afios de experiencia desempefiandose en cargos
o de Gerencia y Gestion Administrativa.
Experiencia
Direccion y Liderazgo.
. Trabajo en equipo.
Habilidades ! qauip

Vocacion de servicio.

Capacidad para establecer relaciones
interpersonales.

Gestion del Cambio.

Iniciativa.

Puntualidad.

Buena comunicacion oral y escrita.
Capacidad de trabajar bajo presion.

Manejo de herramientas informaticas.
Trabajar bajo objetivos e indicadores de
gestion.

Identificacion con la metodologia de Fullness

Kids.
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Tabla 27 Perfil de Puesto: Administrador

NOMBRE DEL PUESTO: ADMINISTRADOR ( 4rea administrativa )

OBJETIVO DEL
PUESTO e Administrar en forma eficaz los recursos administrativos
y financieros.
e Participar en la elaboracidn, ejecucion y evaluacion del
RESPONSABILIDAD funcionamiento del area de Administracion.
e Cumplir con las tareas o acciones que le encomiende el
Director General.
e Planificar y supervisar las acciones de las areas
destinadas a brindar apoyo a la gestion Administrativa y
de las areas relacionadas con los recursos econdémicos y
FUNCIONES financieros de acuerdo con los objetivos estratégicos.
e Controlar la ejecucion presupuestal aprobada por el
Director General.
e Supervisar al area externa de Contabilidad.
e Proponer y seleccionar los servicios externos de
marketing digital.
e Definir las politicas y el modelo de atencion al cliente.
e Encargado de la medicion de ventas y cumplimiento de
metas.
e Administracion de personal.
e Realizar la seleccion personal.
e Realizar la induccién del nuevo personal.
e Reclutar y capacitar al personal, coordinar y colaborar en
los seminarios de entrenamiento de servicio.
Grado de | Profesion Administrador de
COMPETENCIAS Instruccion Empresas
Educacion Superior Universitaria

100



Debera tener conocimientos del Office y manejo

de herramientas de presentaciones de alto

Formacion . ' o .

impacto a nivel ejecutivo y elaboracion de planes

estratégicos de gestion.

02 afos de experiencia desempenandose como

o cargos en gestion administrativa y financiera.
Experiencia
e Capacidad para establecer relaciones
- interpersonales.

Habilidades

e Liderazgo.

e Trabajo en equipo.

e Vocacion de servicio.

e Gestion del Cambio.

¢ Iniciativa.

e Buena comunicacion oral y escrita.

e (Capacidad de trabajar bajo presion.

e Manejo de herramientas informadticas.

e (Capacidad para interrelacionarse y
comunicarse con los trabajadores.

e Trabajar bajo objetivos e indicadores de
gestion.

e Identificacion con la metodologia de

Coldmax.

Gerente general:

El puesto sera tomado por la Srta. Milagros Zevallos Muro, quien cursa la carrera de
Administracion de Empresas, sera la persona quien representara legalmente a la empresa
organizard, planificara, ordenara y dirigird de forma neutral debido a su habilidad de
trabajar bajo presion de manera positiva. También tendra la potestad de tomar decisiones

que ayuden al crecimiento de la empresa.
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Ella como gerente, estard al pendiente de cada actividad que se desarrollara dentro de la
empresa y gracias a su experiencia en manejo de crisis y solucion de problemas
empresariales podra dar solucion a los problemas que se presenten en su representada. Es
la persona a quien todas las areas informaran mediante un reporte mensual, como lo

sucedido durante el periodo y estos informes ayudaran a que pueda tomar decisiones.
Area administrativa:

La persona encargada del area administrativa serd el Sr. Jimmy Montero Lozano quien
cursa la carrera de Administracion de Empresas y cuenta con amplia experiencia en
manejo y gestion de personal. Se encargara de informar al gerente sobre los cronogramas
de pagos y cobranzas de los clientes. Su area estard encargada de la verificacion y control

de las compras y ventas, cobranzas a los clientes y programacion de pagos a proveedores.
Area de marketing y ventas:

En esta area encontraremos a la Srta. Yazmin Dominguez Gonzales quien cursa la carrera
de Negocios Internacionales y quien tiene amplia experiencia en el area debido a sus
trabajos en reconocidas organizaciones. Estard encargada de realizar un estudio de
mercado constante para verificar la rotacion de los productos en cada punto de venta;
visitando a los clientes de la empresa a nivel nacional y supervisando a los vendedores
comisionistas que maneja la empresa. Asi mismo encargado de realizar estrategias de
Marketing tomando como recursos la pagina Web de la empresa, el fan page de la
empresa, catalogos, descuentos y promociones de venta por campana. Es el area que esta
encargada de impulsar y promocionar las congeladoras para una mejor introduccion al
mercado objetivo; mostrando las caracteristicas y diferencias en relacion de la competencia
y buscando un servicio eficiente para los clientes, para lograr asi una mayor satisfaccion en

la adquisicion del producto.

Area de logistica:

En esta area se encontrard el Sr. Franklin Huaroc Barreto quien cursa la carrera de
Administraciéon de Empresas y ha desempefiado el trabajo de supervisor de calidad de

productos relacionados a aire acondicionado y refrigeracion. Esta area estard encargada de
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organizar el flujo de los materiales (piezas y partes) y proveer de una manera continua al
area de produccion y al mismo tiempo realizar las 6rdenes compra de los materiales que se
necesite. Ademas, llevara un registro de forma manual los materiales, productos en proceso

y terminados.
Servicio contable (tercero):

Esta area sera contratada como un tercero y se desarrollara fuera de la empresa ya que solo
se considera como un servicio encargado de realizar las declaraciones mensuales y anuales
a la Sunat. Ademas, se encargara de proporcionar los Estados financieros que la empresa
requiera y del seguimiento contable de las planillas del personal. La empresa encargada de
bridar tal servicio tiene el nombre de “Estudio Contable HGG S.A.C.” debido a los buenos

servicios prestados anteriormente al Sr. Franklin Huaroc Barreto.

7.3 Politicas Organizacionales

Politica de Seguridad:

Coldmax Sac, es una empresa que tiene como objetivo brindar una congeladora ecoldgica
a sus clientes, padres de familia, y comercializadoras en la selva y sierra del Peru. Por ello,
toma en cuenta el cuidado de la entrega de la congeladora con la seguridad e buen manejo
de stock durante el servicio. Asimismo, Coldmax Sac, considera que el capital mas
importante es su personal por lo cual es prioritario para la satisfaccion de cliente interno y

externo

Para llevar a cabo la seguridad en el almacenamiento y entregas de las congeladoras

ecoldgicas se asumen los siguientes compromisos:

Identificamos los peligros, evaluamos y controlamos los riesgos significativos de seguridad

y salud del colaborador como una prioridad.

Informamos y capacitamos a los trabajadores sobre los riesgos y cuidados en el
almacenamiento de las congeladoras, las responsabilidades que asumen en su funcidn, asi

como de los medios y las medidas de prevencion necesarias.
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Responsabilidades de los trabajadores:

Deben hacer uso adecuado de las disposiciones de seguridad y demas medios

suministrados de acuerdo con las disposiciones para su proteccion o la de terceros.

Cumplir con todas las instrucciones de seguridad procedente o aprobada por la
autoridad competente, relacionadas con el almacenamiento y conservacion de las

congeladoras.

Informar al jefe inmediato, y estos a su vez a la Instancia Superior, de los
accidentes e incidentes ocurridos con el personal que labora o las congeladoras

almacenadas que puede haber.

Deben mantener condiciones de orden y limpieza en todos los lugares de

almacenamiento de las congeladoras

Estan prohibidos de efectuar bromas que pongan en riesgo la integridad del
trabajador, evitar los juegos bruscos y, en ninguna circunstancia, trabajar bajo el

efecto de alcohol o estupefacientes.

No esta permitido fumar en las instalaciones.

Deben fomentar y mantener la armonia en las relaciones entre los nifios a todo
nivel, por lo cual no se permitirdn las bromas ofensivas, peleas y juegos agresivos

en general.

Responsabilidades del encargado del area de logistica:

Velar por que su personal esté adecuadamente capacitado en la prevencion de
Riesgos Laborales, para lo cual coordinara oportunamente con el Gerente General

la realizacion de actividades de capacitacion y entrenamiento.

Realizar inspecciones para constatar que las labores de distribucion y

almacenamiento se estan haciendo de acuerdo con los controles de calidad, el
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cumplimiento de las medidas preventivas de accidentes y las nuevas condiciones de

riesgo que se puedan presentar.

- Gestionar las medidas preventivas y/o correctivas necesarias para eliminar o

reducir las causas que puedan originar accidentes.

- Actualizar y gestionar las politicas de responsabilidad de la empresa con la
comunidad dandoles aprestamiento para las principales ventajas que tiene nuestra

congeladora ecologica.
Politica de Recursos Humanos:

Coldmax Sac reconoce que todos los trabajadores son agentes fundamentales de la
organizacion; por eso, exige rigurosa seleccion, preparacion adecuada y permanente y, una
actitud y conducta irreprochables para las actividades que desempenara el personal en

adelante. Por ello, se toma en cuenta el cumplimiento de las siguientes especificaciones:

- Experiencia profesional o técnica minima de un afio en el area.

- Ser aprobado en las evaluaciones de calificacion profesional o técnica, psicologica

y entrevistas.

- Estar dispuesto a ser monitoreado, supervisado y evaluado permanentemente, a fin

de mejorar su servicio.

- Poseer titulo profesional o técnico correspondiente a la labor que va a desempefiar

0, en su defecto, tener experiencia de trabajo acorde con esa labor.

- La seleccion de personal se realizard por el Gerente General o el Administrador,
quienes tomaran en cuenta la revision del CV del candidato, la entrevista personal y

la evaluacion psicologica.

- El Director General determinara las obligaciones de cada trabajador vinculadas con

el adecuado desempeiio de su trabajo.
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- El personal ingresante como trabajador en la empresa se rige Unica y

exclusivamente por las normas del régimen laboral de la actividad privada.

- Pagar oportunamente las remuneraciones a sus trabajadores en el plazo convenido o

establecido por Ley.

- Cumplir oportunamente con el pago de aportaciones y contribuciones a ESSALUD,

AFP u ONP.

- Cumplir con la confeccion de planillas de remuneraciones y entregar a los
trabajadores las boletas o constancias de pago debidamente firmados por los

responsables.

- Llevar en forma actualizada todos los libros laborales que la Ley exige.

- Capacitar en lo posible al personal a fin de mejorar la calidad laboral.

- Los horarios de trabajo podran ser fijados, variados y/o adecuados de acuerdo con
las actividades principales en Coldmax y a las necesidades de los clientes, y con el

parecer de la Direccion General.

7.4 Gestion Humana
La gestion del talento humano es de suma importancia para Coldmax para poder alcanzar
los objetivos organizacionales y garantizar que los procesos administrativos se desarrollen

adecuadamente e involucren a cada uno de los colaboradores.

7.4.1 Reclutamiento, seleccion, contratacion e induccion
El reclutamiento se realizara de manera interna, lo llevara a cabo el area Administrativa ya
que contar con el personal idoneo es indispensable para brindar un servicio de calidad

acorde a las necesidades de nuestros clientes.

La convocatoria de personal se realizara a través de los portales Aptitus y Bumeran y para
ello se ha provisionado un gasto de 400 (cuatrocientos soles) para la publicacion de los
avisos en ambos portales de manera digital e impresa por un periodo no mayor a 10 dias a

fin de evitar la saturacion del buzon de correo (se recibiran los CV a través del correo
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reclutamiento.coldmax@gmail.com) con la informacion de los candidatos que deseen ser

parte del proceso.

El proceso de seleccion del personal y evaluacion de candidatos también se llevard a cabo
de manera interna y estard a cargo de igual manera del area Administrativa quien contara
con experiencia en este tipo de procesos. La seleccion de los CV estara a cargo del
personal administrativo y las entrevistas la realizaran el gerente general y el administrador
siguiendo las politicas de calidad con la finalidad de obtener a los mejores profesionales y
que nos permitan con llevar una congeladora ecoldgica a tiempo con los controles de
calidad establecidos. A continuacion, se detallan las etapas del proceso de seleccion de

personal:

Tabla 28 Cronograma de reclutamiento de personal.

Etapa Duracion Encargado

Convocatoria Deldialal5

Preseleccion de Candidatos Del dia 6 al 7

Pruebas Deldia8al9 | Jimmy Montero Lozano y
Entrevista Dia 10 Milagros Zevallos Muro
Resultados Dia 11

Contratacion Dia 12

Presentacion y asignacion de funciones | Dia 13 Jimmy Montero Lozano
Inducciéon Dia 14 Jimmy Montero Lozano

Fuente: Elaboracion propia.

7.4.2 Capacitacion, motivacion desarrollo y evaluacion de desempefio
La capacitacion es un requisito indispensable para garantizar a los clientes, que nuestros
colaboradores cumplen con los estdndares y politicas de calidad de Coldmax. Sac. Por ello,
la participacién en seminarios y jornadas de capacitacion de las ventajas de adquirir una
congeladora ecoldgica debe realizarse como minimo dos veces al afio. Este tipo de
capacitaciones se llevan a cabo en la oficina de Coldmax Sac encargada de impartir las
ventajas de nuestro producto ecologico dirigido a personas que viven en la sierra y selva

del Peru.
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Por otro lado, a evaluacion de desempefio es una herramienta a implementar para llevar el
control de cada colaborador se realizard una vez al afio de manera interna, a través de una

autoevaluacion que luego sera evaluada por el Gerente general.

La motivacion hacia nuestros colaboradores se llevara a cabo de manera intrinseca por ser
una empresa que recién esta comenzando. Se felicitard a los vendedores que logren colocar
mas productos en una reunion mensual que se celebrard con el fin de festejar el
cumpleafios de los colaboradores, de dar nuevas noticias y hacer reconocimientos publicos.
Nuestra motivacion estard orientada a transmitir un sentido de pertenencia a un equipo de
trabajo que tiene una misiéon en la sociedad que va mas alla de ayuda psicologica.
Asimismo, podran colaborar con el material audiovisual de la pagina web y redes sociales

y difundir sus conocimientos a través de estas herramientas.

7.4.3 Sistema de remuneracion
Asimismo, para el inicio de las operaciones la planilla estard compuesta por las plazas del
Gerente general, el administrador y los encargados de las areas de Marketing y Logistica.
Estos puestos estan sujetos al pago de prestaciones de salud y son asumidas por el
empleador. Por otro lado, el personal que realizard el trabajo de envi6 y traslado al almacén
de las congeladoras ecoldgicas seran externo, las 5 personas encargadas de las ventas, asi
como el servicio de contaduria y su forma de contratacion serd a través de prestacion de

servicios. A continuacion, se detallan los gastos de planilla para el periodo 2019 — 2020:
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Tabla 29 Presupuesto de salario.

Ao 1 Afio2 Ano3 Anod Afio5
Sueldos y salarios Gerente General
Remuneracion 5/.60,000 5/.60,000 5/.60,000 5/.60,000 5/.60,000
Carga social 5/.5,400 5/.5,400 5/.5,400 5/.5,400 5/.5,400
Gratificaciones 5/.10,000 5/.10,000 5/.10,000 5/.10,000 5/.10,000
CTs 5/.10,000 5/.10,000 5/.10,000 5/.10,000 5/.10,000
Administrador
Remuneracion 5/.42,000 5/.42,000 5/.42,000 5/.42,000 5/.42,000
Carga Social 5/3,780| s5/3780| s/3,780| s5/3780| 5/3,780
Gratificaciones 5/.7,000 5/.7,000 5/.7,000 5/.7,000 5/.7,000
CTs 5/.7.000 5/.7.000 5/.7,000 5/.7.000 5/.7.000
Encargado de Marketing y Ventas
Remuneracion 5/.33,600 5/.33,6800 5/.33,600 5/.33,600 5/.33,6800
Carga Social 5/.3,024 5/.3,024 5/.3,024 5/.3,024 5/.3,024
Gratificaciones 5/.5,600 5/.5,600 5/.5,600 5/.5,600 5/.5,600
cTS 5/5,600| s/5600| s/s5600  5/5600 5/.5,600
Encargado delogistica
Remuneracion 5/.33,600 5/.33,600 5/.33,600 5/.33,600 5/.33,600
Carga Social 5/3,024| s5/3024| s/3024| s5/3024| 5/3024
Gratificaciones 5/.5,600 5/.5,600 5/.5,600 5/.5,600 5/.5,600
CTs 5/.5,600 5/.5,600 5/.5,600 5/.5,600 5/.5,600
Gastos Servicio Contable 5/.18,000 5/.18,000 5/.18,000 5/.18,000 5/.18,000
Obreros 5/.18,000 5/.18,000 5/.18,000 5/.18,000 5/.18,000
Vendedores /72,000 s5/72000| s/72,000 sS/720000 S/72,000
Servicio digital por reclutamiento 5,400 5/.400 5/.400 5/.400 5/.400
Total 5/.349,228| 5/.349,228| 5/.349,228| 5/.349,228| 5/.349,228

Fuente: Elaboracion propia

7.5 Estructura de gastos de Recursos Humanos

Para cumplir con el pago de la planilla del personal de Coldmax se ha provisionado un

monto anual que comprende los salarios administrativos y de ventas. Este monto anual

asciende a 349,228 soles y también incluye el gasto provisionado para la convocatoria de

personal en aptitus.com y bumeram.com. Que es un solo pago a realizarse en el mes de

abril para que el proceso no exceda los treinta dias y el personal operativo pueda

incorporarse en el mes de mayo cuando se inician las labores. En este presupuesto también

se han incluido el pago de CTS que se realiza en los meses de mayo y noviembre conforme

lo establece la Ley y el célculo se ha realizado en funcion al tiempo de servicios de estos

empleados.
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Tabla 30 Presupuesto del area de Recursos Humanos.

Presupuesto de Recursos humanos | Anual

Planilla 349,228

Seleccion 400.00
TOTAL 349,628

Fuente: Elaboracion propia.

110



8. PLAN ECONOMICO-FINANCIERO

8.1 Supuestos

Supuestos Fundamentos

e Horizonte del proyecto 5 afios.

e El crecimiento de Coldmax SAC. ha sido considera para los proximos 5 afos con un
crecimiento promedio de 10%, esto en base al historico de crecimiento de las ventas
las competencias, siendo un producto diferenciado en calidad y resistencia y
ecologico.

e Durante los dos primeros meses se tendra un proceso introductorio el cual Coldmax
no tendrd ingresos ya que incurrira en la instalacion del local y los tramites legales
para la constitucion como también la contratacion de personal y organizar la
estructura organizacional.

e Los ingresos se efectuaran a partir del tercer mes (Marzo) del afio 2019 y la cobranza
se al contado.

e La moneda por el cual se realizara la transaccion comercial, compras etc., sera en
soles.

e Lainflacion considerada para el proyectado es de 2.5%

e El presente afio de Impuesto a la Renta es de 29.5% y la UIT sube S/ 100 soles mas
(S/4,150.00).

e Para calcular la depreciacion de los activos usaremos el método lineal por un periodo
de 10 afios el cual los activos intangibles no seran considerados a excepcion el nombre

de la marca de la empresa.

8.2 Inversion de activos (fijos e intangibles). Depreciacion y amortizacion.

Para dar inicio al proyecto se requiere de los siguientes activos fijos con sus respectivos

valores.
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Tabla 31 Activos Fijos Tangibles

Laptop X540UP-GOO06T 15.6" INTEL CORE IS Equipo B S 1,799.00 S 7,196.00
Impresora Deskjet GT5820 WI-FI Equipo 1 S/ 599.00 S/ 599.00
Escritorio negro Asenti 4 S 179.90 S 719.60
Silla Style negra Asents 4 </ 10000 g/ 70060
Estante de 5 repisas Tvilum 1 Sl 34990 S/ 349.90
Equipo cclulares 4 Sl 199.00 S/ 796.00
Equipo telefono fijo Equipo 1 Sh 50.00 S/ 50.00
Ensunchadora 1 S/ 200.00 S 200.00
Trapos de Limpicza 1 S/ 20.80 S/ 20.80
[SUBTOTAL | §. 3597508, 10,730.90 |

Fuente: Elaboracion propia

Para la constitucion legal asciende a S/ 2,000.00 soles. Con respecto al siguiente cuadro

lineas abajo, estan afectos a la amortizacion ya que son considerados activos intangibles que

con el tiempo perdera valor periddicamente.

Tabla 32 Activos Fijos Intangibles

Registro de Marca por 10 afios (Indecopt) Servicio 1 Sl 53499 S/ 53499
Pigina Web Servicio 1 S 15000 S/ 350.00
Licencias Office Servicio 5 S 42980 S/ 2,149.45
[SUBTOTAL [ [s.  131488]s.  303444]
|ToTAL s, 491238|s. 1376534

Fuente: Elaboracion propia

Respecto a la depreciacion, podemos apreciar el siguiente cuadro:
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Tabla 33 Activos Fijos Tangibles

Laptop X$40UP-GOO06T 15.6" INTEL CORE 15 S 7,196.00 10% S/, 719.60
Impresora Deskjet GTS820 WI-F1 S 599.00 10% S, 59.90
Escritorio negro Asenti 8. 719.60 10% LA 71.96
Silla Style negra Asenti s/, 799.60 10% A 79.96
Estante de 5 repisas Tvilum S/ 349.90 10% S 34.99
Equipo celulares S 796.00 10% S/, 79.60
[TOTAL [s. 10460.10 | [ s 1,046.01 |

Fuente: Elaboracion propia
Por lo tanto, el monto generado en la depreciacién acumulado es de S/ 1,046.01

Fuente: http://www.sunat.gob.pe/legislacion/oficios/2006/0ficios/i1962006.htm

http://www.sii.cl/pagina/valores/bienes/tabla_vida_enero.htm

Imagen 31. Porcentaje Anual Maximo de Depreciacion

2. Por su parte, el inciso b) del articulo 22° del Reglamento del TUO de la Ley del Impuesto a la Renta, sefiala que para el calculo de la depreciacion, los demés bienes
afectados a la produccion de rentas gravadas de la tercera categorfa, se depreciaran aplicando el porcentaje que resulte de la siguiente tabla:

BIENES PORCENTAJE ANUAL MAXIMO DE DEPRECIACION

1, Ganado de trabajo y reproduccidn; redes de pesca 5%
2, Veehiculos de transparte terrestre (excepto ferrocarriles); hornos en general %
3, Maquinaria y equipo utilizados por las actividades minera, petrolera y de W%
construccion, excepto muebles, enseres y equipos de oficina

4. Equipos e procesamiento de datos 25%
5. Maguinaria y equipo adquirdo a parti del 1.1.1991 10%
6. Otros bienes del activo fijo 10%

Fuente de Inteligente S.A.C.
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Imagen 32. Cotizacién

1 |RUC : 20523520025

Lima, 15 de Octubre del 2018

ST%“DIGIHS) INDUSTRIAS DEL FRIO COLDMAX SAC Vendedor Joel Contreras (C03)
7 Direccion Av. Abancay Nro 951
2 Atencion Franklin George Huaroc Barreto Condicion - Contada
3 Tenemos el agrado de someter a su consideracion la siguiente cotizacion de los servicios requendos por ustedes
1 N Cant Unid Detalle Precio Unit. Sub Total Observaciones
2 1 1 Und SERVICIO DE CRE min = S
! POR CONFIRMAR
4 limitado Dis
( e
Total §/. 350.00

Proforma de pagina web.

8.3 Proyeccion de ventas

Coldmax ofrecera productos de congeladoras para los distribuidores comerciales quienes
destinaran al consumidor final, el cual mostraremos la tarifa y como estara distribuido los

ingresos y con respecto a los precios de ventas estimados en base al mercado en el sector:

Tabla 34 Proyeccion de Ventas

Congeldora | CC2-440TP S/. 1,150.00 4[19%] 2 [s. 920000
Congeldora 2 CC2-330TP S/. 1,100.00 6|28%| 2 |S. 13200.00
Congeldora 3 CC1-300TP S/. 1,050.00 12 53%| 2 [S. 25200.00

*(Q) Target TOTAL 22 [100%| 6 |S.  47,600.00

Fuente: Elaboracion propia

Luego de haber mencionado los precios de ventas y la cantidad de unidades vendidas

presupuestadas. A continuacion mostraremos los ingresos anuales.
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Tabla 35 Proyeccion de Ventas Anual

PLAN DE VENTAS EN SOLES ANUAL

Congeldora | CCL440TP S, 1413119 (S, 1475443118, 1629874 |8, 178528618, 19638147
Congeldora2 CCL3301P S 192449.10(§. 201694008, 23286341 (8. 256,149.75 S/ 28176472
Congeldora 3 CCI-300TP S, 30740080 AOAN3I0(S. 44455741 (S, 4B90I315 (8. 53191447

TOTAL INGRESOS S, 693983.10 (S 76338141 | S, 3071955 | S, 92369151 | S, 1,016,060.66

Fuente: Elaboracion propia

Coldmax obtendra ventas anuales en el primer periodo del afio 2019 de S/ 693,983.10 soles y

para el afio 2023 cerrando en el periodo de acuerdo a nuestro plan de proyecto (5 afios) es de

S/ 1°016,060.66 Soles. Las ventas proyectadas estan sostenidos en base al crecimiento del

mercado 10% y tomando en cuenta las estrategias del marketing, con la finalidad de poder

cumplir con las metas trazadas durante el proyecto de vida del negocio.
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8.4 Proyeccion de Costos y gastos operativos

Tabla 36 Proyeccion de Costos de Venta

1 CC2-440TP S/. 884,62 4 19% 2 S/. 7.076,92

2 CC2-330TP S/. 846,15 6 28% 2 S/. 10.153,85

3 CC1-300TP S/. 807,69 12 53% 2 S/.  19.384,62

ot TOTAL 22 100% 6 S/.  36.615,38
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 37 Proyeccion de Gastos Administrativos

Paquetes de caja de congeladoras S/. 7.077 | S/. 7.785 | S/. 8.563 | S/. 9.419 | S/. 10.361
Alquiler de oficina S/. 10.154 | S/. 11.169 | S/. 11.169 | S/. 11.169 | S/. 11.169
Dtio Telefonia e internet S/. 19.385 | S/. 21.323 | S/. 21.323 | S/. 21.323 | S/. 21.323
Total S/. 36.615 | S/. 40.277 | S/. 41.055 | S/. 41912 | S/. 42.854

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 38 Gastos Operativos anual

Paquetes de caja de

S/. 6.170 | S/. 8.144 | S/. 8.959 | S/. 9.855 | S/. 10.840
congeladoras
Alquiler de oficina S/. - S/. 56.760 | S/. 56.760 | S/. 56.760 | S/. 56.760
Dtio Telefonia e internet S/. 1.090 | S/. 1.439 | S/. 1.439 | S/. 1.439 | S/. 1.439
Telefonia movil S/. 4.445 | S/. 5.867 | S/. 5.867 | S/. 5.867 | S/. 5.867
Limpieza/Mantenimiento S/. 1.800 | S/. 2.376 | S/. 2.376 | S/. 2376 | S/. 2.376
Servicio Transporte S/. 4200 | S/. 5.544 | S/. 5.544 | S/. 5.544 | S/. 5.544
Laptop X540UP-GO006T

S/. - S/. - S/. 7.196 | S/. - S/. -
15.6" INTEL CORE I5
Impresora Deskjet GT5820 WI-

S/. - S/. - S/. 599 | S/. - S/. -
FI
Impresora Deskjet GT5820 WI-

S/. 796 | S/. - S/. 796 | S/. - S/. 796
FI
Total S/. 18.501 | S/. 80.131 | S/. 89.536 | S/. 81.841 S/. 83.622

S/. 493.699,00 | S/. 602.848,40 | S/. 663.281,02 | S/. 712.378,11 | S/. 776.633,67

S/, 85.900,00 | S/. 90.020,00 | S/. 91.820,40 | S/. 93.656,81 | S/. 95.529,94
TOTAL S/. 579.599,00 | S/. 692.868,40 | S/. 755.101,42 | S/. 806.034,92 | S/. 872.163,61
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Fuente: Elaboracién propia:

Como podemos apreciar en este punto se muestra la proyeccion de costos y gastos operativos anuales, la misma que refleja en cada uno de
nuestros cuadros. Asimismo es factible mencionar que sumados a los costos de ventas, nos dan como resultado la cantidad de efectivo requerido

para operar al anualmente.
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8.5 Calculo del capital de

trabajo

Para determinar el capital de trabajo, estamos aplicando el método del déficit Acumulativo Maximo (DAM) considera el capital productivo

Tabla 39 Capital de Trabajo

INGRESOS
S/, Sl 47,60000] S/, 4760000 (5. 5236000 S,  57.596.00( 5. 6335560 69691168 T666028| 8.  8432630{S. 927589 102,034.83

EGRESOS
S, 5668.00(S. 566800 4625820 | S/  4625820|S. 4625820 .  46258.20(§. 4625820 4628208, 4625820] 5. 46258208, 46258.0 46,5820
S, - |8 . 1330000 §.  780000(S.  840000{S. 840000 S.  840000(S. 7800005,  780000{S.  780000|S.  7,800.00] S 8,400.00

Total Egresos S, 566800]8. 566800 5955820 S 5405820|S. 54658205,  S4658.20(S. 5465820 5405820( 8. S405820(S.  5405820]S§. 5405820 54,658.20
. §. 5668008, -1133600(S. 2329420(S. -2975240(S.  32,050.60]S. 29,1280 41540( 8. AM244[ . 1781964[ 8. 4808774 $6,788.47
S, . |8 . 4760000 S/  47,60000)S. 5236000,  S7396.00(S.  6335560( S,  69.691.16(S.  7666028|S.  8432630[S.  9275893[S. 10203483
S, 566800[8. 566800 5955820 S, 54058208/ 54658205,  54658.20(S. 5465820 S405820( 8. S40820[S.  S405820]S.  S405820(S. 5465820

Saldo Final

7 S, 5,668.00 [ S/, -11,336.00( S/, 2329420 8/ -29,75240| &, 05060 | S/, 29,1280 | S/, 2041540 78044 1781964 |8, 4808774 | 8. 18841 134,165.10

S/, 32,050.60

Fuente: Elaboracién propia
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Por el cual hemos optado por este método ya que es el método més completo para nuestro modelo de negocio, por lo que requiere mas

informacion, no considera estacionalidad.

Coldmax requiere de S/ 32,050.60 soles como se puede apreciar en el cuadro, el cual son considerados en los cinco primeros meses, dado a que
estamos en la etapa de inicio del proyecto por el cual no tendremos en los dos primeros meses ingresos; asi mismo, el sobrecosto de la planilla ya

necesitaremos personal para que dé inicio al tramite legal de la constitucion y la estructura del organigrama y el local.
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8.6 Estructura de financiamiento: Tradicional y no tradicional

La estructura de financiamiento de Coldmax se optara por una No tradicional como a
continuacion en cuadro, el 80% de los recursos corresponde a los socios mientras que el 20%
restante corresponderia al financiamiento externo (inversionista), esto con el proposito de
poder prever ante una segunda financiacion de que se requiera y de esta manera no perder

poder legal de la empresa.

Tabla 40 Estructura del Financiamiento

ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

E = APORTE PROPIO S/. 79,532.75 80%
D = DEUDA - INVERSIONISTA S/. 19,883.19 20%
INVERSION TOTAL S/. 99,415.94 100%

Fuente: Elaboracion propia

Reiteramos que el financiamiento externo es requerible y asciende a S/ 19,883.19 soles,
gracias a este aporte nos permitird ayudar al proyecto del local ya que nos exige el pago
adelantado de un afio el cual serd nuestra zona estratégica para la distribucion de los

productos.

Coldmax recurre a los inversionistas para invitarles a participar en este proyecto viable y con

promesa de sostenibilidad y dividendos provechosos.

Para ello hemos estudiado la tasa de depdsito de las entidades financieras para hacer
comparativas y poder ofrecer una mayor tasa y atractiva para los inversionistas. A

continuacion mostramos la tabla de la Tasa de Rendimiento Efectivo Anual (TREA).
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Tabla 41 Financiamiento

Concepto Monto

Monto solicitado S/. 19,883.19
Plazo (cuotas) 60
COK (%) 13.39%
Tasa Efectiva Mensual 1.05%
Cuota S/.448.68

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 42 Calendario de Pagos

Periodo Anual Saldo Inicial Amortizacién Interés Cuota Saldo Final
1 S/, 19,883.19 | S/ 3,044.57 | S/ 2,339.55 | S/ 5,384.12 | S/ 16,838.62
2 S/ 16,838.62 | S/ 345226 | S/ 1,931.86 | S/ 5384.12 | S/ 13,386.36
3 S/. 13,386.36 | S. 391454 | S/ 1,469.58 | S/. 5,384.12 | S/ 9,471.82
4 8/ 9,471.82 | S/ 443872 | S/ 94539 | S/ 5384.12 | S/ 5,033.10
5 S/. 5,033.10 | 8. 5,033.10 | S/ 351.02 | s/ 5,384.12 | S/ 0.00

- S/. 19,883.19 [S/. 7,037.39[S. 2692058 [s.  44,729.90

Fuente: Elaboracion propia
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Imagen 33. Tasas de Interés

DEPARTAMENTO: LIMA
TIPO DE PRODUCTO: DEPOSITOS
PRODUCTO: PLAZO FIJO EN SOLES
CONDICION: DEPOSITOS A PLAZO A 360 DIAS
FECHA: Al 18/11/2018
ENTIDAD Tasa de Rendimiento
Efectivo Anual
(TREA) (%)
CRAC LOS ANDES 6.5
FINANCIERA TFCS A 6.2
FINANC. CREDINKA 5.9
FINANCIERA EFECTIVA 5.75
CMAC TACNA 5.65
FINANC. PROEMPRESA 5.6
CRAC PRYMERA 5.6
CMAC TRUIJILLO 5.3
BANCO CENCOSUD 5.25
COMPARTAMOS FINANCIE 5.1
FINANCIERA QAPAQ S5
CREDISCOTIA S
CMAC CUSCOS A 4.85
CMCP LIMA 4.9
CMAC AREQUIPA 4.9
CREDIRAIZ S.AA 4.6
CMAC PIURA 4.5
BANCO FINANCIERO 4.5
BANCO RIPLEY 4.5
CMAC ICA 4.5
MIBANCO 4.5
BANCO DE COMERCIO 4.25
FINANCIERA CONFIANZA 4.25
CMAC HUANCAYO 4.2
CMAC SULLANA 4.2
BANCO AZTECA 3.9
BANCO FALABELLA 3.75
CMAC DEL SANTA 3.75
BANCO GNB 3.7
BANBIF 3
BANCO DE CREDITO 2.25
CITIBANK DEL PERU 2.2
SCOTIABANK PERU 2
BANCO CONTINENTAL 1.35
INTERBANK 1.25

Fuente: SBS Costo de rendimiento de productos financieros.

Cronograma de pago ver anexo .

8.7 Estados financieros (Balance general, Estado de GGPP, Flujo efectivo)

Estado de Situacion Financiera
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Tabla 43 Balance General 1

COLDMAX SAC,
ESTADOS FINANCIEROS [Individual | Anual ( SOLES

Activo
Activo Corriente
Efectivo y Equivalentes al Efectivo 1073304 18409 86418 4726687 60,488.26
Otros Activos Corrientes
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 10730214 20.840.9 BH1.6 4126687 60,488.26
Activo No Corriente
Activo Fijo 10,730.9 10,730.90 10,730.90 10,7309 10,7309
Activo Intangible 303444 303444 303444 303444 303444
(Gastos de pagos adelantados 51,600.00
Depreciacion Acumulada -1, 046,01 -1 46,01 -1, 046.01 -1,046.01 -1,046.01
Amortizacidn Intangible Acumulado 2,945 221945 221945 2,194 221945
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 62,099.88 10499.88 10499.88 10,499.88 10499.88
TOTAL DE ACTIVOS 16943212 334084 114751 §1,766.75 7098814
Pasivo y Patrimonio
Pasivo Corrientes
Obligaciones Financieras Corto plazo 16,838.62
TOTAL PASIVO CORRIENTE 16,838.62 0.00 0.00 0.0 0.00
Pasivo No Corrientes
Obligaciones Financieras Largo plazo 13.386.36 947182 503310 0.00
Otros Pasivos Financieros
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 0.00 13386.36 9471.82 503310 000
TOTAL PASIVO 16838.62 13,386.36 947182 503310 0.00
Patrimanio
Capital 0941594
Reservas legales
Resultados Acumulados LAY 1995448 167569 52,733.68 70,988, 14
TOTAL PATRIMONIO 152,593.51 1995448 19,675.69 5165 70,988.14
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 16943212 134084 114751 §1,766.15 70988.14

Fuente: Elaboracion propia

Respecto al afio inicial el total de los activos es de S/ 169,432.12 del cual S/ 107,332.24 son
de los activos corriente y en los activos no corrientes la mayor representacion se encuentra en
los gastos de pagos adelantados que asciende a 51,600.00 que representa el alquiler de un afio

y el costo de constitucion de la empresa.

Por otro lado los pasivos totales y el patrimonio estara conformado por las obligaciones
financieras de corto y largo plazo como también el capital propio aportado por los socios

representa el financiamiento de Coldmax todo ello asciende S/ 169, 432.12. El mes que se
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dard inicio al proyecto es en enero del afio 2019 y obtendran ingresos a partir de marzo, dado
a que nuestro administrador dard con el tramite de la constitucion de la empresa y la

organizacion del local.

Tabla 44 Balance General 2

Balance General
COLDMAX SAC.

ESTADOS FINANCIEROS [Individual | Anual ( SOLES )

Activo
Activo Corriente
Efectivo y Equivalentes al Efectivo 1073324 2284096 264763 4726687 60.488,26
Otros Activos Corrientes
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 107.332,24 2284096 28.647,63 4726687 60.488,26
Activo No Corriente
Activo Fijo 1073090 10.73090 10.73090 10.73090 10.73090
Activo Intangible 303444 30344 303444 303444 303444
(Gastos de pagos adelantados 51.600,00
Depreciacion Acunulada -LO46,01 -LO4601 -LO4601 -LO4601 -LO4601
Amortizacion Intangible Acumilado 221945 21945 221945 221945 221945
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 62.099.88 1049988 10.499,88 10.499,38 10.499,88
TOTAL DE ACTIVOS 16943212 33.340,84 3014751 57.766,75 70.988,14
Pasivo y Patrimonio
Pasivo Corientes
Obligaciones Financieras Corto plazo 1683862
TOTALPASIVO CORRIENTE 1683862 0,00 0,00 0,00 0,00
Pasivo No Corrientes
Obligaciones Financieras Largo plazo 13.386,36 947182 5033,10 0,00
Otros Pasivos Financieros
TOTALPASIVONO CORRIENTE 0,00 13.386,36 947182 5.033,10 0,00
TOTAL PASIVO 16.838,02 13.386,36 947182 5.033,10 0,00
Patrimonio
Capital 99.415,94
Reservas legales
Resultados Acumulados $31m37 1995448 2967569 50733465 70988, 14
TOTAL PATRIMONIO 15259351 19.954,48 29.675,69 52.733,65 70.988,14
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 169.432,12 33.340,84 30.147,51 57.766,75 70.988,14

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 45 Estado de Ganancias y Pérdidas

Estado de Ganancia y Perdidas

COLDMAX SAC.
ESTADOS FINANCIEROS [ndividual | Anual ( SOLES

CUENTA
Ingresos de Actividades Ordmarias

Costos de Ventas

Ganancia (Pérdida) Bruta

Gastos de Ventas y Distribucion
Gastos de Administracion

Ganancia (Pérdida) Operativa

Gastos Financieros

Ganancia (Pérdida) antes de Impuestos
Ingreso (Gasto) por Impuesto
Ganancia (Pérdida) Neta del Ejercicio

Fuente: Elaboracién propia

2019
69398310
3661538

65736772
900
L5690
776872
235
411
25161
SR

200

TE3 38141
20692
310449
00000
08840
023609
193186
TRV
83975
1995448

2021
£971955

4105538
1846417
918040
2810
83675
14938
20311
474
2467569

{4
UAISIN

4191169
881717982
36581
T3
7574490
9539
1479950
2206385
52.733,65

023
01606066
D836
9732073
£559%
TERET
10104341
F0
10069240
270426
098,14

Como apreciamos en el estado de resultados de GG PP en el afio inicial contamos con los

siguiente detalle de los gastos que incurrira en el proyecto como es el costo de venta para el

afio 2019 es de S/ 36,615.38, asi mismo, las gastos administrativos son de 493,699.00

correspondiente a la planilla, en el segundo y tercer afio muestra una ligera ganancia; sin

embargo, estamos aun siendo rentables esto debido a los gastos que estamos asumiendo

nuestras obligaciones pero histéricamente tenemos un margen atractivo comparando con

nuestra inversion inicial.
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Flujo de Efectivo

Tabla 46 Flujo de Efectivo

(-)Costo de Ventas -36615.38  -40276.92 -41055.38 -41911.69 -42853.63
(-)Gasto de Ventas y Distribucion -85900.00  -90020.00 -91820.40 -93656.81 -95529.94
(-)Gastos de Administracion -493699.00  -602848.40  -663281.02 -712378.11 -176633.67
(-)Depreciacion -1046.01 -1046.01 -1046.01 -1046.01 -1046.01
(-JAmortizacion -2219.45 -2219.45 -2219.45 -2219.45 -2219.45
(-)Impuestos -22251.61 -8349.75 -1241749 -22065.85 -29704.26
(+) Depreciacion 1046.01 1046.01 1046.01 1046.01 104601
(+)Amortizacion 221945 221945 221945 21945 221945
(-)Inversiones en Activos Fijos (GNK) -10730.90

(-)Inversiones en Activos Intangibles (GNK) -3034.44

(-)Inversiones en Activos Diferidos (GNK) -53600.00

(-)Cambios en ¢l CTN -32050.60

Flujo de inversiones (FCI) -43898.83 21886.34 31145.26 53679.04 71339.16
(+)Préstamo 19883.19

(-JAmortizacion -3044.57 -3452.26 -3914.54 4438.12 -5033.10
(-)Interes -2339.55 -1931.86 -1469.58 -945.39 -351.02
(+)Escudo Fiscal 690.17 569.90 433.53 278.89 103.55

Flujo de Caja Neto del Inversionista (FCNI) -28709.59 17072.12 26194.67 48573.82 66058.59

Fuente: Elaboracion propia.

En el flujo de caja Neto del inversionista (FCN) para el afio 2019 que es el periodo de inicio
donde dos meses seran la implementacion del proyecto tendremos un gasto S/ 43,898.83 por
consiguiente se tendra negativo en el afio 2019 de S/ 28,709.59 soles. Este cuadra a la vez nos
muestra que sabrd muy bien manejar su flujo durante su proceso anualmente esto también

cumpliendo con nuestras obligaciones del prestamos otorgado por los inversionistas.

Las ventas justifican los gastos dejando margenes tentativos para Coldmax.
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8.8 Flujo financiero

A continuacion se detalla nuestro flujo financiero

Tabla 47 Flujo de Caja Financiero

Flujo de inversiones (FCI) 4339883 21886,34 53679,04

(+)Préstamo 19883,19

(-)Amortizacion -3044,57 -3452,26 -3914,54 438,72 -5033,10
(-)Interes -2339,55 -1931,86 -1469,58 945,39 -351,02
(+)Escudo Fiscal 690,17 569,90 433,53 278,89 103,55

Flujo de Caja Neto del Inversionista (FCNI)

-28709,59 17072,12 26194,67 4857382 66058,59

Fuente: Elaboracion propia

8.9 Tasa de descuento, accionistas y WACC COK.

Tabla 48 Tasas de Descuento WACC y COK

Rm= 10%
Rf 3.05% —>
Prima 6.95% —
Riesgo Pais 1.43% "

B 1.28
COK B3%  |—

Fuente: Elaboracion propia

Tasa de rendimiento del mercado
libre de riesgo (http://www.datosmacro.com/bono/usa)

Prima riesgo de mercado

Riesgo Pals (http://gestion.pe/economia/riesgo-pais-peru-bajo-dos-
puntos-basicos-208-puntos-porcentuales-2162705)

tasa de rendimiento esperado sobre el capital de invertir en los EEUU

El costo de oportunidad del capital (COK) es de 11.39% que estamos considerando todas las

tasas de riesgos para tener una data confiable el cual se obtiene a partir del flujo de caja de

inversion. Esto nos confirma que cuando se compara el WACC con la tasa de retorno (TIR),

pues el proyecto es viable, rentable en la medida de que el costo del financiamiento es mas

viable.
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Tabla 49 WACC

FINANCIAMIENTO WACC MONTOS %DEPARTICI,,  %COSTO WACC
Financiamiento Propio - Acclonista S 195505 80.00% 18.87% 0.151
Financiamiento Terceros - Inversionista . 19.883.19 20.00% 13.39% 0027

Lnversion Total S 9941594 | 100.00% 1117%

Fuente: Elaboracion propia

Luego de agregar el efectivo del servicio de la deuda por el financiamiento de la empresa
tenemos que el costo promedio de capital (WACC) es de 17.77%, el cual se a partir del flujo

de caja.

8.10 Indicadores de rentabilidad

Tabla 50 Indicadores de Rentabilidad

WACC 17.77%
VAN 70,549.35
TIR 89.08%
COK 13.39%

Fuente: Elaboracién propia

El proyecto Coldmax nos da resultado con buenos indicadores como podemos apreciar el
VAN nos arroja de S/ 70,549.35, el cual es atractiva donde se obtiene de flujo de caja de
inversion; asi mismo, la TIR de 89.08% esto quiere decir, que por cada sol de inversion se

obtiene 0.89 de esta manera demostramos que el proyecto es viable y confiable.
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Tabla 51 Periodo de Recupero de la Inversion

Cilculo del PRI

Periodo anterior al cambio

Valor absoluto del fujo acumulado
Flujo de caja en siguiente periodo

Periodo de Payback

Fuente: Elaboracién propia

3

-632.0,

48,573.82

2.486988

2 aiios v cinco meses y 25 dias

Podemos decir que se espera que los ingresos de Coldmax permitan recuperar la inversion a

partir del quinto mes del segundo afio de operaciones, descontando los flujos respectivos.

8.11 Analisis de riesgo

8.11.1 Analisis de sensibilidad

Tabla 52 Analisis de sensibilidad

Optimista 10% 20% 245,796.69| 8. 62,186,564
Base 0% 50% 70,549.35/S/. 40,565,875
Pesimista 7% 30% 44,782.71| /. 13,905,031

Fuente: Elaboracion propia

Como podemos apreciar el analisis de sensibilidad contamos con los escenarios el cual la

base es 0 quiere decir, que no siendo afectado en nada particularmente, mientras que en los

escenarios optimistas hemos considerado el crecimiento de 10% en las ventas factor que se

basa en el crecimiento del sector con una probabilidad de ocurrencia del 20% donde nos

refleja un VNP de S/ 245,796.69. Por otro lado en el escenario pesimista se verian afectado

en los gastos administrativos de 7% con una probabilidad de ocurrencia del 30% por encima

del optimista; sin embargo, la situacion se ve manejable para los indicadores mostrados el

cual tenemos un plan estratégico en caso de varié nuestros posibles riesgos, lo que significa

que los beneficios son mayores que los costos y el proyecto es factible.

Por lo tanto la decision de emprender el proyecto Coldmax es viable.
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8.11.2 Analisis por escenarios (por variables)

Tabla 53 Analisis por escenarios (por variables)

Prdopronede | Unidvendidesprom | Cotovaabl oy "ﬁ:ﬂm" PP
¥ 12600 N 161,54 UST600 2% S, 62,186,564
g 115000 18519, 840,15 03493 0% (S0 40365875
S 103500 176/ S, §88.46 Wl 30% S, 13,905,031
VPNEsperado 8. 116657470

Fuente: Elaboracion propia

En este cuadro podemos apreciar los escenarios por variables empezando con el base como
hemos optado escoger nuestro producto principal de S/ 1,150.00 soles con una probabilidad
de ocurrencia del 50% como resultado S/ 70,549.35. Para el escenario optimista con una
probabilidad de ocurrencia de 20% se ha tomado en consideracion S/ 1,265.00 soles y para el
escenario pesimista es de S/ 1,035.00 soles con una probabilidad de ocurrencia del 30%

arrojando S/ 44,782.71.

8.11.3 Analisis de punto de equilibrio
Para determinar el punto de equilibrio, se usuran los siguientes datos en el andlisis del

siguiente proyecto a continuacion detalle:

Punto de Equilibrio 2019
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Tabla 54 Punto de Equilibrio

Costos P1 P2 P3 Total prom
Unidades por afio 48 72 144 264
Participacion % 19% 28% 53% 100%
Precio de Ventas S/ 1,150.00 | S/. 1,100.00 | S/. 1,050.00 [ S/.  1,083.19
Ventas 55,200.00 79,200.00 151,200.00
Cvu S/, 884.62 | S/. 846.15 | S/. 807.69 846.15
Costos Variables 42461.53846 60923.07692 116307.6923
CF 18501
MC=PV-Cvu 265 254 242 762
MC*Part. 51.29 70.39 128.28 249.97
PE 74
PE mix de productos 38 52 95 185
PE Ingresos 43,658 57,311 99,692 200,402

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 55 Punto de Equilibrio en Soles

Punto de Equilibrio de Ingresos

PEingresos | S/.  200,401.59

Punto de Equilibrio de Unidades

P.E. Unidades 185

Fuente: Elaboracion propia

En el punto de equilibrio el precio ponderado de venta es de S/ 1,83.19 soles y los costos fijos
es de S/ 18,501.00 soles y como variable S/ 846.15 soles. Después de reemplazar los datos
nos arroja como resultado que lo minimo que debe de vender para no ganar ni perder se debe

ofrecer e producto en 185 unidades y expresado en moneda de S/ 200,401.59 soles.
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8.10.4 Principales riesgos del proyecto (cualitativos)

Factores de Riesgos

Plan de mitigacion

Clasificacion

de Riesgo

Que la competencia copie
nuestro modelo de negocio

con la propuesta de valor.

Para ello, intentaremos apoyarnos siempre en
la innovacion con ayuda del canvas y nuestra

estrategias de enfoque diferenciado

Medio

El incrementos del Impuesto

selectivo al consumo

esto los costo del

(COMBUSTIBLE) como también bebidas

Para transporte
azucaradas, etc. se eleve aun mayor para el
cual una de las opciones seria optar por moto
eléctricas que actualmente estan circulando en
el mercado y con los afios mejore a un mas su

rendimiento.

Alto

el crecimiento de

Que
rendimiento de mercado que
se ha proyectado (10%)
presenten variaciones

negativos.

Para ello, hemos elaborados escenarios
optimista y pesimista a fin de poder evaluar el
mercado y poder afrontar la situacion en caso

de las variaciones.

Medio

Que nuestro socio aliado en
proveer las congeladoras nos

incremente el precio

Si el precio se eleva optariamos por contar
con nuestra propia fabrica o buscar nuevo
proveedor ya que mantenerlo no seria viable
para Coldmax el cual un costo beneficio seria

propio.

Medio

Tabla 56 Principales Riesgos del Proyecto

Fuente: Elaboracién propia
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9. Conclusiones generales

Luego de haber realizado una evaluacion exhaustiva del entorno, las diferentes estrategias de
marketing, realizando un estudio de mercado con los diferentes materiales, conocimientos y
herramientas que pudimos aprender en el transcurso de toda la carrera. Luego de realizado el
plan econdémico — financiero donde involucra diferentes aspectos como flujo de caja, analisis
de riesgo, indicadores de rentabilidad, concluimos recomendar esta idea de negocio pues sera

sostenible en el transcurso del tiempo.

Actualmente nos estamos enfocando en una industria que cuenta con una competencia directa
con marcas que algunas de ellas posicionadas en nuestro pais pero son nacionales, pues
consideramos que la propuesta de este negocio es innovadora, que estd a la vanguardia de la

tecnologia y lo mas importante que se preocupa por la salud y el medio ambiente.

El perfil de nuestro cliente son las pequefias y micro empresarios que tengan tiendas de

electrodomésticos en el interior de nuestro pais.

Nuestro reto es poder lograr que nuestra empresa se haga conocida en un corto tiempo en
todo nuestro pais, fomentando el cuidado de la salud y del medioambiente de esta forma

poder obtener una cantidad de clientes y lograr recuperar todo lo invertido en un corto plazo.

Estamos seguros que las estrategias de marketing que utilizaremos seran las idoneas para
poder lograr nuestros objetivos, pues confiamos que las redes digitales seran accesibles para

todo nuestro segmento al que nos estamos enfocando.
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10. Conclusiones individuales

e ALUMNO: FRANKLIN GEORGE HUAROC BARRETO (U201420799)

= La contaminacion ambiental estd en aumento cada afo y esto perjudica la salud de los
seres vivos. Uno de sus efectos son las alergias, provocando malestares y entre otros.
Sin embargo, hoy en dia las personas se preocupan por su salud y buscan mejorar su
calidad de vida, por ello se crea una oportunidad y una demanda para satisfacer una
necesidad.

= COLDMAX ofrece al mercado una linea de productos en congeladora ecoldgica que
ayudara a reducir la contaminacion, asi como brindarles un producto con insumos no
nocivos para la salud del cliente consumidor. Esta segmentacion se logra gracias a un
estudio de mercado, aplicando fuentes primarias y secundarias. Luego analizamos el
entorno para disefiar nuestro FODA, aplicando herramientas de estudio (PESTEL y
PORTER).

= Sabemos que tenemos competencia directa y eso quiere decir que tenemos que
fidelizar a nuestro publico objetivo y/o cliente. Por ello COLDMAX contard con una
capacitacion periodica para que el personal sea eficiente y eficaz es su labor
designada, esto conlleva a que un colaborador capacitado y fidelizado puede rendir
mejor frutos para la organizacion que esta laborando.

* Nuestra estructura organizacional estd disefiada de la siguiente manera: Gerencia
General, Area de Marketing, Area de administrativa, Area Logistica y Servicio
Contable. Cada integrante del grupo ocupara uno de los puestos, donde asido
seleccionado segiin competencias profesionales, laborales y personales.

= El proyecto propone resultados concretos, gracias al analisis de las estrategias y del
entorno. Nuestros indicadores de rentabilidad arrojan resultados favorables a los
inversionistas, brindando un del COK 13.39% esto es mas atractivo que un banco
pues el si uno quiere depositar una plata al banco el banco solamente ofrecera solo el
5% y esto significa que le estamos ofreciendo mas del doble, lo cual es una opcion
para que los inversionistas inviertan en nuestro negocio, un VAN positivo mayor que

uno y el TIR 89.08% que quiere decir que es la rentabilidad del proyecto.
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ALUMNA: JAZMIN DOMINGUEZ GONZALES

Este proyecto nos ha dado la oportunidad de poder disefiar un plan sumamente
estructurado con el fin de poder satisfacer una necesidad de un publico objetivo, que
poseen caracteristicas similares y demandas también. Como poder dar sustento de que
estas personas a las cuales nos estamos dirigiendo tienen estas similitudes, la
respuesta es un estudio de mercado correctamente elaborado que nos brindo
informacion primaria a través de herramientas cuantitativas y cualitativas, y
secundarias como otras fuentes bibliograficas.

Una vez realizado nuestro estudio verificamos la intenciéon de compra de nuestro
producto, la cual fue positiva. Damos la conclusion de que al tratarse de temas de la
salud, ahorro de energia y a su vez brindarle un producto que contenga insumos de
primera calidad nos brindard proveedores dispuestos a pagar por nuestro producto
nacional, asi como las expectativas que refleja que es poco mas que refleja el mercado
donde nos estamos dirigiendo.

Como lograr llegar a las expectativas de nuestros clientes, en primer lugar,
brindandoles un servicio de monitoreo constante a fin de que este puede estar
satisfecho y seguro que nuestro producto refleja garantia y sobre todo seriedad. Como
lograr superar las expectativas de nuestros clientes, simplemente hacer algo mucho
mas alld que el basico, algo que sobrepase el motivo por el cual el cliente va a
adquirir el producto.

Si bien la carrera de Marketing estd enfocada en el desarrollo, identificacion y
ejecucion de los Consumidor, estos se lograra identificando con mayor profundidad
una vez que el negocio este en marcha, sin embargo las personas mas dispuestas a
adquirir nuestro producto son aquellas que quieren reflejar una nueva experiencia

ayudando a conservar mejor un medio ecolodgico y optimizando mejor su economia.
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ALUMNO: JIMMY MONTERO LOZANO (U201417046)

Para evaluar este nuevo proyecto, ha sido de vital importancia elaborar la proyeccion
del flujo financiero, este ha sido de ayuda para la toma de decisiones, con esta
herramienta hemos habilitado la viabilidad del proyecto, analizando la capacidad de
generacion de valor y analizamos la liquidez del proyecto. Otro tema que hemos
tenido en cuenta es como saber elaborarlo ya que puede representar la diferencia entre
el éxito y el fracaso. En nuestro flujo encontramos el registro de todos los ingresos y
egresos de la caja a lo largo de los 5 afios proyectados, la evolucion esperada del
proyecto se resume en los estados financieros proyectados como son el Estado de
Situacion Financiera y Estados de Ganancias y Pérdidas, estos nos permite desarrollar
estrategias que afronten e minimicen riesgos econdmicos, respecto a los resultados
que hemos obtenido nuestros indicadores de rentabilidad demuestran que el proyecto
que le estamos presentando es viable.

La aplicacion de la contabilidad es para cualquiera tipo de organizacion, se ha grande
0 pequeia, en este caso se iniciara las actividades siendo micro empresa con vision a
ser una empresa grande en nuestro sector de esta forma lograremos contribuir
econdmicamente y este refleje un crecimiento en nuestro pais, el manejo de nuestras
finanzas tendra un correcto manejo y control con el Unico fin de tener cifras reales
para cuando analicemos nuestros estados financieros podremos determinar si la
empresa esta marchando bien. Manteniendo nuestra contabilidad en regla, conlleva a
que nuestro personal no se vea tentado a cometer actos ilicitos, las funciones de cada
personal estaran controladas continuamente, la empresa contara con auditores
externos que verificaran el cumplimiento de las actividades del personal esto es con el
unico objetivo de que no se cometan errores, ni realicen actos ilicitos en el uso de
nuestros recursos, esto nos brindard una mayor posibilidad de que inviertan en

nuestra empresa ya que veran en nosotros una entidad segura en invertir.
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ALUMNA: MILAGROS ZEVALLOS MURO

COLDMAX nace mediante la necesidad que tiene cierto nicho de mercado de
adquirir un producto que le optimice el fluido eléctrico, que con tengue ello una
durabilidad y sobretodo este producto no sea nocivo para la salud del cliente
consumidor.

Hoy en dia podemos decir que la conciencia de las personas de nuestro territorio
nacional no es la misma, pues ahora ya toma conciencia entorno al cuidado de la
salud, pues con ello puedan tener una alternativa mas para que tengan una vida y sin
contaminaciones no solo para el medio ambiente sino también para su persona, no
solo se trata de guardar sus productos perecible en una congeladora, si no también que
brinde esta que tenga una vida util mayor a las demas, que tengue mayores beneficios
que las otras entorno a sus finos acabados que se a un producto con las tres “b” bueno,
bonito y barato.

En la actualidad contamos con competidores directos con mascas ya reconocidas
posicionadas en el mercado peruano, pero ninguna son nacionales nosotros estamos
presentando un producto nacional son finos abobados, con insumos de calidad y
sobretodo que esté al alcance de nuestro cliente.

Posicionaremos nuestro producto en un mercado altamente viable, demostraremos
atreves de nuestro enfoque a la estrategia de diferenciaciéon no solo demostraremos
que somos totalmente diferentes si no también, un producto con una vida util
perecible en el tiempo.

Nuestros ponderado de margen de riesgo es minima esto nos da la seguridad de seguir
invirtiendo en el proyecto en mencién, asi como el punto de equilibrio que esta

mantiene de acuerdo a sus costos variales y los fijos.
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