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RESUMEN

El presente proyecto se realiza con la finalidad de lanzar al mercado una empresa que se
encarga de la elaboracion de una crema para bebes y nifios a bases de productos naturales,
tal y como lo es IGTBE Pert o MamaKhuyay el nombre de nuestro principal producto.
Esto surge a través de un trabajo de investigacion, en el cual se ha identificado como
problematica principal que los padres de familia carecian de productos naturales para el

cuidado de la piel de sus pequefios.

MamaKhuyay tiene como objetivo apoyar a los padres de familia a prevenir que sus hijos
sufran de escaldaduras o enfermedades posteriores, causado por la irritacion quimica
producida en la piel a causa de la orina y las heces de los pequefios. Nuestro producto actla
como un antiinflamatorio gracias a su componente principal el cual es el extracto de
manzanilla. Esta planta brinda diferentes beneficios para la piel debido a las propiedades
antiinflamatorias que posee, por lo contribuye con la restauracion del equilibrio de la piel
inflamada de los nifios. Asi mismo, nuestra crema también sirve como un hidratante para la
piel de los pequefios, ademas de mantenerla relajada por la esencia de manzanilla que
también trae como componente.

El presente informe se encargara de presentar todos los experimentos realizados con la
finalidad de validar que nuestra propuesta es un negocio escalable e innovador. Asi como,
mostrar la aceptacion del publico objetivo a través de las interacciones en redes sociales y

realizacién de ventas en frio.

Palabras clave: Padres de familia; Mamakhuyay; Crema natural; Organico; Manzanilla.




ABSTRACT

This project is carried out with the purpose of launching a company that is in charge of
developing a cream for babies and children based on natural products, such as IGTBE Peru
or MamaKhuyay, the name of our main product. This arises through a research project, in
which it has been identified as the main problem that parents lacked natural products for

the care of their children's skin.

MamaKhuyay aims to support parents to prevent their children from suffering from scalds
or subsequent illnesses, caused by chemical irritation caused by the urine and feces of the
little ones. Our product acts as an anti-inflammatory thanks to its main component, which
is chamomile extract. This plant offers different benefits for the skin due to the anti-
inflammatory properties it possesses, thus contributing to the restoration of the balance of
the inflamed skin of children. Likewise, our cream also serves as a moisturizer for the skin
of the little ones, in addition to keeping it relaxed by the essence of chamomile that it also

brings as a component.

This report will be in charge of presenting all the experiments carried out in order to
validate that our proposal is a scalable and innovative business. As well as, show the
acceptance of the target audience through interactions in social networks and realization of
cold sales.

Keywords: Parents; Mamakhuyay; Natural cream; Organic; Chamomile.
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1 INTRODUCCION

El presente proyecto se realiza con la finalidad de lanzar al mercado una empresa que se
encarga de la elaboracion de una crema para bebes y nifios a bases de productos naturales,
tal y como lo es IGTBE Perl o MamaKhuyay el nombre de nuestro principal producto.
Esto surge a través de un trabajo de investigacion, en el cual se ha identificado como
problematica principal que los padres de familia carecian de productos naturales para el

cuidado de la piel de sus pequefios.

MamaKhuyay tiene como objetivo apoyar a los padres de familia a prevenir que sus hijos
sufran de escaldaduras o enfermedades posteriores como la dermatitis de pafal, problema
causado por la irritacién quimica producida en la piel a causa de la orina y las heces de los
pequefios. Nuestro producto actGa como un antiinflamatorio gracias a su componente
principal el cual es el extracto de manzanilla. Como bien se conoce, la manzanilla es una
planta que brinda diferentes beneficios para la piel debido a las propiedades
antiinflamatorias que posee. Contribuyendo con la restauracion del equilibrio de la piel
inflamada de los nifios. Asi mismo, nuestra crema también sirve como un hidratante para la
piel de los pequefios, ademas de mantenerla relajada por la esencia de manzanilla que

también trae como componente.

Por otro lado, se confirmd mediante encuestas realizadas el incremento de preferencia de
los padres de familias por utilizar productos medicinales elaborados a base de insumos
naturales. Ademas, mediante el dictamen de la Organizacién Mundial de Salud (OMS) se
afirma que en todo el mundo la medicina tradicional es el pilar principal de la prestacion de

salud.

En consecuencia, el presente informe se encargara de presentar todos los experimentos

realizados con la finalidad de validar que nuestra propuesta es un negocio escalable e
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innovador. Asi como, mostrar la aceptacién del puablico objetivo a través de las

interacciones en redes sociales y realizacion de ventas en frio.

2 FUNDAMENTOS INICIALES
2.1 Equipo de trabajo
El equipo de trabajo que se encargd de elaborar el presente proyecto, el cual esta

compuesto por cinco alumnos de la facultad de negocios:

° MARIA ISABEL RUIZ:

Estudiante de Contabilidad y Administracion, tiene 20 afios y
actualmente se encuentra dedicada al 100% en sus estudios. Le

gusta escuchar musica, cocinar y pasar tiempo en familia.

° GABRIELA CANELO:

Estudiante de Administracion y Recursos Humanos, tiene 23 afios
y actualmente se encuentra trabajando en la empresa CANTON
LIMA SAC. Le gusta bailar.

° TEDDY ESTEVES:




Estudiante de Administracion y Negocios Internacionales, tiene 23 afios y actualmente se
encuentra trabajando en BanBif. En sus ratos libres le gusta tocar la guitarra.

) ERIK SACCSARA:

Estudiante de Administracion y Finanzas, tiene 24 afios y
actualmente se encuentra laborando en BBVA Perd, en sus

tiempos libres le gusta leer.

° BRENDA SALAZAR

Estudiante de la carrera de Administracion y Negocios
Internacionales, tiene 23 afilos y actualmente se encuentra

laborando en Interbank. Le gusta jugar voley.

¢

2.1.1 Descripcion de las funciones de trabajo
Gabriela Canelo - Gerente General

Las funciones principales a cumplir del gerente general de IGTBE es planificar los
objetivos de la empresa a corto y largo plazo. Asimismo, organizar la estructura de la
empresa, definir las funciones y cargos de cada integrante que la compone. Por otro lado,

la toma de decisiones es otra funcidén importante que debe cumplir el gerente, tomando en
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cuenta lo mejor para la empresa y sus accionistas. Por Gltimo, buscara la uniéon con sus

trabajadores y velara por los ingresos.
Teddy Esteves - Gerente Comercial

En el caso de Teddy, gerente comercial, es disefiar una adecuada estrategia comercial para
alcanzar los objetivos econdémicos y afrontar con éxito los cambios en el mercado actual.
Ademés de ello, también se encargara de elaborar los canales de comerciales y las
provisiones de ventas junto al community manager. Por otro lado, Teddy se encargara de
mantener un orden de pedidos, asi como manejar una base de datos actualizada de los

clientes de MamaKhuyay.
Isabel Ruiz- Gerente Administrativa

Por ultimo, Isabel se encargara de la elaboracién, ejecucion y coordinacion presupuestaria
de MamaKhuyay. Asimismo, sera el responsable de elaborar los estados financieros que
reflejaran la situacion financiera actual de la empresa. Ademas, elaborar los analisis e
informes financieros y contables. También, llevara un control adecuado que administre los

recursos necesarios para el correcto funcionamiento de la empresa.
Brenda Salazar - Inversionista

Erik Saccsara - Inversionista
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2.2 Proceso de ideacién

2.2.1 BMC del proyecto

Figura 1. Business Model Canvas

Elaboracion propia.

2.2.2 Explicacion del modelo de negocio
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° Segmento de clientes

Para esta idea de negocio se ha definido como segmento de clientes a padres de familia que
se encuentren entre la edad de 20 a 37 afios con un nivel socioeconémico A-B, que cuenten
con hijos pequefios que tengan la edad de 3 meses a 6 afios. Principalmente enfocado a
aquellos a padres de familia que tienen tendencias a usar productos a base de insumos

naturales.
° Relacion con los clientes

En cuanto a la relacion con los clientes, se han establecido ciertos mecanismos para que los
clientes se sientan satisfechos con nuestro producto ofrecido. Se les ofrecera
promociones/descuentos por cada compra realizada. Asimismo, se podran realizar
demostraciones gratuitas para que los padres de familias puedan validar la efectividad del
producto. También, se buscaré interactuar con los padres a través de las redes sociales por

medio de sorteos.
° Canales:

Las ventas y canales de distribucion seran por medio de redes sociales, ya que inicialmente
no se contara con una tienda fisica. Ademas, ofreceremos nuestro producto en paginas de

e-commerce relacionadas a productos naturales.
° Propuesta de valor:

Para atraer al publico objetivo se propone una propuesta de valor con la finalidad de
satisfacer las necesidades que presentan. La propuesta a realizar es la elaboracion de una
crema a base de insumos naturales para el uso dérmico y el cuidado de la piel de los bebés

y nifios. Ademas, con ello generar una experiencia inigualable entre la madre e hijo.
18




° Actividades claves:

Entre las principales actividades primero se encuentra la elaboracion de la crema, mediante
un ingeniero quimico, segundo, la comercializacion de nuestro producto que se realizara
mediante nuestra pagina en Facebook o a través de llamadas y, por Gltimo, la publicidad a

realizar por redes sociales para el reconocimiento y posicionamiento de la marca.
° Recursos claves:

Nuestros recursos claves se componen por la materia prima el cual es la esencia y extracto
de manzanilla y los proveedores de los envases, empaques Yy etiquetas a utilizar. Asi como
las redes sociales, especialmente Facebook, donde se mostrara al pablico nuestro producto.

Ademas, el servicio de entrega el cual seréa tercerizado.
° Socios claves:

Nuestros socios claves consisten principalmente en el ingeniero quimico, Erick Churampi,
el cual se encarga de la elaboracion de la crema natural. Los laboratorios que se encargan

de certificar nuestra crema y los proveedores de los insumos para esta.
° Fuente de ingresos:

La fuente de ingresos esta constituida Unicamente por la venta de nuestra crema natural, los

cuales tendran el medio de pago por deposito contra entrega o en efectivo.
° Estructura de costos:

Los costos en los que incurrira la empresa se componen por el pago de la publicidad en
redes sociales, los costos de envases, empaques y etiquetas adquiridas. Ademas, el pago
por el servicio de distribucion y el pago al ingeniero por la elaboracion de la crema.
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2.2.3 Justificacion de escalabilidad del modelo de negocio elegido

Mamakhuyay es un negocio que tiene el potencial de poder generar ingresos y rentabilidad
debido a la idea de negocio. Consideramos que el modelo de negocio es escalable debido a
3 factores que se explicaran a continuacion. En primer lugar, la propuesta de negocio va
dirigido a un segmento especifico que esta en crecimiento, esto son los padres que se
preocupan por el cuidado de la piel de sus hijos. Las exigencias de estos clientes se van
definiendo a largo plazo y se estd perfeccionando junto a la tendencia de comprar
productos naturales. Por eso Mamakhuyay desea transmitir una mejor experiencia entre los
padres e hijos gracias a la calidad de nuestro producto en base a manzanilla. En segundo
lugar, nuestro mayor poder para ventas se concentra en la publicidad del producto y esto se
realizara en base al marketing digital por lo que podriamos considerar que tendriamos un
escalamiento gradualmente de volumen en ventas. Ademas, de considerar ventas mediante
ferias que tengan un concepto diferente de ofrecer productos saludables y naturales,
también tendremos como socio estratégico al market Thika Thani, el cual vende productos
naturales offline y online de diferentes marcas peruanas de micro y pequefias empresas, sus
tiendas estan ubicadas en lugares como San Borja y Miraflores, las cuales son zonas que
hemos segmentado, lo que el market nos pide para poder vender nuestro producto es que
tengamos nuestro producto certificado. En tercer lugar, consideramos mejorar nuestro
proceso de fabricacion del producto alineandolos con nuestros proveedores estratégicos.
Esto implicaria mejorar en ciertos aspectos para poder verificar la reduccion del costo,
como la gestion de compras y pedidos. Con Mamakhuyay se espera lograr satisfacer aun
mas las necesidades de sus clientes de manera mas, proyectandose crear nuevas lineas de
productos con otros insumos naturales que brinden similares beneficios y asi seguir con las

aperturas de nuestra propia cadena de tiendas
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3 VALIDACION DEL MODELO DE NEGOCIO

3.1 Descripcion del problema que se asume que tiene el cliente o usuario
“Escasa presencia de productos naturales para el cuidado de la piel de bebes y nifios en el

mercado nacional”

Para poder describir el problema central se debe tener en cuenta que nuestros clientes son
los padres que se preocupan por el cuidado de la piel de sus hijos y nuestros usuarios son
los bebés y nifios entre las edades de O a 6 afos. Los problemas principales que se

identifican en nuestros potenciales usuarios se basan en dos aspectos importantes.

El primero se basa e implica a nuestros clientes con la preocupacion de ellos al usar un
producto que no dafie la piel tan delicada de sus hijos, ademas de proteger al nifio y
prevenir ciertos casos de escaldadura, sarpullido u otra complicacion en la piel. Nadie nace
sabiendo ser padre, por lo que los diferentes productos llegan a confundir a nuestros
clientes en su busqueda por satisfacer la necesidad de un producto natural. En la encuesta
realizada, mas del 90% de los encuestados afirmaron preferir cremas con productos
naturales en vez de usar productos quimicos. Asimismo, se sabe que los padres prefieren
estos productos con insumos con beneficios que cubran los factores antes mencionados.
Conforme se realizaron las entrevistas, nos detallaron que es dificil obtener productos
naturales que satisfagan todas las necesidades principales debido a que solo se enfoca la

crema para bebes para hidratacion y no para prevenir infecciones.

El segundo problema es en base a la efectividad de estos productos. De acuerdo a unas
recientes estadisticas, el 25% de los bebés suele presentar casos de escaldadura e irritacion
de la piel durante los primeros meses. La mayoria de productos que contiene quimicos,
suelen brindar el beneficio de hidratacion por un periodo corto, el cual los clientes
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mencionan que no cumple con el beneficio a su totalidad, En otro estudio se menciona que
el problema usual por los que los padres acuden a una consulta médica es la preocupacion
de infecciones en la piel, conocido como dermatitis del pafial. Esto Gltima prueba que en el
mercado existen cremas que no complementan todos los cuidados para la piel del bebe y
nifio. Nuestra empresa logrard satisfacer esta necesidad debido a que ademas de ser un
producto natural, tiene el potencial de cuidar al nifio y bebé antes de que se realice una

infeccion o dafio en la piel.

3.1.1 Disefio y desarrollo de experimentos que validen la existencia del problema
Para validar la existencia del problema planteado se realizaron entrevistas de exploracion a
clientes que buscan productos para el cuidado de la piel de sus hijos y a expertos que

validen que nuestro producto esta hecha a base de insumos naturales.
=> Entrevista a clientes:

Se entrevistd a 20 mujeres y hombres, entre 20 - 37 afios de edad que sean padres de
familia. Estas entrevistas se realizaron en las locaciones de San Borja, Surco, La Molina,
Miraflores y San Isidro. En estas entrevistas nuestros clientes debieron pasar por unas
preguntas filtros para ser considerados como potenciales clientes de nuestra marca.

Las entrevistas realizadas se desarrollaron en base a la siguiente estructura de preguntas:
1. Cuéntame de tus experiencias con cremas antiinflamatorias

2. ¢Qué tipo de remedio utilizas para cuidar la piel de tu(s) hijo(s)?

3. ¢ Te fijas en la composicion de las cremas antiinflamatorias?

4. ¢Das importancia a dichos componentes?

5. ¢Que toma en consideracién al momento de decidir qué crema comprar?
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6. ¢Prefieres utilizar remedios caseros porque contienen menos quimicos?
= Entrevista a Expertos:

Se realizaron entrevistas a expertos, en especifico, un ingeniero quimico y un dermatologo

con la finalidad de conocer la opinion que tienen sobre nuestro producto a lanzar.
Ingeniero Quimico

1. ¢(Cuél es la elaboracion que se necesita para obtener la crema antiinflamatoria e

hidratante natural?

2. ¢Qué opina de la composicion de dicha crema?

3. ¢Cuales son las reacciones que puede tener este producto en los nifios?
4. ;Cudl es el método de aplicacion recomendado?

5. ¢Cuales son los beneficios de utilizar productos naturales en la composicion de la

crema?
Dermatdlogo

1. Hablando del presente, ¢Considera que las cremas para nifios contienen altos

componentes quimicos?

2. ¢Cree usted que utilizar cremas que contienen gran porcentaje de quimicos

pueden afectar la piel de un bebé o nifio?

3. ¢Cual es su opinion referente a el uso de productos elaborados a base de insumos

naturales?

4. ¢ Usted recomienda utilizar productos naturales para la piel de pequefios?
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5. ¢Qué insumos naturales son recomendables utilizar para la piel de bebés?

3.1.2 Andlisis e Interpretacion de Resultados

Después de haber realizado las entrevistas a padres de familia, se pudo llegar a la
conclusién que si existe una problemética por el uso excesivo de quimicos en productos
para el cuidado de la piel de los bebés y nifios. La gran mayoria de entrevistados
comentaron que siempre se fijaban en los componentes que se utilizan para la elaboracion
de dichas cremas, ya que se preocupan por los efectos secundarios que pueden ocasionar

utilizar productos farmaceéuticos, debido al gran contenido de

quimicos que estos pueden contener. Asimismo, los principales factores que evallan antes
de comprar una crema para sus pequefios son los componentes que utilizaron para la
elaboracion del producto, la marca de la crema, si esta ha sido recomendada por algun
familiar y algunos mencionaron que se fijaban en el precio del producto. Por dltimo, la
mayoria de padres mencionaron que optaron por usar productos naturales para cuidar la
piel de sus pequefios, por ejemplo, bafios con hierbas, extracto de manzanilla para la piel,

entre otros.

Por el lado de las entrevistas a expertos se conversdé con el Dr. Javier Mego Silva,
afirmando que siempre las cremas tienen contenido quimico en mayor o menor grado, por
eso se recomienda usar solamente jabon, sin embargo, afirma que se puede aplicar siempre
y cuando el producto no tenga paravenos, aceites minerales, etc. Desde su perspectiva no
recomendaria usar las marcas comerciales ya que las pieles de los bebés son méas sensibles
que la de una persona adulta. El esta de acuerdo que un producto 100% natural siempre va
a ser mucho mas recomendable que una marca con contenido quimico. Por otro lado, él

recomienda que el producto deberia tener certificacion ecoldgica ya que asegura que su
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proceso de produccion es medioambientalmente responsable y que no ha sufrido
alteraciones genéticas.

Afadido a esta entrevista se conversé también con el Ing. Carlos Zavaleta, el cual nos
brind6 la informacion de la elaboracion de la crema, nos habld que entre los pasos mas
resaltantes estan la frase aluosa y la fase acuosa. Ambas fases permiten que luego se dé un
mezclado para formar la masa deseada. La opinion que tiene respecto a la crema es que es
una alternativa interesante frente a los productos que ya existen en el mercado. Ademas,
afirma que no existe ningun efecto adverso en nifios, ya que no contiene ningin elemento
toxico ni quimico, sin embargo, nos recomienda que evitemos el uso via oral. El ingeniero
nos dijo también que el modo de uso correcto es colocando un poco de la crema en los
dedos de la madre y esparcirlo en la zona de escaldadura del bebé a través del método de

frotacion.

3.2 Descripcién del segmento de clientes o usuarios identificados

Tabla 1: Mapa de la empatia

LO QUE PIENSA Y SIENTE LO QUE DICE Y HACE
"Necesito una crema confiable" Compra productos de marcas reconocidas
"Requiero un producto natural” Suele solucionar los problemas conrecetas caseras

"Quierounacremaque seaecondémica" | Compra la crema mas econémica

"Tengo miedo a las cremas quimicas" | Evitacomprarcremas conalto contenido quimico

"Me preocupa las contraindicaciones" | Suele ser minucioso con los efectos adversos

"Necesito humectar la piel de mi bebe" | Prefiere el uso de cremas hidratantes

¢QUE VE? ¢QUE ESCUCHA?
Hijos felices Compra productos para bebés
Madres modernas El bebé requiere de un cuidado especial
Tendencia de productos naturales Ve programas especialessobre cuidadodelbebé
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Madres ahorradoras

Elaboracion propia.

e Figura 2: Lienzo de la propuesta de valor

CREADOR DE ALEGRIA |

No presenta
contraindicaciones

No genera reacclones
en el cuerpo

Presenta olor

agradable al offato
Crema 100% natural
Precios accesibles

Cremas que llegan a diferentes distritos

Soluciona
escaldaduras

Soluciona golpes

Humecta
Ia piel Consumo de productos naturales

Cremas con olor agradable

Compra por redes sociales

\ ALIVIADOR DE FRUSTRACIONES

Figura 2 Lienzo de propuesta de valor.

Elaboracién Propia

3.2.1 Determinacién del tamafio de mercado

Pl

Quiero darle bienestar a mi bebe

Quiero un producto confiable

Deseo un producto 100% natural

Es una solucion efectiva

No existe diversidad de

Libre de quimicos esencias

| Opiniones positivas de

otras madres

Precio accesible

No existe diversidad de
presentadiones

Temor al uso de '
productos nuevos

Pocos canales
de venta

Utilizando informacién encontrada estudios realizados por INEI y por Arellano, se realiz6

la segmentacién de nuestro cliente y se obtuvo los siguientes resultados.

Descripcién % Poblacion Fuente
Poblacién en Lima Metropolitana 11,568,398.00 INEI
Poblaciéon de hombres y mujeres de Lima
. . 4,430, A4 INEI
Metropolitana de 18 a 35 afios 0.383 30,696.43
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Poblacién de hombres y mujeres de Lima
Metropolitana de 18 a 35 afios que viven en los

distritos La Molina, Miraflores, San Borja, San Isidro y e/ AT LIS INEI
Santiago de Surco
Poblaciéon de hombres y mujeres de Lima
Metropolitana de 18 a 35 afios que viven en los 0688 234,720.57 INEI

distritos La Molina, Miraflores, San Borja, San Isidro y
Santiago de Surco que son padres

Poblacién de hombres y mujeres de Lima
Metropolitana de 12 a 35 afios que viven en los
distritos La Molina, Miraflores, San Borja, San Isidro y 0.089 20,890.13 INEI
Santiago de Surco que son padres y tienen nifios de 0
a 6 afios de edad

Poblacion de hombres y mujeres de Lima
Metropolitana de 12 a 35 afios que viven en los
distritos La Molina, Miraflores, San Borja, San Isidro y 0.44 9,191.66 ARELLANO
Santiago de Surco que son padres y tienen nifios de 0
a 6 afios de edad que compran productos naturales

Poblaciéon de hombres y mujeres de Lima
Metropolitana de 12 a 35 afios que viven en los
distritos La Molina, Miraflores, San Borja, San Isidro y
Santiago de Surco que son padres y tienen nifios de 0
a 6 afios de edad que compran productos naturales
mediante el canal online

0.65 5,974.58 ARELLANO

Tabla 2 Determinacion de tamafio de Mercado.

Elaboracion propia

Teniendo como base que el tamafio de la poblacion de nuestro publico objetivo es 5,974
personas. Para determinar el tamafio de mercado en soles y en unidades, se realiz6 una
encuesta online al tamafio de muestra calculado, siendo 190 personas, con un nivel de

confianza de 95% y margen de error de 7%.
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Poblacion 5974.58
Nivel de confianza 95%
Margen de error 7%
Tamario demuestra | 1.96

Tabla 3 Indicadores para el tamafio de Mercado.

Elaboracién propia

Tomando en cuenta las respuestas de la encuesta se obtuvieron siguientes célculos.

Figura 3 Célculos de respuestas de encuestas.

Elaboracién Propia

Pregunta RPTA
¢Has utilizado productos naturales para el cuidado de tus hijos? Si 93%
Promedio de hijos Numero 2
Frecuencia de uso de productos naturales anual veces 4
Descripcion Dato Total
Tamano de mercado 5,974.58
Poblacién de hombres y mujeres de Lima Metropolitana de 12 a 35
afos que viven en los distritos La Molina, Miraflores, San Borja, San
Isidro y Santiago de Surco que son padres y tienen nifiosde 0 a 6
anos de edad que compran productos naturales para el cuidado de
sus hijos 81% 4839 .41
Promedio de hijos 2
Frecuencia de uso de productos naturales anual 4
Precio promedio del producto S/20-S/30 $/25.00
Total tamario de mercado anual en soles $/.967,881.96
Precio de crema MamakKhuyay $/15.00
Total tamafio de mercado anual en unidades 64525
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Como resultado se obtuvo que el total tamafio de mercado anual en soles fue de S/
967,881.96 lo cual se puede concluir que seria la disposicion a gastar de nuestros clientes

en nuestro mercado.
Link de la encuesta realizada:

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSdof8xpOA4KBZgMObARDSBptOrNAFrX7
OKHtdPce5wbn-gg/viewform

Evidencias de la Encuesta realizada para elaborar nuestro tamafio de mercado

RESPUESTAS m
190 respuestas
RESUMEN I;['I'NT-TL i ..
Sexo
@ Mascutne
@ Femenn

Figura 4 Resultados de la Encuesta — Pregunta 1

Elaboracion propia
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https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSdof8xpOA4KBZgM0bARDSBpt0rNAFrX7OKHtdPce5wbn-gg/viewform
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSdof8xpOA4KBZgM0bARDSBpt0rNAFrX7OKHtdPce5wbn-gg/viewform

¢Has utilizado productos naturales para el cuidado de tus hijos?
oS
® No
Figura 5 Resultados de la Encuesta — Pregunta 2
Elaboracién propia
¢En que distrito vive actualmente?
Surco
@ Mrafoces
@ La Maina
@ San lsidro
@ SenBogs
® Oues

Figura 6 Resultados de Encuesta — Pregunta 3

Elaboracién Propia
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Edad

Figura 7 Resultados de Encuesta — Pregunta 4

Elaboracién Propia
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PREGUNTAS RESPUESTAS m

¢Por qué prefieres los productos naturales?

0 respuestas

No contienen quimicos
Son mas seguros 94 (49.5 %)

48 (253 %)

Son menos costosos
Reduce la carga toxica 63 (33.2 %)

Otros

134 (705 %)

150

Figura 8 Resultados de Encuesta — Pregunta 5

Elaboracién Propia

PREGUNTAS RESPUESTAS m

¢Tienes preferencia por los productos naturales?

@ si
® No

Figura 9 Resultados de Encuesta — Pregunta 6
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Elaboracién Propia

PREGUNTAS respuesTas  ([EEE))

¢Cuantos hijos tiene?
90 respuestas
o1

@2
@ 3amas

Figura 10 Resultados de Encuesta — Pregunta 7

Elaboracién Propia

PREGUNTAS RESPUESTAS m

:Qué siente tu pequeno cuando usas una crema a base de insumos
naturales?

e asty

Satisfaccion 131 (68.9 %)
Relajacién 130(68.4 %
Molestia 5(26%
Inconformidad }—1 (0.5 %)
No he probado}—1 (0.5 %)
No lo se. nunca le puse}—1 (0.5 %)
No ha usado aunj—1 (0.5 %)
No se. porque no las he 1(0.5 %)
utilizado
0 50 100 150

Figura 11 Resultados de Encuesta — Pregunta 8

Elaboracion Propia
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Cuando mi hijo presenta irritacion, prefiero comprar:

= jest

@ Producto natural
@ Producto quimico

Figura 12 Resultados de Encuestas — Pregunta 9

Elaboracion Propia

PREGUNTAS RESPUESTAS m

En una escala del 1 al 5 donde 1 es el menos importante y 5 es el mas
importante. Enumere las razones por las cuales usted compraria una
crema a base de insumos naturales

Y ENZ SN Ems S

Precio Calidad Cantidad Presentacion

Figura 13 Resultados de Encuesta — Pregunta 10

Elaboracién Propia
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PREGUNTAS respuesTas  [EEER)

Respecto a las cremas a base de productos naturales considero que
son:

Agradable 113 (59.8 %)
Portatil
Efectivo 123 (65.1 %
Economico
Agrable 26 (13.8 %)
0 25 50 75 100 125

Figura 14 Resultado de Encuesta — Pregunta 11

Elaboracién propia

PREGUNTAS RESPUESTAS m

¢Con qué frecuencia utilizas cremas a base de insumos naturales para
el cuidado de tu hijo ?

espuestas

@ Siempre

@ Casisiempre
Algunas veces

@ Muy pocas veces

@ Nunca

Figura 15 Resultado de Encuesta — Pregunta 12

Elaboracién propia
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PREGUNT/ RESPUESTAS m

¢Sabias que existen cremas para el cuidado de la piel de bebés y nifos
que son elaboradas con insumos naturales?

® si
® No

=)

Figura 16 Resultado de Encuesta — Pregunta 13

Elaboracion Propia

3.3 Descripcién de la solucién propuesta

Luego de analizar los resultados de la validacion de nuestro problema, hemos elaborado
una solucién con un valor agregado, nuestro producto consiste en la creacion de una crema
elaborada con insumos naturales, en este caso, la manzanilla, la cual es una hierba que
cumple varias funciones por sus principales propiedades, una de ellas, desinflamar. La
crema previene escaldaduras y sarpullido que se puede presentar en la piel de bebés a
causa de los pafales y en nifios, las madres también podran usarlo como crema para la piel
del bebé y nifio, como si fuera una crema hidratante, ya que la manzanilla tiene un efecto

relajante el cual ayuda a que el pequefio pueda sentirse relajado e incluso dormir mejor.
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Lo que buscamos es fomentar el uso de productos naturales y dejar de lado los productos

que contienen gran cantidad de quimicos, debido a que estos pueden generar efectos

secundarios en la delicada piel de los pequefios. Ademas de brindar un producto que apoye

a los padres en la gran labor de cuidar la piel de sus pequefios.

Para nuestro negocio, utilizaremos las redes sociales, donde mostraremos amplia

publicidad del producto y nuestros clientes podran hacer cualquier tipo de consulta sobre la

crema, insumos, precios, promociones, etc.

3.3.1 Planteamiento de las hipédtesis del modelo BMC

Hipodtesis 1 Comprobar si las personas utilizaran las redes sociales de la
empresa.
Cuadrante Canales
Método anuncios en las redes sociales y seguidores
Métrica Cantidad de personas que ven las redes sociales vs cantidad de
personas que siguen las redes sociales.
Criterio Al menos el 65% de las personas indic6 que le gusta nuestras

redes.

Tabla 4 Hipdtesis 1

Elaboracion propia

Hipotesis 2 Padres de familia de 20 a 37 afios van a utilizar la crema de
“‘MamaKhuyay”
Cuadrante Propuesta de valor y Segmento de clientes
Método Entrevistas
Métrica Numero de padres que acepten la crema
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Criterio

Al menos el 70% de las entrevistadas aceptan que usaran la
crema para el cuidado de sus nifios.

Tabla 5 Hipdtesis 2

Elaboracion propia

Hipotesis 3 Las personas compraran nuestro producto
Cuadrante Ingresos
Método Concierge
Métrica Numero de ventas realizadas por medio de los clientes
suscritos en el LP
Criterio El 35% de clientes adquieren nuestro producto

Tabla 6 Hipdtesis 3

Elaboracion propia

Hipétesis 4 Nuestros costos son inevitables para llegar al consumidor final

Cuadrante Costos / Socios claves

Meétodo Sustentar con cotizaciones realizadas, listas de precios de los
insumos a utilizar o algin otro comprobante.

Métrica Pago al ingeniero por la formula y compra de materiales que se
necesite para conseguir el producto terminado.

Criterio El total de los costos son necesarios para llevar el producto al

consumidor final.
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Tabla 7 Hipétesis 4

Elaboracion propia

Hipotesis 5 Nuestro publico objetivo muestra interés por obtener
promociones/descuentos, demostraciones gratuitas y/o sorteos.
Cuadrante Relacion con el Cliente
Método Suscripciones en Landing Page
Métrica Participacion del publico en el registro para promociones,
descuentos y sorteos.
Criterio Al menos el 45% de las personas alcanzadas en la promocién

se subscribieron a la LP con el fin de alcanzar el descuento.

Tabla 8 Hipoteis 5

Elaboracion propia

Hipotesis 6 Nuestra publicidad por redes sociales hara que mas madres
conozcan nuestra marca
Cuadrante Actividades claves
Método Publicidad pagada en Facebook para dar a conocer la crema
Métrica Comentarios de usuarios pidiendo informacion sobre el
producto
Criterio Al menos el 15% de las personas alcanzadas por publicidad

deja un comentario

Tabla 9 Hipdtesis 6

Elaboracion propia
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Hipotesis 7 Nuestros clientes se sienten satisfechos con la esencia utilizada
en la crema
Cuadrante Recursos claves/ Propuesta de valor
Método Entrevista mostrando el prototipo
Métrica Numero de clientes que utilizan la crema
Criterio Al menos el 65% de los entrevistados estan satisfechos con el
insumo (manzanilla) utilizado.

Tabla 10 Hipotesis 7
Elaboracion propia
3.3.2 Disefio y desarrollo de experimentos que validen el modelo de negocio propuesto

= Resultado de Hipdtesis 1:

Para el desarrollo de la primera hipdtesis se va a evaluar por un lado el Facebook de la

empresa y por otro el Instagram empresarial.

En el caso del Facebook, se medira en base a la cantidad de personas que siguen la pagina
desde el 31 de agosto del 2019 fecha en que se creo, hasta hoy 19 de septiembre del 2019
fecha de entrega del primer avance de este proyecto.

Transparencia de la pagina MamaKhuyay

Resumen

Historial de la pagina

ed 1a pagina el 31 de agosto - MamakKhuilay

o Se fusions con 0 paginas mas

Figura 17 Transparencia de la pagina Mamakhuyay
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Pagina  Centro Bande.. [ Citas  Notificaciones  Estadisticas Mas * Configuracion [l

1§ 1M 17

=
m

Me gusta

Total de Me gusta de la pagina hasta hoy: 246

PUNTO DE REFERENCIA

246

Figura 18 Total de Me Gusta de la pagina

TASA DE CONVERSION

METRICA CANT DEVISUALIZACIONES
" CANTIDAD DE"ME GUSTA"
i27;
RESULTADO = 246 = 0.52

RESPUESTA: De las 246 personas que le han dado like a nuestra
pagina, el 52% ha visitado nuestra pagina.

Tabla 11 Tasa de Conversion

Elaboracion propia

Como se puede observar, la pagina tuvo un crecimiento semanal 6ptimo, por el cual
actualmente contamos con una comunidad de 246 personas que siguen nuestra pagina, en

la cual pueden estar al pendiente de las novedades que tenemos en la empresa.

Por otro lado, en el caso de nuestra cuenta en Instagram de las 80 personas que visitaron

nuestro perfil en los Gltimos siete dias, tan solo el 55% de ellas siguen nuestra pagina.
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Asimismo, las estadisticas nos muestran los dias en el cual las personas visitan mas nuestro

perfil, los cuales son los dias miércoles y jueves, y cuantas de ellas siguen el enlace de

nuestra cuenta de Facebook. Ademas, también se puede evidenciar el nimero de cuentas

de Instagram que han visto nuestras publicaciones con un total de 98 cuentas hasta el dia

de hoy y con las interacciones la suma del nimero de likes, el nimero de comentarios y las

veces que han sido guardada nuestras publicaciones.

Todo lo descrito anteriormente se muestra en las siguientes imagenes recopiladas de

nuestra cuenta:

mi.mamakhuyay v

80
5 46 0
MAMA Publica... Seguido... Seguidos
MamakKhuyay

Somos una empresa que busca acompanarte
en la labor del cuidado de la piel de tus
pequefos.

www.facebook.com...

Editar perfil Promocio... Correo

of-

Nueva Productos " Experiencias!

h Q H <O &

Figura 19 Perfil Instagram Oficial
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<— Estadisticas

CONTENIDO  ACTIVIDAD PUBLICO

Interacciones

82

Acciones realizadas en tu
cuenta del

12 de septiembre al 18 de
septiembre

)U ‘/}
18 -
. ‘b .
Jue Vie Sab Dom Lun Mar Mie
Visitas al perfil 80

+43 vs. 5 de septiembre - 11 de septiembre

Clics en el sitio web 2

h Q B © A

Figura 20 Estadisticas de Instagram Oficial

¢ Estadisticas

CONTENIDO  ACTIVIDAD UBLICO
Descubrimiento

Alcance 98

Y 5 de eptiembre | J¢

Impresiones 627

nhn Q B © A
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Figura 21 Actividad de Instagram Oficial

- Resultado de Hipdtesis 2:

Para validar esta hipotesis decidimos realizar entrevistas a padres de familia junto con sus

pequefios para que estos puedan validar la efectividad de nuestro producto. El resultado fue

superior al criterio, debido que el 100% de los entrevistados aceptaron utilizar la crema.

Dichos videos se pueden evidenciar en los anexos del presente trabajo.

- Resultado de Hipdtesis 3:

Efectivamente alcanzamos vender el 35% de las cremas que producimos en el primer lote

que fueron 50. El precio de venta por lanzamiento es de S/. 15 soles

- Resultado de Hipdtesis 4:

Para evaluar la presente hipdtesis se recopilo todos los materiales que comprueban los

costos necesarios para terminar el producto y los gastos desembolsados para la venta.

PRIMERA SEGUNDA SEGUNDA
COTIZACION COTIZACION COTIZACION
QUIMICO 1 QUIMICO 1 QUIMICO 2
S/. 400.00 S/. 700.00 | S/. 150.00
440qr 1.5kg 1.5kg
Elaboracion de Elaboracion de Elaboracion de

formula crema crema

44




Tabla 12 Cotizaciones con Ingenieros Quimicos

Elaboracion Propia

Para validar nuestro producto contratamos al ingeniero quimico Erick Churampi el cual
nos cobrd s/ 400 por elaborar la formula de nuestro producto. Sin embargo, para el
segundo pedido el ingeniero subio el precio acordado desde un inicio, por lo cual optamos
por buscar otras opciones. En la cual encontramos al Carlos Zavaleta, un ingeniero que por
ya tener la formula elaborada nos iba a cobrar un precio de 150 soles, lo cual nos parecio

adecuado.
Materiales adicionales:

Envases: Envases de 10, 30 gr, 40 gr. por docena (Ver anexos)

COTIZACION 1 COTIZACION 2 COTIZACION 3 COTIZACION 4

S/. 20 S/. 48 S/. 21 S/. 35

Tabla 13 Cotizacion de Envases

Elaboracion propia

En cuanto a los envases, nos quedamos con uno de 30 gr de vidrio y tapa blanca.

CRECIENDD
CONYIGD.
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Etiquetado: Precio por 50 etiguetas blancas y transparentes

COTIZACION 1

S/. 50 S/. 75 S/. 60

Tabla 14 Cotizacion de Etiquetado

Elaboracion Propia

Empaque ecoldgico

COTIZACION 1

S/. 45 S/. 70 S/. 85

Tabla 15 Cotizacion de Empaque

Elaboracion Propia

En este caso, elegimos las bolsas ecoldgicas de S/ 45, hechas a la medida de nuestro

producto.

Figura 23 Presentacion de Empaque Final
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Todos los comprobantes de pago, asi como las cotizaciones de los insumos se

encuentran en la parte de anexos.

= Resultado de Hipdtesis 5:

Siendo nuestro objetivo verificar que nuestros potenciales clientes muestran interés en

nuestras promociones y descuentos por lanzamiento de nuestro producto, se cred una

pagina de Facebook para poder medir las interacciones. Se lanz6 una publicacion por las

redes sociales de Facebook en donde se dirigia a landing page de la empresa para asi poder

suscribirse al descuento de 20% por lanzamiento. A continuacién, se mostrara la

publicacion y los detalles de la interaccion.

MamaKhuyay
Publicado por Maria Isabel Ruiz Guevara Ayeralas 09:30 - Q

JESTAMOS MAS CERCA DE LO QUE CREES! ¢5 ¢35

Suscribete en nuestra pagina oficial y obtendras un descuento del 20%
por nuestro lanzamientoll! %2 %2

https://mamakhuyayperu.wixsite_ com/website
No pierdas esta oportunidad, hazlo ya! &

#MamaKhuyay #CreciendoContigo

MUY
PRONTO
CONTIGO!

Registrate y obtén un 20%
de descuento por
lanzamiento.

MAMA

MamaKhuyay @ Enviar mensaje

Figura 24 Publicidad en Facebook
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Personas Interaccion
alcanzadas 5 con una 20
Ver resultados
Publico

Este anuncio llegd a 56 personas de tu publico.

Personas Ubicaciones Lugares

32.1% Mujeres  67.9% Hombres

ane
40%

0%

W%

209

V%

10% I I

0% - II
12,17 12.74 2

13-1 18-24 25-34 3544 4554 5564 65+

Figura 25 Alcance de Publicidad en Facebook
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21l 43 %@ 6:54 p. m.

Movimientos = Sk

= Transferenci Pagar Pagar
&~ 3 = tarjeta servicio

FACEBK UWASINSW32 S/ -20.00

Figura 26 Pago de Publicidad de Facebook
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Actve s ot s o0 M COmMERtacons

MamaKhuyay P...
V4 Crbatmamire’n

M puwapd

Lista de contactos: Contactos

A rnatis v e s
P g e el s
Tarean y reccedencrson

L L b

Figura 27 Lista de Contactos Faccebook

De un total de 56 personas alcanzadas por la publicacion en facebook hasta el momento
que se realiza la validacion de la hipdtesis, se lograron suscribir 25 personas en la Landing
page para el descuento. Por lo que podemos decir que supera el 45% de suscriptores que
vieron la publicacion de las redes sociales. Adicional, se puede ver los correos de los
clientes potenciales para también tener una base de datos de los clientes para futuras

publicaciones y promociones.
- Resultado de Hipotesis 6:

Desde la creacion de la pagina de Facebook, hemos tenido diferentes publicaciones por lo
que buscamos que nuestras publicidades en redes sociales lleguen a nuestros clientes y que

ellos interactten con el fin de que pidan informacion.
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La primera publicacion se realizo el 1 de Setiembre del 2019, esto con el fin de presentar la

marca MamaKhuyay y poder diferenciarnos desde ese momento con nuestro producto a

base de insumo natural. En la cual solo una persona dejo un comentario para conocer sobre

el producto.

[ )

MAMA
-Khuyay-

Figura 28 Primera Publicidad en Facebook

®

gusta Re

Cecilia Plasencla Es una crema hidvatante 0 pars #scaidaduras?

o

MamaKhuyay Somos Mamakhuy oy
Una crema natural que hidrata y previene la plel de &y
pequedio

Figura 29 Primer comentario en Facebook
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Luego, decidimos hacer publicidad pagada por Facebook, en la cual segmentamos a

nuestro publico objetivo, mencionando que se realizaria un descuento si las personas se

registraban.

De la cual obtuvimos comentarios donde los usuarios nos preguntaban cudl era el precio de

la crema y que brindemos mayor informacion.

Nuestros clientes mostraban mayor interés y comenzaron a seguir a la pagina. De ello se

obtuvo 11 comentarios de las 64 interacciones, por lo que supero nuestro objetivo

planteada.

Ver resultados

PUBLICO Vista previa:  Seccion de noticias de la computadora v

o Personas que eliges por medio de 13 segmentacion Edita MamaKhuyay
=%  Publicidad - Q
JESTAMOS MAS CERCA DE LO QUE CREES! &5 &

Suscribete en nuestra pagina oficial y obtendras un descuento del 20% por
nuestro lanzamientol! §3 %2

hitps://mamakhuyayperu.wixsite com/website... Ver mas

Personas a las que 5 agina
Personas a las que les gusta tu pagina y sus amigos
£  Alhacer clic en "Guardar cambios”, aceptas las Condiciones de Facebook. | Servicio de ayuda

Promocionar otra publicacion Cancelar Guardar cambios

Figura 30 Segmentacion en Facebook
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Mas relevantes ~
© @ @ @

Carlos Martinez Adrianzen Me podrian brindar mas info
1

Me gusta - Responder - Mensaje 2 h

Ale Fa Ol Informacién please J, @ 1

Me gusta - Responder - Mensaje - 3 h

Karen Guadalupe Landa Precio por fv. Hacen descuento si
compro varios?

O

Me gusta - Responder - Mensaje 1h

Mery Guevara Pinedo Quiero informacion por favor.

Me gusta - Responder  Mensaje 3 h

Whiney Etchebarne Info y precio? @) 1

Me gusta - Responder - Mensaje - 1 h

Pierina Narvaez Neyra Informacion porfaall

Me gusta Responder - Mensaje 1h

& e 93

Mikaella Lujan Mas infoooo porfall
Psdt. AMO LABOLSITA % O

Me gusta - Responder - Mensaje - 3 h

Anabel Ruiz Guevara Info por favor ) 1

Me gusta - Responder - Mensaje - 3 h

Elizabeth Pizarro Alva Mas informacion por fa

Me gusta Responder  Mensaje 3 h

o9

Maria Fernanda Echeandia Diez Cual es el precio?
1

Me gusta - Responder - Mensaje - 3 h

Figura 31 Comentarios Post- Segmentacion

-> Resultado de Hipdtesis 7:

Nuestro principal objetivo es que los clientes puedan disfrutar de la crema natural, notar las
diferencias y se sientan satisfechos al punto de ser fidelizados y que vuelvan a comprar.
Después de 5 dias pudimos apreciar algunos comentarios dentro de nuestra pagina y
también en persona que nos garantizaron su satisfaccion. Una de las experiencias mas
alcanzables fue el de Joselyn que tiene una hija de 9 meses, ella ha compartido con
nosotros algunas de sus experiencias e incluso fotos. Tenemos que 17 de los 20 clientes a
quienes hemos vendido la crema siguen usandola y se sienten satisfechos por el producto y

en especial por el insumo que utilizamos.
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CREANDO
EXPERIENCIAS

UNICAS

Buenos Resultados!
Piel hidratada y sensacién
de relajacion

ALMENDRA 9 MESES

VA

Figura 32 Publicidad en Facebook

i

@

Mas relevantas =

Escribe un comentario. . @ W

Nefi Flores Quispe Lo natural siempre nos brinda muy buen
resultado

Me gusta - Responder - Mensaje - 17 h 01

MamaKhuyay Asi es Nefill 5 52

Me gusia - Responder
- Comentado por Maria |sabel Ruiz Guevara [?1- 4 h

Pierina Narvaez Neyra Excelente! Lo mejor para la piel super

delicada de los bebes &

Me encanta - Responder - Mensaje - 1h 01
MamaKhuyay Pierina Narvaez Neyra Gracias por confiar
en nosotros! ¥

Me gusta - Responder
- Comentado por Maria |sabel Ruiz Guevara [?]- 28 min

Figura 33 Comentarios de Publicidad
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3.3.3 Andlisis e Interpretacion de Resultados

Luego de 7 - 10 dias de uso de nuestro producto, nos comunicamos con nuestras
entrevistadas, dandonos una respuesta de satisfaccion, comprobaron que
nuestro producto cumple las expectativas, puesto que previene las irritaciones,
sarpullidos y escaldaduras de sus hijos, también nos comentan que aplicaron la
crema luego de la ducha para poder relajarlos e hidratar su piel.

Por otro lado, recibimos recomendaciones como:

- Lacantidad de la presentacion.

- La presentacion podria ser de vidrio por un tema de calidad.

- Trabajemos con empaques eco amigables.

- Delivery a un precio comodo.

- Seguir teniendo nuestras redes sociales con informacion actual y resolver susdudas.
- Ofrecer ofertas, sorteos, etc.

- Crear otras cremas con nuevos insumos naturales.

- La presentacion sea de colores suaves, pasteles.
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Figura 34 Simulacion de uso de la crema

Link de youtube:

- Explicacion de la ficha técnica: https://youtu.be/k6gD5UbTwSI

- Simulacién de la explicacion: https://youtu.be/z409sAPpyik

- Material para validar: https://youtu.be/Ly mryUmbKU

FICHA TECNICA ENTREGADA POR EL INGENIERO
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https://youtu.be/k6qD5UbTwSI
https://youtu.be/z4o9sAPpyik
https://youtu.be/Ly_mryUmbKU

FICHA TECNICA

PRODUCTO: CREMA DE MANZANILLA

1. - DESCRIPCION:

Crema a base de manzanilla es una crema para el uso dérmico v cuidado de la piel, por
el contenido de extracto de manzanilla esta crema brinda propiedades suavizantes a la
piel, también previene la irritacién. El extracto de manzamlla le da propiedades
hidratantes v es hipo alergénico. ademas de brindarle un poder calmante.

2. - USOS:
Esta crema es de uso externo:
* DBrazos
e Mano
* Piernas
* Rostro
e Cuello

Evitar el contacto con heridas abiertas.

3. - PROPIEDADES FISICO-QUIMICAS:

s Aspecto - Pastoso

s Color : Blanco

s Olor : Ligero amanzanilla
« PH o T7-8

e Densidad ©0.9-1.01 g/mL

4. - MODO DE USO:

Coger un poco de la crema con las yemas de los dedos y aplicar en la zona deseada, dar
una ligera frotacién hasta que la crema quede totalmente esparcida v no quede rastro de
crema.

5.- ALMACENAMIENTO:

Almacenar en condiciones higiénicas v en un lugar fresco, mantener alejado de la Luz
solar debido g este pueda dafio las propiedades de la crema, mantenerlo cerrado después
de ser usada.

6.- INDICACIONES:
Evitar el contacto con los o0jos, esta crema no es de uso oral en caso de ingesta consultar
con médico, el tiempo de vida util es de un afio.

Figura 35 Ficha Técnica

3.3.4 Aprendizaje de las validaciones

o Después de realizar las validaciones, nos dimos cuenta que existe un alto
porcentaje de madres modernas que se fijan con detenimiento en el
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contenido de los productos que le van a colocar a sus hijos, ya que ellas
ahora tienen mayor acceso a la informacion y tienen diversidad de propuestas
para solucionar el problema.

e Pudimos observar que tanto las mamas que salen a trabajar como las amas
de casa, valoran la practicidad (ya que disponen de menos tiempo), priorizan
el ahorro y son cada vez mas exigentes respecto a estos temas.

o Otro aprendizaje que obtuvimos fue el de que existe un crecimiento en la
demanda de productos por internet, ya que las madres utilizan nuevos recursos
para informarse, desde las paginas web de las empresas (0 paginas dirigidas al
publico femenino) hasta las redes sociales como Facebook.

3.4 Plan de accion del concierge

Para llevar a cabo el analisis de ventas que hemos realizado en el trascurso de estas
semanas, se realizd el concierge por medio de canales digitales como Facebook e
Instagram, y las ferias que se llevaron a cabo en los distritos de Barranco y Santiago de
Surco. ElI modelo de negocio de Mamakhuyay es venta digital debido a que tiene mayor
alcance y facilidad de compra por nuestros clientes, esto se puede realizar en cualquier
momento del dia con un mensaje a la misma pagina de las redes sociales. Por otro lado,
hemos considerado las ferias como otra alternativa de venta ya que estas se realizan en

lugares especificos donde las familias asisten para un dia recreativo junto con sus hijos.

Tomando en cuenta los resultados obtenidos por las herramientas digitales en tiempo real,
se pudo medir y analizar las acciones realizadas mediante KPIS de conversion.

3.4.1 Disefioy desarrollo de experimentos

Semana 8 — Semana 11: 30 de septiembre al 27 de octubre

Para este primer experimento, hemos creido conveniente realizar publicaciones inter
diarias en la pagina de Facebook para poder ver los alcances y las intenciones de compra

de nuestro producto de cremas naturales en base a manzanilla. Ademas, hemos considerado
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personalizar nuestro mensaje de bienvenida apenas algun cliente nos hable por medio de la

pagina de Facebook.

Meétrica utilizada:

VENTAS CONCRETADAS
X 100%
INTENCIONES DE COMPRA

Figura 36 Férmula Métrica 1

CLIENTES INTERESADOS EN LA PUBLICACION

- X 100%
ALCANCE DE LA PUBLICACION

Figura 37 Férmula Métrica 2

Para empezar nuestro experimento, hemos determinado los elementos de la métrica. Las
intenciones de compra son los comentarios que recibimos por publicacion y los mensajes
internos de consultas de nuestro producto. Para las ventas concretadas, se toma a
consideracién las personas que lograron concretar la venta del producto. para el determinar
los clientes interesados en la publicacion nos basamos en las interacciones que obtuvimos

en la publicacion.

Intenciéonde compra: 10
Ventas: 8
Métrica: 80%

Tabla 16 Resultados Metrica Semana 8-11

Elaboracion Propia
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Clientes interesados: 53
Alcance: 453
Métrica: 12%

Tabla 17 Resultados Métrica Semana 8-11

Elaboracion Propia

Nuestro principal objetivo es concretar la venta de nuestras cremas de manzanilla mediante

la promocion de una publicacion de nuestra pagina en Facebook. Asimismo, para obtener

un mayor alcance de usuarios de nuestro publico objetivo y mediante ello poder determinar

el interés de los usuarios por nuestro producto.

Aprendizajes para los proximos experimentos:

Este experimento a lo largo de estas semanas hemos podido comparar las métricas de las

publicaciones y se observo que las publicaciones que contienen mas imagenes llamativas y

con experiencias de clientes usando la crema natural es lo que mas atrae a las reacciones de

los clientes y genera el interés al preguntar los beneficios y posteriormente concretar la

venta.

(VER VENTAS REALIZADAS EN ANEXQS)

Semana 9: Del 29 de Octubre — 5 de Noviembre

Experimento Feria de Barranco
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Para esta etapa de concierge, optamos por la realizacion de asistir a una feria en Barranco.
El mismo consistié en reunir al equipo previamente para poder elegir a cuél de todas las
ferias asistir. Elegimos esta feria ya que Barranco es uno de los distritos que hemos
segmentado para ofrecer nuestro producto. También se planifico la decoracion del stand,
con la idea de que Mamakhuyay transmita una decoracion fresca y natural con materiales
ecoldgicos. Anunciamos por medio de nuestras redes sociales la participacion a esta feria

para que nuestros clientes puedan conocernos y puedan asistir.

Meétrica utilizada:

VENTAS CONCRETADAS CLIENTES INTERESADOS EN LA INFORMACION

INTENCIONES DE COMPRA ALCANCE TOTAL

X 100% X 100%

Para identificar la intencion de compra tomamos como referencia aquellos clientes que les
agrado el producto y nos mencionaron que volverian, pero no llegaron a concretar la venta
debido a que no volvieron a nuestro stand. Por otro lado, para las ventas concretadas se
tomd en cuenta las personas que luego de asistir a la feria finalmente adquirieron el

producto.

Para poder identificar los clientes interesados tomamos como referencia la cantidad de
personas que asistieron a la feria y se acercaron a nuestro stand, ya que al entraban a la
feria se les brindo unos tickets para un sorteo interno de la misma feria, por lo que la

misma coordinadora nos brind6 la informacion exacta

Intencion de compra: 8
Ventas: 5
Métrica: 63%

Figura 38 Resultados Feria de Barranco Métrica 1

| Clientes interesados: | 54

61




Alcance:

128

Métrica:

42%

Figura 39 Resultados Feria de Barranco Métrica 2

Figura 40 Decoracion Feria de Barranco
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Figura 41 Cliente usando crema en Barranco

Nuestro principal objetivo en esta etapa es lograr la venta de nuestras cremas Mamakhuyay
mediante la asistencia de ferias en donde el publico asistente sea capaz de experimentar el
uso y resultados del producto y mediante el nivel de satisfaccion alcanzado buscar la

posibilidad de concretar la venta.
Aprendizajes para los proximos experimentos:

A partir de los resultados obtenidos y evidenciados en las métricas calculadas, pudimos
concluir que en este tipo de eventos presenciales en ferias se logra concretar ventas y hace
posible que los clientes recomienden la experiencia a amistades cercanas Por otro lado,
hemos considerado poder asistir a ferias en donde la tematica sea saludable o productos
naturales debido a que competir con productos que no estan en nuestro rubro es mas dificil.

Ademas, consideramos el horario de atencion en las ferias, ya que estar presente desde las
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9am no capta tantos clientes como se espera. Para ser dia domingo se debe considerar un
horario mas tarde ya que los clientes suelen llegar a las ferias pasado el mediodia.

Semana 11: 26 y 27 de octubre
Experimento: Feria Parque de la Amistad

En esta etapa realizamos una feria de duracién de dos dias que se realizé en el Parque de la
Amistad en el distrito de Surco. En dicho lugar, se reunen varias familias ya que es un
centro recreacional donde los nifios pueden jugar y aprovechamos esos dias para ofrecer

nuestro producto.

Meétrica utilizada:

VENTAS CONCRETADAS . CLIENTES INTERESADOS EN LA INFORMACION
PPN EE BE X 100% X 100%
INTENCIONES DE COMPRA ALCANCE TOTAL -

Para poder identificar las personas que se interesaron en nuestro producto utilizamos como
referencia aquellas que estaban dispuestas a recibir informacion acerca de nuestras cremas
naturales, para poder evaluar la posibilidad de adquirirlas. Por otra parte, las ventas
concretadas se determinaron por el grupo de personas entre las interesadas que realizé la
compra. Asimismo, para el total de personas se considerd todas aquellas personas dentro
de nuestro publico objetivo que se encontraban en el lugar, independientemente de si se

mostraron interesadas o no.

Intencién de compra: 17
Ventas: 14
Métrica: 82%

Tabla 18 Métrica 1 Semana 11

| Clientes interesados: [ 150

64




Alcance:

250

Métrica:

60%

Tabla 19 Métrica 2 Semana 11

$
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Figura 42 Evidencia 1 Feria Surco
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Figura 43 Evidencia 2 Feria Surco

Nuestro objetivo fue, al igual que en los experimentos anteriores, concretar la
venta de nuestras cremas dentro de una feria que vende productos naturales.
Decidimos asistir a esta feria para obtener mayores ventas y comparar nuestro
precio con otros productos parecidos, por lo que notamos una buena aceptacion
del publico gracias a que ellos si valoran nuestro producto y se podria decir que

Nnos acercamos Mas a nuestro publico objetivo.
Semana 12: Del 29 de octubre al 5 de noviembre

* Experimento: Publicidad pagada en Facebook

Para este experimento, realizamos una campafa publicitaria de 7 dias de duracion, la cual
consistia en promocionar una publicacidn de nuestra pagina de Facebook. El costo fue de
S/15.00 Nuevos Soles.

Fecha de promocién de la publicacion: martes 29 de octubre del 2019

Fecha de finalizacion de la promocién: martes 5 de noviembre de 2019
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Meétrica utilizada:

VENTAS CONCRETADAS

INTENCIONES DE COMPRA

X 100%

CLIENTES INTERESADOS EN LA PUBLICACION

ALCANCE DE LA PUBLICACION

X 100%

Para la primera métrica se tomd en consideracion los mensajes por medio de Facebook de

Mamakhuyay para poder identificar las intenciones de compras en el lapso de tiempo

transcurrido que se realizo la publicidad pagada. Por otro lado, la segunda métrica se tomo

en cuenta la venta concretada después de haber tenido la primera interaccion por imbox de

la pagina de Mamakuyay.

Para el determinar los clientes interesados en la publicacion nos basamos en las

interacciones que obtuvimos y para el alcance nos basamos en el total de personas a las que

Ilegamos con nuestra publicacion (ambos datos facilitados por la herramienta de Facebook

Analytics).
Intenciénde compra: 17
Ventas: 14
Métrica: 82%

Tabla 20 Resultados Semana 12 Metrica 1

Clientes interesados: 127
Alcance: 3751
Métrica: 3.39%

Tabla 21 Resultados Semana 12 Métrica 2
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Estadisticas de la publicacion

Detalles

Esta publicacidn soko puets editarla 13 persona que la

prOmGCons

&) Estado Finalkzato
& Objetive Mansaes
(&) Presupussto toaal S015.00 PEN
B Importe gastado /15,00 PEM
(E: Duracion T dias
% Fecha de finalizacion amv 2018
B Fecha de crescion 28 oct 2019
A, Creado por Maria Isabal Ruz Guevara
Worstrar mengs

Figura 44 Detalles de Publicacion Semana 12

en

€ Ver estadisticas

DHU" Personas que han visto el anuncio @

Total de personas alcanzadas 624

I " Reacciones, comentarios y contenido
alll compartido

Reacciones, comentarios y contenido compartido totales

||||||" Clics

Clics totales

Facebook

en

Semana

12
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Figura 45 Estadisticas semana 12

MamaKhuyay

3.751

Personas alcanzadas

Promocionada el 29 oct 2019
D Maria Isabel Ruiz Guevara

Personas
alcanzadas

3,0 mil

© Enviar mensaje

127

Interaccioneas

Promocionar de nuevo
Finalizada

Conversacion 5
con

Figura 46 Personas alcanzadas semana 12
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Figura 47 Mensajes de Consulta — Inbox

(Ver Anexos Ventas Semana 12)

Podemos concluir, que mas del 82% del alcance de la publicacién elegida se dio al pago
realizado para la promocion respectiva en la red social de Facebook. Esto ha tenido un
impacto de crecimiento en la intencion de compra. Ademas, consideramos que es necesario
continuar con las publicaciones pagadas para aumentar nuestras ventas por el canal digital,

no podemos prescindir de este método ya que involucra el crecimiento del negocio.
Aprendizajes para los préximos experimentos:

En este experimento hemos coincidido en grupo que la respuesta inmediata de
Mamakhuyay debe ser mas rapida ya que el tiempo de espera del cliente no era tan fluido.
Ademas, consideramos tener varias cuentas a disposicion del cliente ya que no siempre el

pago se realiza por medio de un solo banco.
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3.5  Proyeccion de Ventas

| PRONOSTICO DE VENTAS MENSUALES

TASA DE CRECIMIENTO 30.1%
Prondstico de Ventas Afio 1 - En Unidades

Nombre del Producto Mes1 Mes 2 Mes 3 Mes4 Mes 5 Mes & Mes7 Mes & Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

Mamakhuyay via Facebook 8 25 33 42 b5 72 93 121 158 205 266 47 1424
Mamakhuyay via Instagram 3 12 16 20 26 34 45 ha 76 98 128 166 683
lMamakhuyay Ferias 19 25 32 42 54 i 92 120 156 203 263 343 1419
TOTAL 30 62 20 104 136 177 230 299 389 506 658 856 3526

Prondstico de Ventas Aiio 1 - Precios

MNombre del Producto Mes1 Mes 2 Mes 3 Mesd Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Crema Mamakhuyay 51 15.00 5/ 15.00 5/.15.00 51.15.00 51.15.00 51 15.00 5/ 15.00 51.15.00 51.15.00 51.15.00 5/ 15.00 51 15.00

Prondstico de Ventas Afio 1 - En S,

Nombre del Producto Mes1 Mes 2 Mes 3 Mes4 Mes 5 Mes 6 Mes7 Mes & Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

Mamakhuyay via Facebook S.120.00) S/.375.00{ S/487.78| 5163449 982931 81107352 5.1,396.39| S/.1,816.36) S/ 2362.63| 9/.3,073.21| 5/ 3997.48| 5/.5199.74]
Mamakhuyay via Instagram S/ 45001 S/180.00) S5/23414| §S/30455| 85139615 5151529 SL670.27| S/87185| 5/.1134.06| S/ 147514| 5/191879| S5/ 249588
Mamakhuyay Ferias S.285.00) 837071 8048221 8/627.23) 581988 5/ 1061.26| 5.138043| S/.1,795.60| S/.2335.64) 5/.3,038.09) 5/ 3951.80| 51514032

TOTAL S1.450.00 8192571 80120413 80156627 81203733 S5(265007 81344709 5/448381 81583234 35/758643 B5/92868.08 81283594 81, 52,887.21




4 DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIOS

4.1 Plan estratégico

4.1.1 Declaracion de mision y visién

Mision:

“Contribuir con el cuidado adecuado de la piel a base de insumos naturales para generar

experiencias unicas entre padre e hijo”
Vision:

“Ser lider en productos organicos que cuiden la piel de bebés dentro del mercado

nacional”.

4.1.2 Analisis externo

En los ultimos afios se ha producido el crecimiento de las personas que buscan nuevos
productos que estén libres de sustancias quimicos. Esta generacion esta conformada desde
Millennials hasta Z, segun nielsen.com la cual es una pagina web mexicana especializada
en estudio de mercado. Este comportamiento también ha generado que sus diferentes
habitos cambien optando por productos naturales para el cuidado de su piel como para sus
descendientes. Este efecto no ha sido ajeno para el mercado surgiendo nuevas empresas

que ofrecen y brindan servicio enfocado en productos organicos.

4.1.2.1 Analisis de la competencia directa, indirecta y potencial
COMPETENCIA DIRECTA

Hemos considerado cuatro marcas de cremas organicas para bebés en el mercado peruano,
una de estas es la marca Weleda, que se podria considerar como la lider debido al canal de
distribucion que utiliza como son las tiendas de WONG, fisico y digital, llegando a un

mayor publico que demanda productos orgénicos. Por otro lado, la marca Yauvana ofrece
1




una crema Crema anti escaldaduras hipo alergénica 100% natural para calmar, curar y
prevenir escaldaduras del bebé de la casa, esta se vende de manera online, pago contra

entrega.

Caléndula Crema Panal

VVELEDA Crema ideal para la zona del pafial, enriquecida con cera

1 y lanolina, protegen de la humedad sin impedir

la respiracion de la piel. Los extractos de manzanilla y

¢ caléndula calman la irritacion mientras el aceite de

‘B
$/.49.00

Figura 48 Competencia Directa 1

/
Y

) - Crema anti escaldaduras hipoalergénica I00% Natural para calmar, curary
\:. \ . 2 ’ .
<o) prevenir escaldaduras del bebé de la casa. Organico, SIN parabenos, colorantes,
' b perfumes sintéticos, aceites minerales u otros ingredientes toxicos. ... ( )

o ve

Figura 49 Competencia Directa 2

COMPETENCIA INDIRECTA

Actualmente en el mercado nacional existen compafiias que producen cremas para el
cuidado de la piel de los bebes, siendo certificado dermatoldgicamente, estas son ofrecidas
por compafiias Jacklon baby, Dr. Zaidman y Deep steep, quienes tienen mayor presencia
en el mercado peruano. Estas compafiias serian nuestra competencia indirecta, ya que los
consumidores optan por estos productos debido al mayor alcance que tienen, generando
una accesibilidad de compra mas rapida




Crema Corporal Orgdnica
para Bebés Jacklon Baby
Frasco 250 ml

¢

Figura 50 Competencia Indirecta

GRAFICO DE MARCAS DE CREMAS PARA BEBES SEGUN PRECIO Y

CANTIDAD DE INGREDIENTES NATURALES

ALTO
Deep Steep
Jacklon Baby
/ - Hipolgos “‘\
g \ (Eucerin) /"I
w T MamaKhuyay
& Weleda
N Yauvana
ALTO
BAJO

CANTIDAD DE INGREDIENTES NATURALES

Crema (Caléndula y
Manzanilla) 296ml




Figura 51 Esquema de Competencias segun precio y contenido

Elaboracién propia

Mamakhuyay Weleda Yauvana

Factores determinantes del Exito [Peso |Calificacién |Peso Ponderado |Calificacian [Peso Ponderado |Calificacidn |Peso Ponderado
Paticipacion en el mercado 0.30 1 0.3 4 1.2 3 0.9
Competitividad de precios 0.10 a 0.4 2 0.2 2 0.2
Calidad de producto 0.20 a 0.8 a 0.8 4 0.8
Eficiencia de producto 0.30 3 0.9 4 1.2 3 0.9
Especializacidn en el sector 0.10 1 0.1 4 0.4 4 0.4
1.00 2.5 3.8 3.2

Tabla 22 Tabla Comparativa Mamakhuyay Vs. Competencia

Elaboracién Propia

PROPUESTA DE CREMAS ORGANICOS PARA EL CUIDADO DEL BEBE EN EL

EXTERIOR

MEXICO

En la ciudad de México se ofrece una crema organica a base de manzanilla para el cuidado
de los bebés, contando con certificados que muestran que se usan productos naturales y
que no fueron testeados en animales. Se venden dichos productos a través de una pagina
web llamado “The green corner” que se dedica a la venta de productos naturales

elaborados en toda la region de México. El costo del producto es de 193 pesos mexicanos,

que al cambio serian 35 soles aproximado.




THE GREEN CORNER

Crema para Bebé con Manzanillay
Caléendula

$ 19300

8ee Notural

o

......

Figura 52 Competencia en Mexico
4.1.3 Anélisis interno
° Infraestructura de la empresa: Debido a que este es un proyecto no contamos con

un sistema de informacion que controle los procesos de la empresa, por lo cual, los
procesos se realizaran manualmente hasta que la empresa cuente con medios suficientes
para adquirir un sistema de control de operaciones. Asimismo, el almacenamiento sera en
uno de los domicilios de los miembros del equipo. Lo que se busca es que este proyecto

sea sostenible a mediano y largo plazo.

° Recursos Humanos: Actualmente, el recurso humano de la empresa esta constituido
unicamente por los fundadores, cada integrante del grupo cumple una funcion especifica

tal y como se menciond en la parte inicial del presente trabajo.

° Desarrollo y tecnologia: La tecnologia que se utilizo es la de internet, ya que por
ella llegamos a nuestro publico a través de la pagina de Facebook e Instagram, donde
realizamos diversas publicaciones sobre las cremas, promociones y sus descuentos Estas

cuentas nos permiten tener un medio de contacto de comunicacion con nuestros clientes.




) Logistica Interna: Como se sabe se utilizaron insumos naturales para la elaboracion
de la crema antiinflamatoria e hidratante. Estos insumos seran almacenados y distribuidos

conforme se requiera para la elaboracion del producto.

° Operaciones: En cuanto a las operaciones que realizara la empresa se encuentra el
procesamiento de los insumos naturales para transformarlas en el producto final que
vendrian a ser las cremas para la piel. Para la produccion se buscara diversificar los

proveedores de tal manera evitar la copia de nuestros productos.

° Logistica Externa: Se compone con la distribucion del producto al consumidor y
proveedores (como tiendas o bodegas de productos naturales) y el almacenaje de las

cremas.

° Marketing y Ventas: Debido que actualmente la empresa solo trabaja por medio de
redes sociales, el marketing que realiza se basa complemente en aquellas plataformas. En
las mencionadas redes sociales se mostrara los productos que brindamos, asi como los

consejos a padres sobre el cuidado de la piel de sus pequefios.

° Post venta: Se Contara con un espacio en nuestras redes sociales en el cual pueden
comentar como les parecié la crema o si tienen alguna queja al respecto. Asimismo,
buscamos generar un lazo con nuestros consumidores, manteniéndolos informados y en

contacto mediante la cuenta de Facebook y Instagram.




4.1.4 Andlisis FODA

FORTALEZAS

Producto elaborado con insumos
naturales

Precio de venta al alcance de

los clientes

Promociones atractivas

Previene y desinflama escaldaduras,
sarpullidos delapiel de bebésy
nifos

Protege la piel de bebés y nifios
Lapresentaciondel productoes
practica, empaque eco-amigable.
Potente

aceptacion

comercial.

Crear cremas con otro tipo de insumo
(lavanda, limon, etc.)

Vender nuestro

producto a nivel nacional.

OPORTUNIDADES

Crecimiento de la demanda
de productos naturales
Crecimiento de la preferencia
delas madres de hoy en dia
por utilizar productos
naturales para hijos.

Hacer conocido nuestramarcaa
través de diferentes medios de
comunicacion.

Apoyo del Gobierno a
empresas emprendedores.




DEBILIDADES AMENAZAS

« Empresa noreconocida
e Poco tiempodisponible
« Poca experiencia en el rubro
de cremas para bebés yniinos
« Poco tiempo disponible para Ia
gestion de operaciones.
o Ausenciadecanalesdedistribucion
« Empresa hueva en
el mercado
« Precio bajo relacionado con
baja calidad
« Deficiente tecnologia
para elaborar lacrema.

o Competidores
directos e
indirectos que
creen productos
similares.

« Personas que no usan
productos naturales porque
prefieren los tradicionales que
encuentran en las farmacias.

o Clientes consideran que
producto de alto precio esde
mejor calidad

« Empresas yareconocidasy
con mas experiencia en el

mercado.
Figura 53Analisis FODA
Elaboracion propia
4.1.5 Analisis de objetivos y estratégias
4.1.5.1 Objetivos
a. Lograr el reconocimiento de nuestra MARCA en el afio 2020, gracias al

crecimiento del 30% de la fidelizacion de nuestros clientes, ventas realizadas, publicidad

en nuestras redes sociales, etc.




b. Generar el uso de productos naturales para sus pequefos, ya que por ser una crema
orgénica brinda beneficios para la piel. De tal manera hacer crecer esta actual tendencia y

nuestras ventas en un 30% para diciembre 20109.

C. Ser una empresa que pueda competir, logrando aumentar nuestra participacion de

mercado en un 20% respecto al afio anterior.

d. Mantenernos altamente capacitados en el afio 2020 para mejorar la recepcion de
pedidos, entrega y cobranza de nuestro producto, de tal manera reducir en un 5% las

compras inconclusas, respecto al mes anterior.

e. Lograr una buena relacion laboral y comercial con nuestros proveedores, para
mejorar la efectividad de la elaboracion de los productos terminados, aumentado la

produccién y ventas en un 10% para el primer trimestre del 2020.

f. Aumentar nuestros seguidores en nuestras paginas sociales, mediante publicidad
clara 'y dindmica, aumentado en un 50% para diciembre del 2019.

g. Aumentar el nivel de satisfaccion de nuestros usuarios, mejorando nuestras

presentaciones para diciembre del 2019.

4.1.5.2 Estratégia genérica

La empresa aplicara la estrategia genérica de enfoque diferenciado, el producto actual que
es una crema organica para el cuidado del bebé a base de manzanilla, abarcara la demanda
de los padres de familia que demanden una crema organica, libre de sustancias quimicas y
que no son testeados en animales, con lo que se busca cuidar la piel del bebé con plantas

naturales que cuentan con la propiedad de aliviar molestias en la piel de los nifios.




4.1.5.3 Estratégias FO, DO, FA, DA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1: Elaboraci6n a base de insumos naturales como la manzanilla

D1: Empresa no reconocida

F2: Precio de venta accesibles dentro del estandar del mercado

D2: Poco tiempo en el mercado de productos naturales para bebes y nifios

F3: Promocic yaraloscli diantelasredes sociales

D3:Pocaexperienciaenlaelaboracion de cremasenbase aproductos
naturales

F4: Amplio margen de edad para los usuarios yasea bebes y/o nifios hasta
6 afios

D4: Ausencia canales de distribucién

F5: Envase ecoamigable, practico de uso y aplicable

D5: Precio bajo relacionado con baja calidad

F6: Potente aceptacion comercial en el mercado de productos naturales

OPORTUNIDADES

F1,03: Buscarposicionarnosy diferenciarnos dentro delmercadoconla
creacion nuestro producto de cremade manzanilla, y otrosinsumos para
aumentar las ventas.

01: Creciente demanda de productos naturales en Lima

D6: Poco tiempo disponible para gestiones de operaciones

D1, 05: Buscar reconocimieno digital a traves de las redes sopcialesy el
metodo que mas ayudaraavenderes mediante las recomendaciones que
nos daran nuestros propios clientes, como el boca a boca.

F5, 05: Realizar publicidad en las redes sociales en donde conecte a
nuestroscli laexperienciade nuestro producto destacando el
beneficio de la responsabilidad Ambiental.

02:Tendenciay preferencia de las madres porp!
naturales en cuidado de la piel de sus hijos

D3, 03: Generar alianzas estratégicas con ingenieros Industriales para la
elaboracion denuevas cremas con nuevos insumos.

F2,04: Generaralianzas estratégicas con proveedores paraoptimizar
costosalargoplazo. Ademas de contar conayudade socios clave como
organizaciones del Estado.

03: Creacion de cremas parael cuidado de la piel con otros
insumos naturales

D1,01,02: Realizar estudios de mercado paravalidar los beneficios de las
muestras y verificar el precio en el mercado como la aceptacion.

F6,01: Disefiary Adaptar nuevos metodos de promociones de acuerdo al
aumentode tendencia para que nuestros precios estenrelacionados con
la competencia.

04: Apoyo del Gobierno para empresas emprendedoras

D6, 05, 04: Contratar un community manager y buscar socios estrategicos
dentro de organizaciones del Gobierno, paraque ayude enla promociony
validacion del modelo de negocio respectivamente.

F4,02: Mantenerla calidad del producto parael margen de edades de

05: Posibilidad de venta en medios tradicionales y digitales o
bebes y nifios

AMENAZAS
A1: Competidores directos e indirectos con productos similares
dentro del rubro de cuidado de piel

F5, A3: Buscarreconocimiento por serunaempresa peruana socialmente
responsable

D4,01 06: Aprovechar la creciente demanda en el mercado para poder
perfeccionar el disefio del etiquetado y envase de acuerdo alos gustos y
preferencias de los clientes asociandonos y mejorando nuestros canales de
distribucion.

D4,A4: Adoptar procesos que lasgrandesempresasrealizany optimizarlos
procesos.

A2: Confianzaen otros productos conalto reconocimientoy afios
trayectoria

F3,F6,A1:Contratarmadresinfluencersparaque comuniquennuestro
valor diferencial

D2, A1: Buscar abarcar progresivamente un segmento especifico

A3: Tecnologiaavanzadaparamejorade eficienciaenel proceso
de creacion de producctos insumos quimicos F2, A2: Comunicar la relacién precio-beneficio para generar una

fidelizacién

A4: Empresas reconocidas conamplia participacion de mercado

D1,A2:Inculcarunaculturade cuidadode pielconproductosnaturalesen
vez de utilizar productos conquimicos.

Tabla 23 FODA Cruzado

Elaboracién propia

4,154 Metas

Metas a corto plazo:

. Crear el logo y establecer el nombre de la empresa
. Contactar a un ingeniero para la elaboracion de la formula de nuestra crema.
. Buscar proveedores de empaques, etiquetado y envases.

Crear y posicionar la marca en redes sociales (Facebook-Instagram)

10




. Realizar ventas de la crema
. Demostrar la viabilidad del proyecto incrementando las ventas

Metas a largo plazo

. Estar posicionado en redes sociales teniendo como seguidores a mas de 20,000
usuarios.

. Participar en ventas artesanales realizadas en diversos distritos de la capital.

. Incrementar la rentabilidad de la empresa en 10%

. Aumentar nuestra gama de productos naturales

4.1.6 Formalizacion de Empresa
Como empresa buscamos poder formalizarnos, para poder vender nuestro producto sin
ninguna dificultad, para eso, debemos de realizar ciertos procedimientos en la

Superintendencia Nacional de los Registros Publicos.

Vamos a elegir la razon social “Sociedad Anénima Cerrada” y vamos a necesitar el

certificado de registro sanitario que brinda DIGEMID

Nos acercamos a la SUNARP que esta ubicado en la Av. Alfredo Benavides 3751, donde

nos dieron las indicaciones y pasos a segulir.
PASOS:

1. Buscar y reservar el nombre que vamos a tener como empresa, no es un tramite
obligatorio, pero nos recomiendan que se haga para facilitar la inscripcion de nuestra
empresa o0 sociedad en la SUNARP. Este nombre elegido debe ser Gnico, en nuestro caso,

se nos presentd un inconveniente, ya que, nosotros habiamos elegido como nombre
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MAMAKHUYAY, luego de averiguar, descubrimos que ya existia una empresa con dicho
nombre, por lo cual, pensamos en otra que es IGTBE, dejando el nombre de nuestro

producto como “Crema MamaKhuyay”.

2. Elaborar la minuta de constitucién de la empresa o sociedad, este documento nos

permite manifestar nuestra voluntad de constituir una persona juridica.

3. Aporte de capital, consiste en la aportacién de dinero que podremos acreditar con
un documento expedido por una entidad del sistema financiero nacional, lo que se

acreditara con la inscripcion de la transferencia a favor de nuestra empresa.

4. Elaborar una escritura pablica ante el notario, tenemos que llevar el acto
constitutivo redactado para que el notario pueda revisarlo y lo eleve a escritura publica. Y

por dltimo firmarlo y sellarlo.

5. Inscribir nuestra empresa o sociedad en el registro de personas juridicas de la
Sunarp Este procedimiento normalmente es realizado por el notario. El plazo de

calificacion es de 24 horas desde la presentacion del titulo.
6. Por Gltimo, debemos hacer la inscripcion del RUC para persona Juridica.

El RUC contiene los datos de identificacion de las actividades economicas y es emitido por

la Sunat.
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4.1.7 Diagrama de las metas propuestas

MES

METAS

AGOSTO| SETIEMBRE| OCTUBRE|NOVIEMBRE| DICIEMBRE| ENERO| FEBRERO| MARZO| ABRIL| MAYO | JUNIO|JULIO

Crear el logo y establecer el nombre de la
empresa

Contactar a un ingeniero para la elaboracion
de la formula de nuestra crema.

Buscar proveedores de empagques,
etiquetado y envases.

Crear y posicionar la marca en redes
sociales (Facebook-Instagram)

Realizar ventas de la crema

Demostrar la viabilidad del proyecto
incrementando las ventas

Tabla 24 Diagrama de metas propuestas

Elaboracion propia

4.2 Plan de Operaciones
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4.2.1 Cadena de valor

CADENA DE VALOR

D

APROVISIONAMIENTOS - compras

Manzanilla, extracto, fragandia, blend skin care, procide, envases, bolsas, pago en redes

INFRAESTRUCTURA de la EMPRESA
Area de Maketing, Area de Finanzas, Area de Operaciones y Logistica, Area Comerdial

Actividades SOPORTE

DESARROLLO TECNOLOGICO

Investigacion del sector salud, Desarrollo de nuevos productos, Desarrolio de nuevas presentaciones
RECURSOS HUMANOS
Accionistas, personal de apoyo, community managger, procesos

LOGISTICA OPERACIONES LOGISTICA MARKETING

INTERNA EXTERNA y VENTAS
Recepcion de materia primg Envasado Recepcidn de pedidos Promocion via FB
Recepcidn de envases Empaquetado Distribucién a puntos Promocién via Instagram
Almacenamiento Entrega personalizada Ventas digitales
Ventas en Feria

Actividades PRIMARIAS

SERVICIOS
POSTVENTA

Recepcidn de quejas
atencién cliente
Post-Venta
Recepcion de sugerencias

Figura 54 Cadena de Valor
4.2.2 Determinacion de procesos

4.2.2.1 Mapa general de procesos de la organizacion

uabiecws
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MAPA DE PROCESOS

PROCESOS ._

PROCESOS

NECESIDAD DEL CLIENTE

PROCESOS DE

ALN3ITO 13d NOIDOVISILVYS

Figura 55 Mapa de Procesos
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4.2.2.2 Descripcion de procesos estratégicos

« Evaluacion de satisfaccion de cliente: La evaluacion de satisfaccion del cliente nos sirve
para poder determinar cuales son los resultados que estamos obteniendo con nuestro
producto. Este es un proceso muy importante, ya que nos ayuda a conocer cuales son los
gustos que los clientes tienen y con ello poder fidelizarlos a un largo plazo. En este proceso
se utilizaran los indicadores logisticos tales como: Ratios de entregas exitosas, Tiempo de

vida del cliente en la empresa.

e Publicidad y actualizacion de medios digitales: En este proceso nos vamos a encargar de
realizar toda la planificacion para el proceso de marketing y publicidad de nuestras redes,
es decir, las publicaciones de en redes, la supervision de la pagina web, anuncios en e-
coomerce, entre otros métodos utilizados para promocionar la marca través de los diversos
medios digitales.

e Planeamiento de marketing: En este proceso se recoge un analisis de la empresa,
definimos los objetivos que queremos conseguir. Ademas, realizaremos un analisis FODA

de la empresa y también evaluaremos a nuestra competencia.

4.2.2.3 Descripcion y flujograma de procesos operativos

. Compra, etiquetado y almacenamiento de la crema Mamakhuyay

Para nuestra empresa, hemos comprado la crema con esencia a manzanilla a nuestro socio
que nos certifica que la crema cumple con todos los estandares para ser considerado
producto natural de manzanilla. Ademas, se tendra que comprar los materiales para el
envasado y etiquetado ya que ese procedimiento nos encargaremos. Después de la
coordinacion y confirmaciéon por parte del Gerente de operaciones al contar con el

producto y los materiales, se traslada la crema a nuestro pequefio local para envasarlo y

16




etiquetarlo, una vez realizado ese procedimiento, se procedera a almacenarlo a la espera de

la venta.

GERENTE DE
OPERACIONES

PROVEEDOR

PERSONAL LOGISTICO

Proceso
Inicio

l

Solicita
cotizacion

Acepta terminos'

de proforma y
realiza pedido

Recepcion de
cremas

Y

|

Y
Coordinacién para
descarga de cremas

Envio de
|
proforma
J

Compra de
insumos

\
Elaboracion de
crema natural

Descarga de
producto

Envasado y
etiguetado

Almacena
producto

[ '* '4 '

Figura 56 Flujograma Compra, etiquetado y almacenamiento

. Gestion de pedidos y delivery

17




Este proceso empieza con la publicidad realizada en redes sociales, una vez que el cliente

se encuentre interesado, hablard y preguntard por informacion, por lo que la community

manager respondera las dudas y consulta para posteriormente ofrecer el producto. Cuando

el cliente acepte la compra, tendra que realizar el pago y enviar en vaucher, donde el

gerente de finanzas confirmara el pago para después generar una orden de pedido a

solicitud del cliente. Para ello, el personal logistico se encargard de preparar el pedido y

coordinar con el delivery para poder hacer la entrega respectiva.

COMMUNITY
MANAGER

CLIENTE

{GERENTE COMERCIAL

PERSONAL
LOGISTICO

DELIVERY

Proceso
Inicio

Publicacién de
publicidad en
redes

Envio de
informacién

Verificacién de
pago

Orden de pedido

Ingresa a redes
sociales

Revisa anuncioy
solicita informacién

COMPRA

13

‘

Realiza pago
envio de
voucher

no—(1)

Confirmacién
- de pago

Coordinacién
con delivery

Prepara pedido de
la solicitud

&

P Entrega de
pedido

D

Figura 57 Flujograma Gestion de Pedidos
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Después de la coordinacion con la representante de la feria y confirmar la fecha, la

community manager realizard la publicidad debida para que las personas interesadas

puedan visualizarlo. Ademas, se debe coordinar con el gerente de operaciones y el personal

logistico para tener el stock indicado para la feria y poder trasladar las cremas hasta la

feria. Posteriormente, el Gerente de ventas se encargara de la promocion del producto en el

mismo stand. Cuando el cliente interesado ya esté en el stand y decida realizar la compra,

sera derivado al gerente de contabilidad donde efectuara el pago y se le entregara la crema.

COMMUNITY MANAGER

GERENTE COMERCIAL

PERSONAL DE APOYO

CLIENTE

Proceso
Inicio
Publicidad de
redes sociales
omunica fecha
hora de feria

'Coordinaci6n'
~( paratener
stock
Promociona en la
feria

Preparacion ds
~|productos para’
la feria

COMPRA no@

Si

Realiza pago

&9

Figura 58 Asistencia y venta en ferias
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4.2.3 Presupuesto

Plan operativo Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Acondicionamiento de local S0 S0 S0 SI.0 S0 S0 SI.0 S.0|  S/.219.00f S/.219.00{ S/.219.00f  S/.219.00
Alquiler local de producion SI.0 S0 S0 SI.0 S0 SI.0 SI.0 S/.0|  S§/.100.00f S/.100.00{ S/.100.00{  S/.100.00
Luz y Agua SI.0 S0 S0 SI.0 SI.0 S0 SI.0 S0 S/.50.00 S/.50.00]  S/.50.00 S/.50.00
Intermet SI.0 S0 S0 SI.0 S0 S0 SI.0 S0 S/.69.00 S/.69.00]  S/.69.00 S/. 69.00
Herramientas de trabajo SI.35 SI.20 S1.20 S1.35 SI.20 SI.20 S35 SI.1520 S/.35.00 S/.20.00]  S/.20.00 S/.35.00
Laptop SI.0 SI.0 S0 SI.0 SI.0 S0 SOl S/.1500 S0 SI.0 S0 S0
Guantes SI.10 SI.10 S1.10 S1.10 SI. 10 S1.10 SI. 10 S1.10 SI. 10 S1.10 S1.10 SI. 10
Mandil SI. 10 SI.10 SI.10 SI.10 SI. 10 SI.10 SI. 10 SI.10 SI.10 /.10 SI.10 SI.10
Recipiente de vidrio SI. 15 SI. 15 SI. 15 SI. 15 SI. 15
Total S/.35.00 S/.20.000 S/.20.00] S/.3500] S/.2000] S/.20.00 S/.35.00] S/.1520.000 S/.254.00] S/.230.00] S/.239.00] S/.254.00
Plan operativo 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12
Compra de materiales S1. 229.20 S 47150] S/ 61330 S/.797.75] SI. 1,377.24] S/. 1,791.45| S/.2,330.23| S/.2,283.76| S/.2970.60] SI.3,864.02[ SI.5026.14| S/.6,537.77| SI. 28,292.97|
Envases Sl £920(S.  10021[ S/. 131.65] S/ 171.25| SI. 222.75| SI. 289.74| SI. 376.88[S/. 490.23|S/. 637.67[S/. 82945|S/. 1,078.91|S/. 1403.40
Crema Sl 90.00 | S/ 18514 S/. 240.83| SI. 313.25| S/. 407.47|S/. 530.01|S/. 689.42|S/. 896.76|S/. 1166.47| S/ 1517.29|S/. 1,973.62 | S/ 2,567.19
Etiquetas Sl 15.00| SI. 30.86|S. 40.14|S/. 5221|S/. 407.47(S/. 530.01)|S/. 689.42)S/. 149.46(S/. 19441|S/. 252.88| Sl 328.94|S/.  427.86
Bolsitas Sl 33.00] SI. 67.89| S/ 8830 S/. 114.86| S/. 14940(S/. 19434 S/ 252.79|Sl. 3288L[S/. 427.70| S/ 556.34| S/ 723.66]S. 94130
Sello Sl 42.00 | SI. 86.40 | S/. 112.39| S/. 146.19| S/. 190.15| S/, 247.34|S/. 321.73| S/ 41849|S/. 544.35| S/ 708.07[ Sl 92102 S/ 1,198.02




PLAN OPERATIVO TOTALES

Afo 1 Afio 2 Ao 3
Stock de Reserva (Unidades) 118 278 356
Total insumo reserva S/. 897.91|S/. 2,280.23|S/. 2,925.54
Total servicios y Alquiler S/. 1,191.00 S/. 9,360.00 S/. 9,360.00
TOTAL S/. 2,088.91 [ S/. 11,640.23 | S/. 12,285.54
457.2% 5.5%




4.2.3.1 Inversion inicial

INVERSIONES
Monto

Detalle de las Inversiones Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afo 3 Total
Elaboracion de la formula S/. 400.00 S/. 400.00
Capital de trabajo S/. 5,532.06

Presentacion al notario publico S/. 200.00 S/. 200.00
Inscripcién de la empresa S/. 120.00 S/. 120.00
Registro de marca S/. 535.00 S/. 535.00
Carta Poder S/. 20.00 S/. 20.00
Laptop (1) - S/. 1,500.00 S/. 1,500.00
Total Inversiones S/. 6,807.06[ S/. 1,500.00 S/. 0.00 S/. 0.00] S/. 2,775.00




DEPRE S/. 100.00 S/. 300.00 S/. 300.00
CALCULO DE ACTIVO FIJO NETO VALOR S/.1,500.00|] S/.1,400.00| S/.1,100.00
VALOR NETO S/.1,400.00) S/.1,100.00 S/.800.00
INTANGIBLES VALOR NETO | S/.1,275.00 | S/.1,275.00 | S/.1,275.00
S/. 106.25
Depreciacion Anual Anos. de. , Afo 1 Afio 2 Afio 3
Depreciacion
Laptop (1) 5 S/. 100.00 S/. 300.00 S/. 300.00
Total Depreciaciéon S/. 100.00 S/. 300.00 S/. 300.00

*En el afio 1 se deprecia a partir del mes 8




4.2.3.2 Costos fijos, costos variables, costos unitarios

e Costos Fijos

Plan operativo Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Acondicionamiento de local SI.0 SI.0 S0 SI.0 S0 SI.0 S0 SLO|  S/.219.00] S/.219.00 S/.219.00 S/.219.00
Alquiler local de producion S0 SI.0 S0 SI.0 S0 SI.0 S0 S.O|  S/.100.00f S/.100.00{ S/.100.00[  S/.100.00
Luz y Agua S0 SI.0 S0 SI.0 SI.0 SI.0 SI.0 S0 S/.50.00 S/.50.00  S/.50.00 S1.50.00
Internet S0 SI.0 S0 S0 SI.0 SI.0 SI.0 S0 S/. 69.00 S/.69.00  S/.69.00 S/. 69.00
Herramientas de trabajo SI. 35 SI.20 SI.20 SI. 35 SI.20 SI.20 S35 §.1520 S/. 35.00 S1.20.00  S/.20.00 S/. 35.00
Laptop SI.0 SI.0 S0 SI.0 S0 SI.0 SOl S/.1500 S0 S0 SI.0 SI.0
Guantes SI. 10 S1. 10 SI.10 S1. 10 SI.10 S1. 10 S1. 10 SI. 10 SI. 10 SI. 10 S1. 10 S1. 10
Mandil SI. 10 S1. 10 SI. 10 S1. 10 S1. 10 SI. 10 S 10 S/. 10 SI. 10 SI. 10 S1. 10 S1. 10
Recipiente de vidrio SI.15 SI.15 SI.15 SI.15 SI. 15
Total S/. 35.00 S/.20.00{ S/.20.00] S/.3500] S/.20.00 S/.20.00] S/.3500] S/.1520.00 S/.254.00] S/.239.00] S/.239.00 S/.254.00




e Costos Variables

Plan operativo 1 2 3 4 5 6 [ 8 9 10 11 12

Compra o materiales SL2920(  SI.47050) SI.613.30 S/ 797.75(S). 1,377.24| SI.1,791.45) SI.2330.23| SI. 228376 SI.2970.60] SI.3804.02( SI.5026.14] SI.6537.77| S1. 28,202.97
Envases S M08, 10020] S, 13165] S 17L25| S 22275 S 28974| Sl 316.88(S. 490.3|S. 637.67(S. 829.45(S). L08IL| S 140340

Crema S 000(S.  18514] S, 24083) S, 31325| SI. 40747 S 5300L| S 689.42(S/ 89%.76|SI. L16647( S 1517.9(S). L,973.62| S, 2567.19

Etiquetas S, 1500[S.  3086|S. 40.14]S. 5220 Sl 40747(S. 5300L|S. 689.42(S. 14946|S. 144L[ Sl 25288( Sl 3894|S| 42786

Bolsitas S R[S, 6789] S, 8830) S 11486| S/ 14940 S 19434 S 25279(S. 388L|S. 42170( Sl 55634 (Sl 72366(S. 4L

Sello S R[S, 8640] S, 11239] . 146.19] I 190.05| S| 247.34| S LT3[ S, 41849]S. 53| S 70807(S. 92L02|S. 119802




e Costos Unitarios

COSTOS UNITARIOS VARIABLES PARA ANO 2Y 3

Crema 30gr

Costo unitario | S/. 7.6
Envases S/. 1.6
Crema S/. 3.0
Etiquetas S/. 0.5
Bolsitas S/. 1.1
Sello S/. 1.4

Crema 30gr Crema 50gr

Costo unitario S 1.0 Costo unitario S 96
Envases Sl 12 Envases S5
Crema 5130 Crema 550
Etiquetas S/.05 Etiquetas 5108
Bolsitas 509 Bolsitas 509
Sello 514 Sello 514




4.3 Plan de Recursos Humanos

4.3.1 Estructura organizacional

La estructura organizacional de nuestra empresa, nos permitird alcanzar los objetivos
trazados, esto gracias a que establecemos bases fundamentales como son las divisiones de
trabajo, control de mando, funciones, entre otros. Para el primer afio de operaciones, se
tendra un tipo de estructura funcional, que nos permita tener un soporte y control de cada
area que sera representada por los integrantes de este proyecto, en relacion a los sueldos,
los 9 primeros meses, no pagaremos remuneraciones, en el mes 10 recibiremos una

remuneracién minima.

Para el segundo afio, se proyecta mantener nuestra estructura, los integrantes del grupo
deberan mantenerse en constante comunicacion para tomar mejores decisiones, en este afio
vamos a requerir apoyo de un personal para envasado y etiquetado, el cual trabajard como
part time y se contratara a un community manager para que se encargue manejar de manera
efectiva nuestras redes sociales, estas contratacion de personal la realizara la gerente
general, publicando la oferta de trabajo, luego seleccionara a los perfiles que se adapten al
nuestro y pasaran por las entrevistas programadas, finalmente se elegira al personal idéneo
para que ocupe los puestos. En el tercer afio de operaciones, se planea mantener nuestra

estructura organizacional, ya recibiendo una remuneracién acorde al mercado.

ASAMBLEA DE 50CIOS

Gerente General

Gerente Comercial Gerente Administrativo

Figura 59 Organizacién Primer Afio 1

Elaboracion propia




ASAMBLEA DE SOCIOS

Gerente General

Gerente Comercial Gerente Administrativo

Personal de Apoyo
(envasado, etiquetado)

1]

Personal de Apoyo
(envasado, etiquetada)

Figura 60 Organizacién Segundo Afio

Elaboracién propia

4.3.2 Determinacion del personal requerido

. Primer afio: Los puestos del organigrama seran representados por los integrantes
del proyecto, quienes se encargaran de todas las operaciones necesarias para comercializar
nuestro producto. Respecto a las remuneraciones, no habra pago alguno hasta el mes 9,

luego se pagara una remuneracion de S/ 930

. Segundo afo: Los integrantes del proyecto mantendran sus puestos, pero en el caso
del area de operaciones, se aumentara personal, el cual se encargara del envasado y
etiquetado, este personal recibira un sueldo como part time de S/ 500 y se contratara a un
community manager para que se encargue de manejar e implementar nuestras redes

sociales recibiendo un sueldo de S/ 930 como practicante.




. Tercer afio: Los integrantes del proyecto se mantendran en sus puestos, pero
buscaremos estar concentrados en el crecimiento de la empresa por lo cual, llevaremos
CuUrsos gque nos aporten mas conocimientos y estar actualizados. Cursos como: Estrategias
del Marketing Digital, Gestion de compras y adquisiciones, Gestion de portafolio de

inversiones, Estadistica para la mejora de procesos, Excel Avanzado, SAP, entre otros.

4.3.3 Descripcion de los puestos de trabajo requerido

Community Manager
La empresa MAMAKHUYAY, se encuentra en la busqueda del mejor talento para

ocupar la posicion de Community Manager Junior.

Funciones:

e Gestionar nuestras s diferentes plataformas digitales

e Realizar y supervisar la moderacion de los comentarios de los usuarios en las
redes.

e Atender rapidamente preguntas e inquietudes del publico en general.

¢ Realizar reportes diarios con la base de datos de las personas interesadasen
el producto.

e Generar ventas por canal online.

¢ Manejar adecuadamente las publicaciones de nuestras paginas.




Requisitos:
¢ Ultimos ciclos o Egresado de Ciencias de la Comunicacion, Disefio y
Publicidad, Marketing o carreras afines.
e Tener conocimiento en el manejo de redes sociales.
e Experiencia en ventas online min. 6 meses.
e Experiencia minima de 6 meses en puestos similares.

e Disponibilidad para laborar

Beneficios:

¢ Ingreso a planilla con beneficios de Ley.
e Excelente clima laboral.

e Sueldo acorde al mercado.

e Tipo de puesto: por practica.

e Sueldo: S/.930,00 /mes

Funciones:

¢ Recibe el plan de los productos que se van a envasar, los parametros acontrolar
(ej.: cantidad, parametros de calidad.

e Recepcién de la crema

e Limpiar y desinfectar el lugar atrabajar

e Tenerlos envases y etiquetas listos

e Envasar la cantidad adecuada de cada presentacion

o Elaborar un reporte de la cantidad envasada y etiquetada, del stock e
implementos a utilizar.

e Gestiona adecuadamente los residuos (limpieza de herramientas detrabajo)

o Adopta en todo momento las medidas establecidas en la normativa de la
empresa, y trabaja siguiendo las practicas correctas de seguridad en eltrabajo.




Personal para envasado y etiquetado

La empresa MAMAKHUYAY, comercializadora de cremas para bebés se encuentra en
la busqueda de personal idéneo para envasar y etiquetar nuestro producto

Requisitos:

o Disponibilidad para laborar part time
e Experiencia minima de 3 meses en puestos similares

Beneficios:

e Ingreso a planilla con beneficios de Ley.
e Excelente clima laboral.
e Sueldo acorde al mercado.

e Tipo de puesto: Part time, por contrato.

Sueldo: S/.500,00 /mes




4.3.4 Presupuesto

. Aiin1
Gasto Pl bgrestoenssS) 1 — T T T et T et [ st | 7 | et | st | sl | sl | Jad
Gerente General - - - - S 0000(8  93000(8 93000
Gerente Administrativo S 0000(8  93000(5 43000
Gerente Comercial S 9000(S S3000(5 53000
TOTAL REMUNERACIONES &, 279000 S 2790.00| & 2790.00
EsSalud 8. 26505(S. 26505| 5. 26505
Vacaciones 8 |5 232308 224
Gratificaciones § 4650005 46500|5 46500
(T3 - - - - - - - - - |58 1RE0(S 2RH0|8 232N
TOTAL 0 0 0 0 ( | ( 0 0|5 398505(5) 398505(S) 398505




. Wl
e T e e T T T o B T BT T Ty e
- 200000 5 200000] 5. 200000 200000] 5. 200000 5. 200000 | 200000] 5. 200000 | S 200000 5. 200000 |5 200000 |5, 200000
Gerene Conercl RETERENERE R e ERE R NERE T ERE NERE T ERE T ERED
S —— RETERENERE ERENERENERE T ERENERE T ERE ERE T ERE T EREL
—— S wmly ]S G|y n|s Wn|s wm|s n|s wu|s m|y wn|s wn|s.
Personal de apoyo (Etiquetado y empaquetado) | 5. 50000 | 8. 50000\ 8. 5000015 5000015 50000 & 50000 & 50000 & 50000 5. 50000 3. 50000( 5. 50000 & 500.00
TOTALREMUNERAOONES | &, 63000 5, 643000 5, 63000 5. 645000 5 6430005 643000] 5. 643000 |, 64000 |5, 643000 |5, 640005 64| . 63000
FsSald S 60855 GI0%| S, 6I0E|S. BI0S| S GI0S| 5. BI0&|S. 61085 61085 |5, 6085 5. 60| 5. 60| S, 610
Vacacres R RN R R R T
alfcacines RGIERE e ER G ER R G R R G R GIE R ER T BRI
s R R A RN EA R T
TOTAL R E E EE A A e B B




: Ado 3
Gasto Plaila Bresao ensoes ) 0 T T W3 | Wt | Wt | West | Wesl [ Wt | W | Wt [ Wil | W
Cerente General S 330000 % 330000 % 330000(5. 330000|%. 3300.00)% 33000005 33000005 3300000 3300005 33000005 3300005 330000
Gerente Comercial 5. 2800005, 280000 % 2800.00(S. 280000|%. 2300000 % 280000) %, 28000005, 230000) %, 2800008, 28000003, 2800005, 280000
Gerente Administrativo 5. 2800005, 280000 % 2800.00(S. 280000|%. 2300000 % 280000) %, 28000005, 230000) %, 2800008, 28000003, 2800005, 280000
Community Manager S 930005 93000 S30.00(S. 93000 S 93000 93000 % 930008 93000 93000 % 9300003 930005 H30.00
Personal de apoyo (Etiquetado y empaquetado) | 5/ 50000 . 50000 | &  500.00 | . 500.00| . 500.00| S 500.00| 5. 500.00|%. 500.00) 5. 500.00(%S/. 500008, 500.00) 5. 500.00
TOTAL REMUNERACIONES 5.10.330.00 | 5. 10,330.00 | &/ 10,330.00 | S/ 10,330.00 | 5/.10,330.00 | &/, 10,330.00 | &/, 10,330.00 | 5/ 10,330.00 | &/, 10,330.00 | &/, 10,330.00 | /. 10,330.00 | S/ 10,330.00
EsSalud S 98135|5  9M35) % B135(S G135 |S OM3G| S M35 935S M| S M| 935|835 98135
Vacaciones 5. 86083 |S. 86083 | 86083 |5 86083 |5, BROBI |, B6083 |, G083 |, BA0B3 [, G083 |, GA0G3 |, 8R083|S. 26083
Gratificaciones A A T A A T I N W T A A T B A A A O e e B Tl T A e R A s T e
W 5. 86083 |S. 86083 | 86083 |5 86083 |5, BROBI |, B6083 |, G083 |, BA0B3 [, B6083 |, GA0G3 |, 8R083|S. 26083
TOTAL Sl 14T5468 | S 1475468 | S/ 1475468 |5 1475468 |5 14754688 | 3 1475468 | 3/ 1475468 | 5 14754688 | 5 1475468 | 3/ 1475468 | 5 1475468 | 5/ 1475468
Gastos Planila Afo 1 Afin 2 Ao 3
Gerente General S 90000 5. 2400000 &, 39600.00
Gerante Comercial B, 0000 (S 1800000 &, 33600.00
Community Manager 5. 11160.00 | & 11180.00
Personal de apoyo (Etiquetado v empaguetada) - 5. 600000 & 600000
Total remuneraciones 5180000 |5/ 59160.00 [ & 90 .350.00
Esalud S, 20B50| & 73020 | 1177620
Vacaciones S, 22500| 5. 643000 10330.00 3
Gratificaciones . 45000 &) 1286000 | S 20850.00
(T3 S, 25005 643000 3. 10330.00
Total remuneraciones B, 285650 | S 9221020 | & 14345620
3019% 6%




4.4 Plan de Marketing
4.4.1 Estratégias de marketing

4.4.1.1 Descripcion de estrategias de producto

Nuestro producto es una crema elaborada a base de extracto de manzanilla, un insumo
natural que brinda los beneficios de prevenir la inflamacion de la piel, asi como hidratarla.
Tiene un agradable aroma a manzanilla debido a uno de sus ingredientes principales el cual
es la esencia de la mencionada hierba, lo que permite que la fragancia se quede impregnada
en la piel del pequefio ocasionando una sensacion de relajacion. Este es un producto
dirigido especialmente para los pequefios del hogar, en especifico pueden usarlo bebés
desde los 6 meses hasta nifios de 6 a 7 afios de edad. Nuestra crema Mamakhuyay tiene una
presentacion de 30 gramos. Hemos desarrollado una estrategia de diferenciacion y
desarrollo de mercado, ya que, si bien existen productos similares al nuestro, lo que
nosotros tratamos de brindar al cliente es mas que un producto 100% natural, sino también
la experiencia de compartir gratos momentos con sus pequefios, por ello nuestro eslogan
“creciendo contigo”. Asimismo, consideramos que Mamakhuyay en un periodo de tres
afios se encontrara en una etapa de crecimiento, ya que conservaremos el precio en un buen
nivel para incrementar las ventas, suministraremos nuevas y mas rapidas ideas para llevar

el producto al cliente y manteniendo la calidad del producto brindado.

Diferenciacidn: Nosotros vamos a aplicar una estrategia de diferenciacion, ya que nuestro

producto es 100% natural, no contiene insumos quimicos que puedan generar alguna
reaccion corporal en los usuarios. Por ello, consideramos que nuestra propuesta de negocio
es beneficio y valioso para el cliente debido a que resuelve un problema que presentan los
padres de nifios entre 0-6 afios al momento de enfrentar las escaldaduras de sus bebés,

afiadido a esto, también sirve como crema humectante debido a las propiedades naturales
1




que tiene la manzanilla. Cabe mencionar ademas que resulta asequible al cliente, la razon
se debe a que el producto presenta un precio por debajo de la competencia, lo cual permite
abarcar a un publico masivo que busca soluciones naturales a bajo costo. Con respecto a

los niveles estratégicos se encuentran las diferencias entre producto basico, real y aumento:
v'Producto Basico
- Crema anti-inflamatoria e hidratante
v'Producto Real
- Seguridad:
v'Posibilidad de cambiar/devolver el producto si es que presenta alguna falla.
- Comodidad
v'Posibilidad de recibir el producto en el lugar que el cliente disponga.
v Facilidad de realizar el pago a través de plataformas virtuales o via depdsitos.
- Tiempo

v'Nuestros clientes pueden ahorrar el tiempo de ir hasta una tienda fisica si es que

desean adquirir nuestro producto por medio online.
- Calidad
v'Nuestro producto contiene solo insumos naturales.
v'Excelente proceso operativo para brindar un producto de calidad.
v Producto Aumentado

- Servicio personalizado




v' Atencién online es 24/7

v' Los clientes pueden probar nuestro producto en ferias antes de realizar la

compra.

v" Nos pueden contactar por nuestras redes sociales para resolver cualquier duda

sobre el producto.
- Servicio Post-venta
v Seguimiento nuestros clientes luego de haber realizado la compra.
v Resolver las dudas que tengan sobre el producto a través de nuestras redes.

4.4.1.2 Descripcion de estrategias de fijacion de precios

Mamakhuyay ingreso al mercado con una estrategia de precios de penetracion, debido que
nos enfocamos en ofrecer nuestro producto a un precio bajo para ganar participacion de
mercado que esta en busca de un producto natural. Asimismo, en comparacién con el
precio de nuestra competencia, nos encontramos por debajo de lo ofrecido en el mercado.
Nuestro precio establecido para el primer afio serd de 15 soles, el cual tendrd un pago
adicional para el caso de delivery. Luego, para el segundo afio el precio del producto

incrementara en base a la tasa de crecimiento del indice de precio-consumidor.

Lo mismo sucedera para el tercer afio el precio se incrementara en 1.6% con respecto al
afio anterior. Para establecer el precio del producto se consideraron diversos factores, entre

ellos estan los siguientes:
e Factor 1 - Precios de la competencia directa e indirecta

Para esto se obtuvo informacion de los precios de la competencia que ofrecian productos

similares en cuanto al contenido y beneficios, se pudo averiguar que sus precios oscilan
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entre 25 soles hasta 40 soles a través de las paginas web de dichas marcas. De estos precios
se considerd un promedio y se rebajo el precio teniendo en consideracion un margen

minimo de ganancia del 50% de lo que se ha invertido.
o Factor 2 — Analizando costos a incurrir

Este fue un factor importante, ya que como empresa buscamos obtener un margen rentable
al momento de determinar el precio a ofrecer de nuestro producto. Es por ello que luego de
evaluar todos los costos incurridos para obtener el producto final se lleg6 a determinar el

precio de 18 soles el cual nos deja un margen de ganancia de mas del 50%.
o Factor 3 — Validacién utilizada a diversos clientes

Para esto se inicio con un precio de 15 soles a nuestros primeros clientes de los cuales no
se obtuvo ninguna queja acerca del precio establecido, por lo contrario, aceptaron el pago
sin ningun problema, ademas de que actualmente el servicio de entrega es totalmente

gratuito.

4.4.1.3 Descripcion de estrategias de plaza

Para abarcar la estrategia de plaza hemos incluido los puntos detallados a continuacién:

Puntos de venta o de atencion: Nosotros vamos a colocar nuestros productos en las ferias
naturales y comerciales que estén ubicadas en los distritos que estan en la lista de nuestro
segmento objetivo, esto va a permitir tener un contacto directo con nuestros clientes.
Afadido a esto, la frecuencia de respuesta a través de nuestras redes sociales es inmediata,

lo cual nos permite economizar el costo de adquisicion de un local propio.

Formas de distribucién: VVamos a generar una alianza con la empresa Tika-Tanic para que
nos colabore con el proceso de distribucién, de esta manera, se nos hara mas facil hacer

llegar el producto a nuestros clientes. Los distribuidores nos van a ayudar a mantener
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relaciones estrechas con los clientes, ayudandonos a almacenar el producto antes de ser

comercializado.

Cabe mencionar que la intensidad de la distribucion de nuestro producto sera selectiva
debido a que este tipo de distribucion se da a través de puntos de ventas multiples y
razonables en un mercado, pero no de todos los que haya, enfocandose en nuestro publico

objetivo.

4.4.1.4 Descripcion de estrategias de promocion

. Publicidad: Nuestra estrategia va a estar enfocada en realizar publicidad via redes
sociales (Instagram y Facebook). Esta estrategia nos ha permitido aumentar la visibilidad
de nuestra marca, llegar a una audiencia potencial en base a los hashtags que se usan en

nuestra marca ayudando a un control eficiente de nuestro presupuesto.

. Ventas Personales: Al ser una marca nueva en el mercado, hemos considerado
participar en todas las ferias comerciales para que de este modo tener contacto directo y
una retroalimentacion de parte de nuestros clientes. Ademas, vamos a incluir un programa
de incentivos que permitan aumentar el nivel de ventas y darle accesibilidad a nuestro

producto.

. Promociones de Ventas: Para lograr hacer una eficiente promocion de venta hemos
acordado realizar descuentos y cupones para que la gente empiece a conectar con nuestro

producto.

. Marketing Directo: En este punto se acord6 realizar campafias de comunicacion
consistentes en la utilizacion de los dispositivos méviles como medio para que un publico
determinado participe en promociones, concursos o sorteos que han sido previamente

anunciados en redes sociales.




4.4.2 Presupuesto

Actividades de Marketing (BTL y ATL)/(Online y Offline): AL MES

e Tipo Actividad/Tact Tipo - imient Actividad Unidad de Medid Frecuencia al | Cantidad por|  Costo Costo Total ob .
strategia (Push/Pull) ividad/Téctica (ATL/BTL) equerimiento para Activida nidad de Medida mes* ver Unitario osto Total servaciones
= | posicionamiento Flyer pago promocion Soles 1 1 5/.10.00 $/.10.00| Costo de pago a facebook por la piblicidad
< de marca Sorteos en Facebook BTL
I} Premios Unidad 1 2 5/.30.00 S/.60.00 Three Pack de cremas
il
©
:o Pago de stand Soles 2 1 S/.150.00 $/.300.00 Stand bésico (Feria calle uno)
c
£
%’ Reconocimiento y Ferias ATL Decoracion Soles 1 1 5/.30.00 $/.30.00]  Costo de mantel, banderines, globos, etc.
§ recordacion de Push
marca Transporte Soles 2 1 $/.10.00 $/.20.00| Costo para transportar lo necesario a las ferias
Degustacion BTL Producto Soles 2 1 5/.8.00 $/.16.00 Crema Mamakhuyay
© Videos con tips para el
g - P
B cuidado de la piel de Pago promocion en Soles 5 1 $/.10.00 $/.2000 Costo por publlqdad pagada en facebook e
a) ) , Facebook +Instagram instagram
w Estrategia de bebés
:‘3 contenido Imégenes de las
= experiencias de los Pago promocion en facebook Soles 2 1 S/.10.00 $/.20.00 Costo por publicidad pagada en facebook
p3 clientes
TOTAL $/.476.00




ANO 2

Actividades de Marketing (BTL y ATL)/(Online y Offline): AL MES

Ti . Ti - - . i F iaal |Cantidad Cost: .
Estrategia 'Po Actividad/Tactica Po Requerimiento para Actividad Unidad de Medida recuencaa antidad por (_)S (? Costo Total Observaciones
(Push/Pull) (ATL/BTL) mes* vez Unitario
Flyer pago promocion Soles 2 1 §/.15.00 5/.30.00| Costo de pago a facebook por la publicidad
N . Sorteos en Facebook BTL
Tg Posicionamiento Premios Unidad 2 2 $/.50.00 S/.200.00 Costo del premio a sortear
o demarca
9 - .
i PubI|C|Qad por Radio Pago por segundo de publicidad Soles 30 1 §/.21.00 S/.630.00 Costo por publicidad en radio
= Miraflores ATL
g
'5 Pago de stand Soles 2 1 §/.200.00 S/.400.00 Stand basico (Feria calle uno)
-
S | Reconocimientoy Ferias ATL Decoracion Soles 1 1 5/.30.00 5/.30.00 Costo de mantel, banderines, globos, etc
recordacion de Push
marca Transporte Soles 3 1 $/.10.00 S/.30.00| Costo para transportar lo necesario a las ferias
Degustacion ATL Producto Soles 3 1 5/.15.00 S/.45.00 Crema Mamakhuyay
Videos con tips para el . P
) ) Pago promocidn en Costo por publicidad pagada en facebook e
cuidado de la piel de Soles 2 1 5/.18.00 5/.36.00 )
i Facebook + Instagram instagram
= bebés
3
o Imégenes de las
% Estrategia de experiencias de los Pago promocidn en facehook Soles 2 1 §/.18.00 $/.36.00[  Costo por publicidad pagada en facebook 2
'% contenido clientes
™ Videos y/o entrevistas i [
= y Pago a influencer + presente de Soles 1 1 5/.150.00 5/.150.00 Costo por pago de influencer para presentar
s con influencers la marca la marca
Publicidad a traves de .
Pago de menbresia mensual Soles 1 1 S/.480.00 S/.480.00
google Plan Base Plus
TOTAL $/.2,067.00




ANO 3
Actividades de Marketing (BTL y ATL)/(Online y Offline): AL MES

Estrategia Tipo Actividad/Tactica Tipo Requerimiento para Actividad Unidad de Medida Frecuenciaal | Cantidad por Costo Costo Total Observaciones
g (Push/Pull) (ATL/BTL) q P mes* vez Unitario
Flyer pago promocion Soles 2 1 $/.20.00 S/.40.00 Costo de pago a facebook por la publicidad

Sorteos en Facebook BTL
_ Premios Unidad 3 2 $/.80.00 S/.480.00 Costo del premio a sortear
2 | Posicionamiento
:8 demarca Activaciones BTL Producto Unidad 4 1 S/.18.00 $/.72.00 Costo de cada frasco de crema
f:
;’O . ) Pago por segundo de publicidad Soles 30 1 S/.60.00 S$/.1,800.00 Costo por publicidad en radio
2 Publicidad por RadioMar|  ATL
i
%’ Pago de stand Soles 2 1 S/.400.00 S/.800.00 Stand Arco (Feria calle uno)
©
2 | Reconocimiento y Ferias ATL Decoracion Soles 1 1 $/.30.00 $/.30.00 Costo de mantel, banderines, globos, etc

recordacion de Push
marca Transporte Soles 4 1 $/.20.00 S/.80.00
Degustacion BTL Producto Soles 4 1 S/.15.00 S/.60.00 Crema Mamakhuyay
Videos con tips para el L —
. ; Pago promocidn en Costo por publicidad pagada en facebook e
cuidado de la piel de Soles 2 1 S/.25.00 $/.50.00 )
, Facebook + Instagram instagram
bebés
T Imagenes de las
:8:0 experiencias de los Pago promocién en facebook Soles 2 1 S/.25.00 S/.50.00 Costo por pablicidad pagada en facebook
w clientes
b= i Videos y/o entrevistas i i
2 Estrategl'a de y Pago a influencer + presente de Soles ) 1 5/.150.00 $/.300.00 Costo por pago de influencer para presentar la
< contenido con influencers la marca marca 3
©
p Blog con
recomendaciones, » Costo del pago a facebook por la publicidad del
: Pago promocién en facebook Soles 2 1 $/.20.00 S/.40.00 pag P P
consejos, ewventos, entre Blog
otros
PubI|C|dggozlteraves de Pago de menbresia mensual Soles 1 1 $/.720.00 $/.720.00 Plan Premium
TOTAL S/.4,522.00




4.5 Plan de Responsabilidad Social Empresarial

4.5.1 Matriz de acciones alineadas a los grupos de interés vs. Emprendimiento

Expectativas del Riesgos sino Importancia Acciones que
GruDO de grupo de interés atendemos las para la | debemos
Interés expectativas sostenibilidad tomas
de la
empresa
Generar la rentabilidad | -Abandonen el Al -Atraccion
esperada. proyecto ta d
- Mayor Participacion /1 e nuevos clientes y
Accionistas de mercado 0 retener a los
clientes actuales.
-Informes
mensuale
S
-Conocer
lo
- Usar crema de s beneficios de la
manzanilla de esencia de la
calidad manzanilla
. - Cumplan No compran el Alta /10
Clientes con las producto. -Elaborar
expectativas u
de publico. n producto natural y
de buena calidad.
-Tener una férmula
precisa para la
receta de nuestro
producto.
- Pagos -Preferencia por Alta /10 | -Compra directa a
puntuale competidores. nuestro proveedor.
S.
- Minimiza -Contrato
r d
Proveedores errores. e exclusividad con
- Solicitud de el proveedor.
elaboracion
con tiempo -Capacitaciones.
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Reduccion de la | -Rechazo por el -Bolsas de cartén.
. utilizacion de | publico Alta/10

Medio productos toxicos. -Impulsar el uso de

Ambiente producto naturales.
-Envases reciclados.
Cultura -Aumento de -Celebracion
organizacional fuerte rotacion del d
- Pago puntuales personal. Alta/10 e cumpleafios

Colaboradore mensuales.

S -Actividades
integrativas para el
personal.

Formalizacién y pago -Cierran el Alta/10 -Pagar los
de tributos negocio. impuestos.

Gobierno

Tabla 25 Matriz de Acciones Alineadas a Grupos de Interés

45.2 Actividades a desarrollar

Las actividades a desarrollar para el corto plazo son las siguientes:

. Clientes:

Nuestro objetivo principal es que nuestros clientes sientan satisfaccion con el producto,

para ello debemos tomar a considerar la informacioén que se les brindara respecto a los

beneficios de la manzanilla y porque decidimos utilizar este insumo en la elaboracién de

nuestra crema. Por otro lado, también debemos considerar que nuestros clientes pueden

dudar del procedimiento de produccion de la crema y mas cuando estamos ofreciéndolo

para uso de los nifios menores de edad, es por eso que es importante informar a nuestros

clientes el cumplimiento de todas las normas sanitarios y certificaciones de la crema.




. Medio Ambiente:

Estamos comprometidos con el cuidado del medio ambiente por lo que se evidencia en
nuestro producto ya que es elaborado en base a manzanilla para ya no usar productos
quimicos en la elaboracién. Ademas, hemos considerado un envase y etiquetado eco
amigable que ayudara con el proceso de concientizar con el cuidado del medio ambiente y
reciclaje. Parte de nuestras publicaciones tendrd un espacio para reconocer los simbolos
que tendrad nuestro producto al ser etiquetado con materiales que no perjudican al medio

ambiente.
. Colaboradores:

Se aplicaran actividades para fortalecer la cultura organizacional de la empresa. Teniendo
en cuenta las siguientes actividades tanto recreacionales como festejar los cumpleafios
hasta brindarles una canasta navidefia que sabemos que los colaboradores valoran mucho
compartir ello con sus familias. Se espera que con las actividades recreacionales se puedan

formar lazos de amistad y estar comprometidos con los objetivos de la empresa.

Las actividades de Responsabilidad Social que se realizara en Mediano y Largo plazo son

las siguientes:
. Clientes

Nuestra empresa valora a nuestros clientes recurrentes, es por eso que se les obsequiara un
pequefio detalle para poder fidelizarlos con la empresa y asi seguir contando con sus
compras durante todo el ano. Ademas, son estos clientes recurrentes que nos recomiendan
a otros potenciales clientes por lo que queremos hacerlos sentir que estamos dispuestos a

seguir creando experiencias Unicas con sus hijos a través de la crema de manzanilla.




4.5.3 Presupuesto
Actividades de Responsabilidad Social Empresarial: Corto Plazo [Afio 1)
# Stakeholder Estrategia Actividades Iiggdas a Cnstu:_n por la | Frecuencia Costo Total
la estrategia actividad al mes
Informar sobre
beneficios de la 1 5, 7 g 1 S/, 70.00
manzanilla como
Incrementar la insumo natural
1 Clientes satisfaccion del Informacion de
cliente cumplimiento de
requerimientos en la | S/ 50.00 1 S/ 50.00
elaboracian de la
crema
Evidenciar que el
Tener una envase y
2 Medio Ambiente imagen empaguetado son | S/ 60.00 1 S/ 60.00
ecoamigable ecoamigables en
redes sociales
Celebracion de
3 Trabajadores Mejn:ulrar el clima cumpleafios s/ 100.00 1 S/ 10000
aboral mensuales
Canastas Navidedias | 3/ 200.00 1 S/ 300.00 [S/. 280.00 [ S/ 3,360.00 |

S/, 3,660.00




Actividades de Responsabilidad Social Empresarial: Mediano y Largo plazo (Afio 2y 3)

cliente

recurrentes

Stakeholder Estrategia Actividades Ilggdas Costq .por la| Frecuencia Costo Total
a la estrategia actividad al mes
ITEEEET I Obsequios a clientes
Clientes satisfaccion del g S/. 60.00 1 S/. 60.00 | S/ 340.00

4,680.00

28%




4.6 Plan Financiero

4.6.1 Ingresosy Egreso

Ingresos

Los ingresos de Mamakhuyay en los proximos tres afios estan sustentados a partir de
concierge que se realizé durante 7 semanas. En los cuales se hizo uso medios digitales
como Facebook e instagram, y otra fue las ferias. Durante este periodo se registré cada
venta realizada por cada medio para luego contar con data real de venta de nuestra crema
orgénica a base de manzanilla. Luego de obtener la data real de ventas se procedid a
realizar un célculo simple para hallar la tasa de crecimiento, se calcula la variaciéon por
semana y al final se calcula el promedio, con lo cual se proyectara las ventas para el primer
afio. Realizado los célculos correspondientes se obtuvo una tasa de crecimiento de 51% por
mes, con lo cual se proyect6 la demanda de las cremas de manzanilla para los tres canales.
Asi mismo, para el afio 2 la tasa de demanda de productos organicos sera de 25%, la
estimacion fue realizada por el Repositorio UPC que indica este crecimiento de la demanda
para los proximos 5 afios. Ademas, en el segundo afio se lanzard al mercado una nueva
presentacion de a crema Mamakhuyay en la cantidad de 50 gramos, esto debido al pedido
de pubico y para aumentar nuestros ingresos. Para proyectar las ventas de este producto, se
utiliz6 datos recogidos del publico en as ferias. Por otra parte, las ventas para el tercer afio
se consideré una demanda de productos de cuidado personas para nifios adicionales de

3.3% para los proximos 5 afios por lo cual el porcentaje de proyeccion es de 28.3%.

El incremento de las ventas esté sujeta al indice de precios del consumidor, elaborado por

INEI en Perd, siendo el crecimiento de 1.6% al afio.




TASA DE CRECIMIENTO

0.1%

Prondstico de Vientas Afio 1 - En Unidades

Nomre cel Producto Mest | Mes2 | Mes3 | Mesé | Mes | Mes6 | MesT [ Mes8 | MesO | MeslD | Mesil | Mesl2

Mamakfuyay via Facebook 8 i 3 R ) [/ % il 158 205 26 U7 L4
Mamakhuyay via Insagram 3 i 16 ) i U ) 5 To % 128 166 683
Mamakhuyay Feras 19 ] 3 R o 1l 2 10 15 0 23 33 1419
TOTAL Kl B2 il 104 1% 1 A 9 3 506 658 85 3%

Prondstico de Ventas Anuales - En Unidades (crecimiento
respecto al anterior - %)

Nombre del producto

Anho 3

Crema Mamakhuyay

Ao 2
25%

28.30%1




Prondéstico de Ventas - Precios (variacién respecto al anterior
%)

Nombre del producto Afio 2 Afio 3
Crema Mamakhuyay 1.6% 1.6%
Pronéstico de Ventas Anuales - En Unidades
Nombre del producto Afo 1 Afio 2 Afo 3
Mamakhuyay via Facebook 1,424 1,780 2,284
30gr |Mamakhuyay \ia Instagram 683 853 1,095
Mamakhuyay Ferias 1,419 1,774 2,276
50gr |Crema Mamakuyay 0 3,921 5,030
TOTAL 3526 8328 10685
Prondéstico de Ventas - Precios
Nombre del producto Afio 1 Afio 2 Afio 3
Mamakhuyay 30gr S/. 15.00 S/. 15.24 S/. 15.48
Mamakhuyay 50gr S/. 25.00 S/. 25.40 S/. 25.81

El incremento de las ventas esta sujeta al indice de precios del consumidor, elaborado por

INEI en Per(, siendo el crecimiento de 1.6% al afio.
Gasto Anual Variable

Es el gasto que incurre la empresa para lograr tener una unidad de crema organica a base
de manzanilla para bebés. Para el afio 2 y 3 disminuyen os gastos variables debido que se

encontrd un nuevo proveedor de embases.




Pronéstico de costos - s/
Ao 1 Ao 2 Ao 3
Mamakhuyay via Facebook S/. 7.6 S/. 7.0 S/. 7.1
30gr |Mamakhuyay via Instagram Sl. 7.6 SI. 7.0 Sl.7.1
Mamakhuyay Ferias S/. 7.6 S/.7.0 S/.7.1
50gr |Crema Mamakhuyay S/. 0.00 S/. 9.59 S/. 9.74

Gasto Anual Fijo

Los gastos que se mantienen a pesar de la venta 0 no son los siguientes puntos, lo que se
incurrird para el funcionamiento del negocio. Por la parte de sueldos y honorarios la
empresa considero aumentar gradualmente los sueldos, siendo el punto de partida del
sueldo minimo vital. Ademas, en la parte de gastos de operaciones se consideran la compra

de insumos para la comercializacion que le da un valor agregado por el disefio del

empaque.

Gastos Anuales Aiio 1 Aiio 2 Ao 3

Sueldos y Honorarios S/, 3,856.50 S/.120,280.28 S/ 187 126.28

(Gastos de Marketing Si.4,922.00 S/.19,264.00 S/.42.164.00

Gastos de Operaciones S/ 2,0858.91 S/.11,640.23 5/ 12,285.54 |*Se agrego una nueva prasentacidn
(Gastos de RSE S/. 3,660.00 S/ 4,680.00 S/.5,984.26

Otros gastos S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00

Gastos Totales 8/, 14,527.41 8/. 155,864.51 S/, 247,560.08

4.6.2

Inversiones

La empresa ha determinado que se requerira invertir en el afio cero la cantidad de 6,807
soles para que el negocio siga en marcha y pueda mantenerse en el mediano plazo. Este
importe implica la formalizacion de la empresa en las entidades correspondientes para su

registro. Asi, mismo se considerd la compra de una laptop para el registro y uso de las

ventas de las cremas organicas.

Detalle de las Inversiones Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afo 3 Total
Elaboracion de la formula S/. 400.00 S/. 400.00
Capital de trabajo S/. 5,532.06

Presentacién al notario publico S/. 200.00 S/. 200.00
Inscripcién de la empresa S/. 120.00 S/. 120.00
Registro de marca S/. 535.00 S/. 535.00
Carta Poder S/. 20.00 S/. 20.00
Laptop (1) - S/. 1,500.00 S/. 1,500.00
Total Inversiones S/. 6,807.06| S/. 1,500.00 S/. 0.00 S/. 0.00] S/. 2,775.00




4.6.3 Estados financieros - BBGG, EGP, Flujo de Caja (mensual a tres afios), calculo

mensual del capital de trabajo

FLUJO DE EFECTIVO ANUAL

Este flujo nos permite ver la liquidez de la empresa y analizar que periodos tenemos

desfaces, de tal manera anticiparnos y poder financiarlos y continuar en marcha con la

empresa.
Flujo de Caja Normal ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3
Ingresos de la Operacidn S/ 62.887.21 S/. 226.506.82 S/ 29525799
Costo de ventas S/.26,937.22 S/. 68,406.98 S/.89.170.41
Gastos de ventas S/ 4,922.00 S/, 19,264.00 S/. 42 .164.00
Gastos de Operacidn 5/.2,088.91 S/ 11,640.23 S/ 1228554
Gastos de Administracién v Comercializacion S/.7,516.50 S/, 124,960.28 S/.149.440.46
Depreciacidn S/ 100.00 S/. 300.00 S/ 300.00
Utilidad Antes de Impuesto S/.0.00 S/. 11,322 58 S/.1,935.34 S/.1.897.587
Impuesto a la Renta (28%) S/ 0.00 S/.3,778.51 S/ 0.00 S/.0.00
Utilidad Neta S/, 0.00 S 7.544.07 S/.1,935.34 S/.1.897.587
Depreciacidn S/ 0.00 S/.100.00 S/. 300.00 S/.300.00
Aportes FFF
Inversiones S/ 6,807.06
FLUJO DE CAJA -S/. 6,807.06 S/. 7,544.07 S/.1,935.34 S/. 1,897.57
FLUJO DE CAJA ACUMULADO S1. 737.01 S/.2,672.35 S/. 4,569.92
VAN 5/.2,641.22 6,647 44 1,502.64 1,298.21
TIR 44% -S/. 159.62 S/.01,343.01 S/ 264122

ESTADO DE RESULTADO ANUAL

Este estado permite analizar la capacidad de la empresa de generar liquidez en los periodos

determinados. Se logra una utilidad neta el primer afio, lo que permite que la empresa

pueda continuar en los siguientes afos.




ANO1 AKO1 AND2 | ANO3

Mesl | Mes2 | Mes3 [ Mest Mes5 | Mes6 | Mes?7 | Mes? | Mesd [ Mest | Mestl | Mesi2

Ingresos de la Operacion B ] snzmg stisee2r]  srammam]  samom  sLaeTm] S edassl sa.s.sszj‘ srmea slogesos] slemes] smara]  Sumaek  926NY
0

Costo de Yentas SLZB0|  STATN]  SLEMA0]  ShTais|  GLOOGTR]  SLLMGTI[ SRUTEATZ| SLZZOTE[ GRAATORD[ STAERRZ[  GUAIZRN[ SIRTN| STAMIZ  STERA0EW 518317041
Utilidad Bruta S1.22080] S 454.2¢] 51 590.82 I, T68.82] G1.999.65] S 1300.30] SI 169137 SI.2.200.06] ST 2861.73] S1. 5.12241] SLABIMA] SLE298N] 51 J5%] ST 156.099.85] 51, 20608758
Gasto de Yenta EE I T T I T I T I I I I I =T T £ 20,5640
Gaslo Operativo R I I I I T T T I T I T T T I AT &, 1228554

SLMIAN|  SLIAN064E

Gasto Administrativo SL280000  SLER000]  &L280000  GAZe000]  GA2G000[  Ss000)  SlZsonol 280 &, 260,00 4870 8128600 }

Gasto de Deprecianidn ) T O 1 1 1 1 1 A1 T TR
Uhidad de 1 Operasian ) O L I I L A N A . N K
OhosGastos | | [ [ [ [ | 1

T e e e e T I I I A I I A ] i
Impuesto a la Renta sf.llllll 5.000 S.000 31000 ENEED R R 51,000 SLOND|  SL70546  SL.209572 £.000 §.000
TiidadlPirdda Neta D R B S I SH,GM|[: R R I
Reseva legal [ | | R R T T T FE T R T

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA AL 31 DEL ANO 1 EN SOLES

La empresa cuenta con una mayor caja, ya que las ventas lo realizan la entrega después de
pago en efectivo o deposito en efectivo. Ademas, la empresa no tiene cuenta por pagar
comerciales ya gque durante estos tres afios la compra de sus insumos y de las cremas seran
al contado, debido al poca trayectoria en el mercado para que otras empresas nos puedan

dar a crédito las mercaderias.




ARD1 AND 1 ANO2 |  ARD3

Mest | Mes? | Mes3 | Mest | Mes5 | Mes6 | Mes? | Mes8 | Mesd | Mesi) | Mestl | Mesi?
ACTIVOS
Efeetiun y equivalente de efectiuo S 4E0OD| L WRTI|SE 204M3(S BGRZT(G  200A3| G ZRROOT(S  A4H08(SL 44RB[9 B34 | G TEGRAZ| 9L OROR[S  1AIRM |G JTEND| S ZPRRORAZ| &L 29A2AT49
Inwentaria S ;92| 4ME0| S BR0| S TORTS(Sh  0Men|oh tMATT(S U7EER2(Gh 2207e(9  20T00| & 286402| 9L BZGM[ S eBILIT|S ZGANID| S RADR0R| S MMM
Servicios Prestados por terceros g, g, g ) ) g, g, g 8 2000(9L 00| S  2000(%r  mMA00|S  S%00| L 9M000) 9L o000
Total Activo Cte . ETO20|S. 19T |SL  1SAD|SL 220402( S0 BOTEO2| S D8MOS4| S G2OZM|SL  GTETOT|S.  DO0DB4 |50 N40M6| G MSN2R|SL  90TOM| S GOATEZZ|S.  2M4NIB0[ G BM442040
Activo no Cte.
Actiun Fija Meto S MRET|S. MGET|SL  MGET|SL  MGET|SL  MET|SL  MEET|SL  MEET|S  GEET|SL  GEEP|SL  RET(SL  GEET|SL  9GET( S 100005 00000(%L  TO0OO
Intangible S MEX5|S. 0E2E| S NGBS MRS MRS ME2S|S  M25|S  ME25|S.  ME25|SL W0G2R| 9L MR2S|S. MRS 127800
Tatal Actiun no Cte. 8 ama|S. mem|S 2B Z0M|S RS MRS|® eS| ® MRS MRd2|® 20282(SC eSS 20282( S 2EW00|S {00000 (S  TOnO0
TOTAL ACTIVD S WRM|S.  1R2013| L ZMOJR| S ZROGSA| S D2OTOR| G A20DTR| S GADGTZ|SL  GOT040|Sh  900GHE| SN MEGAIT|GA IGONTM|SL  METEED( L EDEND|S. ORIREO( G 0RME40




Tributas por pagar St - |5 - |5 - |5t - |5 4118 | 5. 12887 | 51 24523 | 5L 38339 | 5L 58453 | S - [ 5L G444 S0 202222 | 5L 1BST00| 5L 2338305 S50 1555482
Femuneraciones por pagar =) -5 -5 -5 - & - | & - |5 -5 -5 - (56 128BE0( S 128BE0( S 128550 S REEES0| S 12028028 S 1ETIZE2E
Cuentas por pagar comerciales =) 22920 | S, 47150 | &1 EB13.30 | S0 TATTS (S L03TER| S AMOTT(SL LTRETZ) SN 228RTE| 5L 28T0E0) 5L 326402 S BO0ZEM| Sl ERITTT (Sl 2693722 | SL 6240693 ) S 23,1704
Otras Cuentas por pagar Si 1ETAET &L \ETART| S 1ETAGT| 5L 1ETAET| 5L 1ETART (& 16TAET| SN LETAET| Sl 1ETAAT | 5. 1ETAET (54 1ETART| 5L 1ETAET[ S 1ETAGT | SN 2006484 | 51 B22AT00) S 13540100
Total Faziva Cte. S 13087 (S 2I0007 | S 223287 | Sl 24TTIZ| 5L 270843 | 5L 310921 5 3E8052) S 430272 S D2ATE (S BS2909 | B 9B32ED (S 152006 | S DZBODSE( S 264982400 5L 396 MZIE

Capital social St DET.25 | Si DEV.2G5 | 5L DET.2G | S BET.2G | S BET.2G | S GET.20 | St GE7.20 | 51 9E7.25 | St DET.25 | Si G67.25 | SH. BET.25 | S DEV.2D | S BBOT.0E| S 2882236 | S 30,757.70
Rezerualegal St - |5 - | s - | 5. - | s 984 | S 04| S B8.61| 51 9306 | St 13871 51 - |5 - | s 265.26 | S, BATEI [ S 19353 | 51
Resultados acumulados 51 G182 5 40586 | S0 26925 | 5L -5166 | &1 2866 | S 27932 &L B2TAE | 51 83763 | &L 126736 | S5 1BBESY| S 2ETEIE | 51 2058736 | S 224300 ( 54 193534 | &L 477260

||







4.6.4 Indicadores financieros - VAN, TIR, EBITDA, Margen bruto, Margen neto, Punto de

Equilibrio, PRI (periodo de recuperacion de la inversion)

Actualmente la compafiia invertird en el negocio con el fin de obtener un rendimiento
esperado de 11.92% de rentabilidad al afilo como minimo, este valor estd calculado en base
al modelo de CAPM (Capital asset princing model ), siendo los datos de prima de mercado y
la beta de la industria de retail online, calculados por el famoso Damodaran, como se
muestran en las siguientes graficas recogidas de la web de Damodaran. Los datos usados son
el rendimiento aritmético lo mas actualizado es de 5.10%, la prima de riesgo que ofrece el

mercado es de 6.26% y el riesgo de la industria de retail online desapalancada es de 1.34

Risk Premium Standard Error
Arithmetic Average Stocks - T.B|Stocks - T.Bonds |Stocks - T.Bill{Stocks - T.Bonds
1928-2018 11.36% 3.43% 5.10% 7.93% 6.26% 2.09% 2.22%
1969-2018 [11.10%| 4.76% 7.10% 6.34% 4.00% 2.38% 2.71%
2009-2018 |13.49%| 0.49% 2.28% 13.00% 11.22% 3.71% 5.50%
Risk Premium
Geometric Average Stocks - T.B|Stocks - T Bonds
1928-2018 | 9.49% 3.38% 4.83% 6.11% 4.66%
1969-2018 9.73% 4.71% 6.69% 5.01% 3.04%
2009-2018 |12.98%| 0.49% 1.97% 12.48% 11.00%
Industry Name | Number of firms ~ | Average Unlevered Bet, ~ Average Levered Beta -
Advertising 48 0.87 1.22
Herospace/Defense 85 1.09 1.24
Air Transport 18 0.63 1.02
Apparel 50 0.76 0.93
Auto & Truck 14 0.34 0.79
Auto Parts 52 0.97 1.17
Hank (Money Center) 10 0.43 0.71
Hanks (Regional) 633 0.40 0.57
Hetail (Grocery and Food) 12 0.28 0.45
[Retail (online) 79 1.34 1.42
Hetail (Special Lines) 91 0.80 1.07
Rubber& Tires 4 0.24 0.42 |
Yemiconductor 72 1.26 1.34
Yemiconductor Equip 41 1.39 1.39




Ratios de rentabilidad

Afio 3
TIR 44%
TASA INTERNA DE RETORNO
VAN VALOR ACTUAL NETO s/, 2,641.22
B apalancado COK
0,
COK 1.34 13.488%
COSTO DE OPORTUNIDAD
Utilidad Bruta (Ventas
Margen Bruto Netas - Costos de ventas) 49.07% 69.80% 69.80%
Ventas netas
Margen Neto CillidareshieES 16.68% 0.85% -14.15%
Ventas Totales
Gasto administrativo y de
. . ventas
Gasto de Administracion y de ventas 23.52% 63.67% 79.68%
Ventas netas
Margen operacional de utilidad utilidad operacional 21.41% 0.85% -14.15%
Ventas netas
PUNTO DE EQUILIBRIO ( UNIDADES) Costo fijo /( precio - costo unitario) 1973.832509( 18892.66772| 29534.7264
EARNINGS BEFORE INTEREST, TAXES, EBITDA
DEPRECIATION AND AMORTIZATION 11422.58289( 2235.336889| -41472.5013
PERIODO DE RECUPERACION Mes 5 14 dia SE RECUPERA EN EN MES 5 Y AL 14 DIA
Valor absoluto del Gltimo
Periodo de B |J’w'|‘oa'o ultime con .F'Iujol Flujo acumulade negativo
Payback Acumulade Negative Valor del Flujo de Caja
en el siguiente periodo
Periodo de 2] |-100]
Payback 200
Periodo de 25 afios
Payback




4.6.5
4.7
4.7.1

La empresa en el primer afio tiene un margen neto de 2.87%, esto quiere decir que la empresa
por cada 1 sol que vende logra obtener un beneficio de 0.02 soles. Esto se presenta en el
primer afio debido a los bajos costos que presenta, ya que en funcion los gastos de pago de
personal y otros gastos, reducen las ganancias en los siguientes 2do y 3er afio. Por otra parte,
la MAMAKHUYAY, deberia enfocarse en vender 3526 unidades como minimo en el primer
afio para afrontar sus costos y gastos, dado que las ventas que realice superior a esta cantidad

la empresa generaré beneficios.

La empresa recuperara la inversion que realizo en mes 5, esto se debe a las expectativas de

una mayor demanda de productos organicos en el corto plazo.

Analisis de los estados financieros del proyecto

Plan de Financiamiento

Identificacién y justificacion de los modelos de financiacion propuestos

En esta ocasion MAMAKHUYAY recurrird en primer lugar al financiamiento de externos
como es el recurso de “FFF- Friend, Family and Fools”, debido a que es una fuente de
financiamiento méas cercana y accesible en el punto de buscar un dinero que permita incurrir

en los gastos necesarios para iniciar operaciones y la continuidad del negocio.

Por otra parte; se acudird a un financiamiento por 5 miembros del equipo, el cual se han

encontrado trabajando y tienen un capital para poder invertir.

INTEGRANTES MONTO

Canelo Rodriguez, Gabriela 500

Esteves Plasencia, Teddy Alejandro | 500

Salazar Villagémez, Brenda Nicole | 500

=accsara Asto, Erk Edmilson 500
Ruiz Guevara, Mara |sabel 500




Como segunda opcion de financiamiento, se dara bajo el tipo de Capital Angel, la cual es una
persona con un capital de trabajo propio, que ofrece financiamiento a empresas en la etapa de

inicio y desarrollo a cambio de convertirse en socio de la empresa.

Es por ello, que un familiar de uno de nuestro equipo, Erik Saccsara, quien actualmente se
encuentra trabajando en Ministerio de Trabajo, se mostro interesado para poder impulsar el
producto de Cremas Organicas a base de manzanilla. Esto se debe a que la empresa
MAMAKHUYAY esta impulsando los insumos naturales en su producto y que el inversionista
Felipe apuesta que el consumo de productos naturales desplazara a las tradicionales y ademas
que el canal digital permitird un mayor alcance y por ende incremente las ventas. Es por esta

razon que daré un aporte de 20000 soles.

GEST DESP ESCA
ACIO EGUE LAMI
N ENTO
EMPR EMPR EMPR
ENDE ENDE ENDE
DOR DOR DOR
NACI NUE ESTA
BLEC




ENTE VO IDO
Los  socios iniciales | Capital Angel A la fecha tres de los cinco
aportaremos, segun el N i . socios labora en una
P g El Sefior Felipe, tio de uno
siguiente: entidad financiera, lo que

- GabrielaCanelo
s/500

- Teddy

Esteves

s/500

- Brenda Salazar

s/500

- Isabel Ruiz
s/. 500

- Erick Saccsara
S/.500

de
Erik,

interesando en invertir la

los socios iniciales

actualmente esta
suma de 10 mil soles. El
actualmente labora en el

ministerio del trabajo, ya

no cuenta con carga
familiar y se dedica a
invertir sus excedentes
segun sus pilares 'y

perspectiva de negocios a
futuro. Sus expectativas de
retorno son superar los

rendimientos del mercado

tradicional.

indica que se cuenta con
sujetos de crédito, por lo
que se podria afirmar que
al tercer afio podremos
contar con créditos a buen
precio. Esto nos da la
posibilidad de
de

tradicional en los bancos o

obtener

créditos manera

de prestamistas online




4.7.2 Calculo del valor de emprendimiento

FLUJO DE CAJA -S/. 6,807.06| Sl. 4,??3.4_8' SI. 33,953.41 S/. 43,331.57
FLUJO DE CAJA ACUMULADO [ -$/.2,033.58 S/, 31,919.84 S/.75,251.41
VAN SI. 53,406.12 4,206.14 26,362.13 29,644.90
TR 204% -S/. 2,600.92 S/.23,761.21 S/. 53.406.12

El valor de compafiia en la actualidad es de 5239.80 soles, esto se debe a los gastos de

remuneraciondel personal y como la contratacion de dos nuevos colaboradores para la empresa.

La Tasa interna de retorno es de 50%, siendo superior a la solicitada por los inversionistas de tan solo

11.92%, creando valor asi de 2.08% maés para los accionistas.

En conclusion, la compafiia genera valor para los accionistas superando las expectativas de retorno,

por lo que el proyecto deberia ser aceptado.

5 CONCLUSIONES
«  Se concluye que existe viabilidad en nuestro proyecto, los diversos cuadros de analisis financiero

respaldan dicha afirmacion.

« Afadido a esto, se puede concluir que existe un alto grado de aceptacion del producto en nuestro

mercado objetivo.

«  Existe un aumento en los niveles de compra por redes sociales, esto se debe a que la cantidad de

gente que conoce nuestro producto a través de las ferias va en aumento.

« La empresa Mamakuyay cuenta actualmente con una rapida acogida en los medios digitales,
como son las paginas de web, facebook e instagram, lo que permitira contar con un canal méas de
ventas para llegar a mas padres de familia que optan por productos orgénicas para el cuidado de la

piel de sus hijos.




. La compariia Mamakuyay esta aprovechando la corriente de personas que optan de
productos naturales para el cuidado de la piel de los nifios,ya que con esta medida se busca

evitar tener un mayor contacto con los quimicos y preservar la naturaleza.

. A pesar de los tiempos planteados, se ha logrado la venta debido a que se realizo

los cambios que nos exigian nuestros clientes.

. El nicho de mercado al que nos estamos dirigiendo estd dispuesto a pagar un

adicional si contamos con los factores de efectividad y practicidad.

. Para lograr un crecimiento sostenible es importante que los clientes empiecen a
conocer la marca y que ésta a su vez trasmita emociones para conectar con las

madres/padres de familia.
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7. ANEXOS

e Comparativo de Envases
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¢ Cotizacion de Empaquetado

e VVentas Realizadas Semana 8-11

Alejandra Perez =N = A
z S ral
‘ SeasigndaMa.. v ) X % v/ Mover alisto

c buenas noches
Holal Somos MamaKhuyay €
¢ Como podemos ayudarte?

Quisiera saber el precio de la crema natural
de manzanilla

Ya que me interesa el producto
Quedo a la espera de su respuesta

‘ Gracias

OCT 2019 10:41

Hola Alejandra!

El precio de nuestra crema Mamakuyay es
des/15 @

Realizamos el envio gratis en
£ 0

Alejandra Perez 2= ( = r ]
Se asigno a Ma v ,‘ — J L

v/ Mover a listo

Listo

Podria entregarlo mafiana mediodia
estacion angamos




0 Rodriguez Leslie =
SeasigndaMa... ¥

Hola buen dia precio de la crema
Hola @ Gracias por escribir.. el precio es S/
15 entregas gratis en la estacion del tren @
Ok vivo en av Benavides 1550
Para cuando quisieras |a entrega ?

Para hoy pero algun numero de cuenta

Para depositar el dinero

De que banco deseas ?

Scotiabank ??




MAMA
’ Khuyay

© & ¢ v Mover alisto

Es una crema hidratante o para
escaldaduras?

MamaKhuyay actualizé su
foto del perfil.

Llego jjjMamaKhuyay!ll =
Somos una marca que...

Hola Cecilia!

MamaKhuyay es una crema que hidrata la
piel de tu nifio y previene las escaldaduras
por sus componentes antifiamatorios. @

Wy

0]

= j X s v/ Mover a listo

Hola,

Podrias brindarme informacion
para poder obtenerla?

Gracias

Hola! Somos MamaKhuyay €
¢ Cémo podemos ayudarte?

Te comentamos, la crema es
Organica hecha a base de
manzanilla

El costo es de 15 soles sélo por
este mes

Cecilia =

Se asign6 a Ma -

M B 9y " Mover a listo

La transferencia se ha realizado
correctamente.

Cuentas De Ahorro
194-652402857-0-
65
S/30.00

MARIA RUIZ-0-CARLOS MARTINEZ
194-93310900-0-33

crema

3425647
7

() X v v Mover alisto

La transferencia se ha realizado
correctamente

Cuentas De Ahorro
194-32440365-0-54

S/ 30.00

MARIA RUIZ-0-CARLOS MARTINEZ
194-93310900-0-33

crema

25145001




Sintia Villanueva =, =
sessgnoama. vIl] () B Y% Moveralisto

18 OCT 2019 14:00

Tengo una pregunta.
Hola! Somos MamaKhuyay ¢
¢ Como podemos ayudarte?
Hola

Estoy interesada en el producto

El producto esta hecha a base de
manzanilla

La entrega es gratis
poor————————————— |

Sintia \illanueva =,
@ SeasigndaMa... vl |_L| [*J ¢ v/ Mover alisto

El lugar de entrega
a El Jockey plaza en el centro finnaciero.




516 @€ O - AR e

&« E piancalunaar Cp B @

Hola buenos dias, acabo de ver
el producto que ofrecen y estoy
interesada en ello

Quisiera saber ;cuanto contiene
E cada envase?
3

Buenos dias, Somos
Mamakhuyay ¢En qué podemos
ayudarla?

Me recomendaron el producto y
tengo una nena de 9 meses

Quiero saber cuénto contiene el
E envase?
3

Excelente, nuestro producto es
100% natural, esta elaborado a
base de esencia de manzanilla,
no contiene ningun tipo de
preservante ni quimicos

No genera ningun tipo de
reaccion alérgica al contacto con
la piel del bebé

© 0 B0

Hola, me interesa saber sobre los productos

w que ofrecen

Hola! Somos MamaKhuyay €
¢ Como podemos ayudarte?

Buenas noches, quisiera comprar una
w crema para bebe

Buenas noches, actualmente estamos
promocionando nuestra crema a base de

manzanilla que sirve para curar
escaldaduras, golpes y humecta la piel

El costo es de 15 soles e incluye delivery

w Genial, me interesa adquirir su producto

Perfecto, pnimero tendnia que hacer el

m Cnana‘Cab‘aﬁi‘a A ' Mover alisto w

ﬁ, Ahi esta

516 @ €O -
= E t?iancalunaar ‘

NfR Y &

O RE O

ESTEVES PLASENCIA TEDOY ALEJANORO

Ya esta el depésito, estaré a la
espera del producto

Cualquier cosa me pasa la voz,
muchas gracias

Muchas gracias por su
preferencia, le haremos llegar su
producto a la estacion ayacucho

@

1] @] <




519@0 & NRCE
5190 4% NHESE

ose_1402

pa . jose_1402_ D [3 @ = l‘ _?!._ D B @

Jose- 9 ¢ 8 i LUl UpaIie U ta vaptura uc
pantalla y nos indica la direccion
y la hora exacta para hacerle
llegar el producto
Buenas noches, quisiera saber 7
el precio del producto porque [
estoy interesado en acceder
al descuento, es mi primera
compra” 5/15.00

Cuentas De Aharro

ESTEVES PLASENCIA TEDOY ALEIANORO

Listo

Por favor mandemelo a Calle
trapiche 129 urbanizacion

portada del sol la Molina mafiana
De este producto...

‘ alas 10 am

Perfecto sefior José, le haremos
llegar su pedido en la fechay
hora acordada

20% DE DESCUENTO
‘en tu primera compra

Buenas noches, somos
Mamakhuyay

Por ser su primera compra le
estamos dejando su primer Gracias por su preferencia
producto a 15 soles

Gracias a ustedes

‘ o 3 dos veces para indicar que te gusta
Darfanta actau intaracada an
(@] 030
| =N+

" o < 1l O <

Incluye costo de delivery




Anabel Ruiz... 2 N\ A
‘ SeasignbaMa... vl ¢ L] - V' Mowralsi

26 OCT 2019 16:46

jHola, Anabel! ; Como podemos ayudarte?

. Hola, que precio tiene la crema?

Hola! Somos MamaKhuyay €
¢ Como podemos ayudarte?

Estamos promocionando nuestra crema a
base de manzanilla que soluciona golpes,

escaldaduras y humecta la piel

Por ser primera compra lo estamos dando a
15 soles incluyendo delivery

e \entas Semana 12

Dalia Nieto... s = 5
O SeasignbaMa... vl () X W v/ Mover alisto

27 OCT 2019 21:49

o Hola
Hola! Somos MamaKhuyay €
¢ Como podemos ayudarte?

Quisiera informes sobre el producto , me

o interesa. Q

Estamos promocionando nuestra crema
para bebe a base de manzanilla que sirve
para solucionar escaldaduras, golpes y
sirve para humectar la piel

Por ser primera compra lo estamos
distribuyendo a 15 soles incluyendo delivery ®




Jocelyn iy
SeasignoaM... v |lY

Hola

u v/ Mover a listo

MAR, 09:35

jHola, Jocelyn! ;Cémo podemos
ayudarte?

Podrias brindarme informacion

para poder obteneria?

@ Gracias

Hola! Somos MamaKhuyay
¢ Cémo podemos ayudarte?

Te comentamos, la crema es
Organica hecha a base de
manzanilla

El costo es de 15 soles sblo por
este mes

Depositanos a ésta cuenta bbva

0011-0199-0200405882

E indicanos el lugar de entrega
En centro comerciales es gratis

, Jocelyn... =
m SeasignoaM... v |1/ @
Oh perfecto ya hice la
transferencia
iComparte o guarda esta _.\L'__
constancia! S ~~

Monto enviado

11:49
4 Aan Mana N Anan Vama
3Nt 3 ~ v
# Hola duenas tardes! s I.I |
Hotal Somos Mamakhuyay @ DEPOSITO CEXPRESS POS
LCHMO podomos ayudane?
Detafie / N0 Foctura: S888880854750700
St CARROS
Quisiera saber el Costo de las o CORRESPONSALES
cremas
Nimero de Caero 800
De beves Numero de 8347
Trarmactién
9 Tenga mi nifio e 6 meses nporte. S K000

jHota, Artand § Como podes

Hola . Buenas tardes quisiera
saber el precio de s cremas de

Eneilren

sacas sefiorta, en qué ¢
Oesea que se je haga ta enfrega 7

acn

En of ren 0 metropoltana?

£n 13 estacion 6 San bora

S/




| SwcaMeofo = I
\ easgnoaM. v P e Sandra Meofio - X
\ seasgnéam_ w[lf o) 8 v/ Moverals

Vet anuncio g ‘ Quiero hacer una compra.

|Hola, Sandral ,C6mo podemos

ayudarte? E1 pago por ahora es via deposita
anuestra coenta
Quiero chatear con >
alguien
Quiero mas detalles. >

Quiero mas informacin. 3>

& overo mas inomacien

Hotal Somos Mamakhuyay € gl IR
£Como podemos ayudarte? MIUGLTS0 54

§/30,00
Que cremas son?
MARIA RUIZ-O-CARLOS MARTINEZ
‘ Dice cremas pero nada mas " 194 900.0-5)
Hota Sandra | "
Te comento, NUESHTO producto es
. Fiorella : f
Jir D C ' Mover a liste gnéam.. wll o
Ver anuncio
{Hola, Fiorelial , Como podemos
ayudarte?
Quiero chatear con >
algulen
Quiero mas detalles, >
Quiero mas informacion. 3>
Cuentas De Ahorro
“ Quiero mas detalles.

194-32440365-0-54

Hotal Somos MamaKhuyay € S/ 15.00
¢ Como podemos ayudarie? ®

MARIA RUIZ-O-CARLOS MARTINEZ
93310900-0-33

Hota Fiorelial i
Te comento, NUestro producto es
una crema efaborada con 25145001
productos 100%naturales. Nos

enfocamos en los pequetas del Lo ]
hogar offeciéndoles una crema a

base de estracto de manzanilia, 13

cual previene las escaldaduras




. Evelyn Viich
Seasgnd a

. hota, quiero mas informacién

. oka, es para todas iss edades?

o

oz

Holal Somos MamaKhuyay @
£Como podemos ayudarte?

Hola Evelyn, gracias po
escribimos

XNENto, NUESD POJUCLD es
UNa crema para Uso dermico, esta
hecho a base de manzaniks

slive para prevenir escaldaduras,
sarpuliidos y lo puedes utiizar con
crema hidratante

De 3 meses hasta 6 aflos @

Precio de introduccion es

Entrega gratis en las e
del tren

Gradias @ esta bien si ma
le las entregamos en la estacion
cabitos ?

@ ok mecontima anora

2010 1646

' Tengo una pregunta.

Hola! Somos MamaKhuyay @
¢ Como podemas ayudarie?

Disculpe de q edad a q edad se
@ uecevtizariacrema?

‘ Buenas tardes

La crema es para nifios desde 3
meses hasta 6 afios

‘ Y cuénto esta ?

£l precio es de 15soles reina

‘ Y dénde fo puedo adquirir?

Judy Milagros ...
Se asignoa M.

20 OCT 2019 09:49

jHola, Judy Milagros! ;Cémo

podemos ayudarte?

Archivo adjunto no
disponible

Es posible que este archivo
adjunto se haya eliminado o...

Hola me podrias brindar mas
informacién de la crema para bb
gracias

Holal Somos MamaKhuyay €

¢ Como podemos ayudarte?

Informacién de la crema

20 OCT 2019 13:38

Nuestra crema Mamakuyay es un
producto elaborado a base de
estracto de manzanilla para el
cuidado de la piel de tu pequeiio.
Producto 100% natural

El precio de apertura es de
$/15.00 y por este mes estamos
dejando el servicio de delivery

atic op

v/ Movera

Qe +/ Mover alisto

Pierina Narva =3 R A A
‘ asgneam ~1 () X 17 v

IMuchas gracias mas tarde le
depdsito para q me haga la

‘ entrega

‘ De una crema

iComparte o guarda esta

anclal

Judy Milagros... — N "
. SeasignoaM.. v i ¢ X v +/ Mover alisto

20 OCT 2019 09:49

La transferencia se ha realizado
correctamente

Cuentas De Ahorro

. 194-652402852-065
§/ 15.00

MARIA RUIZ-0-CARLOS MARTINEZ
194-93310900-0-33

crema

56255221




520@Q & NmEaa

52000 4 L e il )
(_ @ josemadridguzman D B @ AL @ )o;.v‘n-dﬂdnuxmln D B @
Aya genial

Buenas noches Como hago con el pago y el
@ recibir el producto?
Disculpe una consulta a cuanto

venden su producto?

entas De Ahori

Estoy interesado para el bebe de
@ mi hermana

Buenas noches, somos
mamakhuaya Ud hace la transferencia o el
deposito a esta cuenta

Nuestro producto lo estamos

vendiendo a 15 soles a los Nos envia el pantallazo y nos
clientes que hagan su primera indica la fecha, hora y direccion
compra para el envio respectivo

Aya genial Ya ahorita lo mando

Y una consulta cuales son los
@ beneficios del producto?

Nuestro producto permite
solucionar los problemas de
golpes, escaldaduras y permite
humectar la piel del bebe

(o] 2830

1 (@] <




515 €0 - NiRS &

= ‘5 ani_03_99‘ C}] B @

Hola que tal !

Estoy interesesada en la crema
organica

Como haria para comprarla ?

& o

Buenas noches
Anita

La crema es hecha a base de
manzanilla, es muy bueno para la
piel de los nifios, ya que suaviza y
te da la sensacion de frescura

El costo es de 15 soles
Y para obtenerlo

Tienes que depositar en la
siquiente cuenta

(@] 080

I O <

515 @0 - N{RS &
& ani_03_09 Cp B @
0011-0199-0200405882

Bbva

Ya perfecto

Ahorita te mando el voucher de
pago

Operacion

Namaro de carge

e svinde
Cumtade shons
Tt co o shona
Peerenc

Com ez

e
e
‘: i

Ya esta hecho la transferencia

Ahora en que lugar me va a
& entregar la crema ?

Indicanos un lugar para enviarte

(@) 080

1] O <




SITEEO0 - N E

e 0 pierr11 Cp B @

Hola, buenas tardes

Me podrian pasar informacion y
o el precio

Buenas tardes, somos
Mamakhuay ¢En que podemos
ayudarlo?

Quisiera informacion del
e producto y su precio

En este momento estamos lan-
zando nuestra crema para bebés
a base de esencia de manzanilla

Con ella ud va a poder solucionar
esos problemas de escaldaduras
y golpes en sus pequefos

Es un producto 100% natural y
que se puede usar en nifios entre
0-6 afios

Ahora lo estamos lanzando a un
precio de 15 soles

(@) 080

1l (@) <

SN EEO - AT aa

- @ OB o

Tiene que hacer el depésito a
esta cuenta y después de man-
darme el voucher coordinamos la
entrega

Ok

En un momento hago el depésito

Y les paso el voucher

Perfecto, estaremos al pendiente

Listo, ya esta el deposito

Perfecto, ¢ En qué estacion desea
recibir su pedido?

Cnla antanidn | a Aulboea

¢ B0




e Intencion de Compra semana 12

Ancrea F - :

ewuw o
D SeasgndaM v

Ver anunco

|Hola, Andreal ¢ COmo podemas

ayvdarie?

Quiero chatear con >
alguien

Quiero mas detases. >
Quiero mas informacion. 3>

@  Cueromis cesses & Cueroms vetates

Hotal Somos MamakKhuyay @
L COmo podemos ayudarte?

30a con
100% naturak

cual previene 1as escaldaduras,

500 803

&~

NRE a0 a

o R G®

javiermegorodriguez

Activo(a) hoy

oct. 15,7:19p. m

Hola buenas noches, quisiera
informacion sobre el producto
que estan ofertando

&

Buenas noches, somos
Mamakhuyay;, en que podemos
ayudarte?

Si, quisiera saber los beneficios
de la crema

Y desde los cuantos meses lo
podre usar en mi bebe

Que tipo de crema es?

Bueno nuestra crema es un
producto 100% natural elaborada
a base de esencia de manzanilla

Esta elaborada para solucionar
los problemas de escaldaduras y
golpes

Se puede usar en bebés y nifios
entre 0- 6 afios

¢ B0

1] @] <

Ver anuncio

Quiero mas informacién, >

% POCEMOS AyUdar

Buen dia Soledad|
Te comento,

producto es

5. NOS
dei

S50@E6 -

&~

AR a
javiermegorodriguez

Activo(a) hoy D B @

TUUPLULITY U Lot vu i

)ntas De Ahol
-34005193-0-7

oct. 15,937 p.m

&

Acabo de hacer el deposito
respectivo, por favor deseo la
entrega mafiana a las 9amen la
estacion la cultura

% O Toca dos veces para indicar que te gusta
Perfecto, lo haremos llegar a la

hora pactada. Muchas gracias
por su preferencia @

Visto
080

I 0 <




> Francis < — .
’J Se asignd a M = ! < <7 +/ Mover a listo

Hola Francis, somos
MamaKhuyay y nos encargamos
de ofrecer cremas hidratantes
para bebés a base de productos

naturales, como lo es la
manzanilial

Por lanzamiento estamos con Ia
promocion del 20% de descuento

iESTAMOS MAS CERCA
g @ @ suscribete en nue

%

e VVentas Realizadas Semana 14-15
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TOWW VUG IU DT

Luego de ellos nos envia el

Buenas tardes, quisiera comprobante y le hacemos

9 adquirir su producto Ilegar el producto
Buenas tardes, somos Podria ser la entrega en la UPC
Mamakhuyay ¢En qué de monterrico y el pago contra
podemos ayudarla? 9 entrega ?

e Quisiera adquirir su producto

Si no hay ningun problema
Bueno, por el momento

estamos ofreciendo la

crema a base de manzanilla A qué hora quisieras que te
100% natural que sirve para hagamos la entrega ?
escaldaduras, golpes y para

humectar la piel a S/. 15 .
A las 7 podria ser

Perfecto, como es con el pago 0 VA
@ y la entrega ?
Perfecto, no hay problema

o s e 0 830




maaafee @
e Activo(a) hace 22 Eh E

nov.7,8:09p.m

Holaa

Queria saber si podian darme
mas informacién del producto

‘Q porfi

Buenas noches, somos
mamakhuyay

Actualmente estamos
promocionando nuestra crema
a base de manzanilla que
sirve para curar escaldaduras,
golpes y humecta la piel del
bebe

Por ser primera compra lo
estamos dejando a 15 soles
incluyendo delivert

(0] =N

Delia Mariana Quispe. o o
@ Se asign f /v ] W v/ Mover alisto

@ Quisiera mas informacion del producto.

Holal Somos MamaKhuyay €
¢ C6mo podemos ayudarte?

Hola quiero saberr mas sobre sus
productos y en donde los venden

@ Gracias ™

e maaafee

Activo(a) hace 22 Cp B @

1 VI SHITIVIIWY UG 1Y OUITO

Luego nos hace el envio del
comprobante y nos indica la
fecha hora y lugar de entrega

Ya perfecto y luego te mando
a mi direccién?
Si por favor
|¢

§/15.00

ESTEVES PLASENCIA TEDDY ALEJANDRO

Delia Mariana Quispe e i A
@ Se asigno _,-4-,.,.‘,3 — ] V) X v/ Mover a listo

iComparte o guarda esta 4T
==
constancial

iMuy bien, tu lukeo fue exitoso!

Beneficiario

Monto enviado




Zully Siesquen Zefia
Se a: a Ma v

N w7 v Moveralisto

Buenas noches, estoy interesado en el
producto, requiero mayor informacion

sobre ello??!

ﬁ Como lo puedo obtener

Manuel Salazar

Cuanto es el costo por favor

Claro, nuestro producto es una crema
Organica hecha a base de manzanilla,
que le dara Suavidad a su piel, frescura
y lo mas importante un olor de
manzanilla

Lo puede oblener de la siguiente
manera

Realize el deposito en la siguiente
cuenta
0011-0199-0200405882

Envie su comprobante, indicando el
lugar de entrega

77 Moveralisto

Holal Somos MamaKhuyay €
£Cémo podemos ayudarte?

Y los beneficios del producto

Zully Siesquen Zeiia [
Se asignd a MamaKhuyay + - ) [

&) ok sime o recomendaron

BBVA

Constancia de Operacién

ot

ot
ottt s
[o—

o

=

- s

e e

e

foetaprar
bt

Le dejo mi numero para el

contacto 960974870

Scofiabank.

DEPOSITO C.EXPRESS POS

Detalle / Nro. Factura: 8888880854759710

Sucursal: CAJEROS
CORRESPONSALES

Nimero de Cajero: 880

Nimero de 8547
Transaccién:

Importe: /3000




Envie su comprobante, indicando
el lugar de entrega

€I Buenos dias, me podrian
brindar informacién de los
beneficios del producto y
precio. Gracias!

Hola! Somos MamaKhuyay €

¢ Como podemos ayudarte?

Cuentas De Ahorro
194-31460275-0-54

S/ 30.00

MARIA RUIZ-0-CARLOS MARTINEZ
194-93310900-0-33

crema

ya se realizo el deposito.

Los espero como quedamos

Yanice Flores Quispe = [
Yanice Flores Quispe 2
iComparte o guarda esta _.df_
constancia! = =Y
5 burnas tardes v

iMuy bien, tu lukeo fue exitoso!

Holal Somos MamaKhuyay €
¢Como podemos ayudarte?
me podria dar mas informacion del

6 producto, estoy muy interesada -
Beneficiario

Monto enviado




Lizeth Heidinghers Enci

e a 3 yay v

Buenas tardes .... me.podria dar
informes del producto ,precio ..estoy
interesada en adquirir la crema ,gracias
mn

Hola! Somos MamaKhuya
¢ Como podemos ayudarte? &

! < v/ Mover a listo

i Lizeth Heidinghers Enci

L

Quiero hacer una compra.

El pago por ahora s via deposita
anuestra cuenta.

Cuentas De Ahorro

S/ 30.00

MARIA RUIZ-0-CARLOS MARTINEZ




= ﬁi’i maria.rojash O] [j @ = /ﬁ', maria.rojash
G’ MARIAROJAS J

MARIA RO.

g’

13. 6:01 n

s BB O

|¢
Buenas noches, quisiera saber
como puedo adquirir la crema Fomrendirlcing
@ para bebes e
Buenas noches somos
MamaKhuyay
Estamos promocionando nues- ‘:L_j!
tra crema a base de manzanilla
que soluciona escaldaduras, Podrian envidrmelo mafiana a
golpes y humecta la piel la 1pm a esta direccion: Av del

(7%»  Corregidor 1215 - La Molina?
J’

Como se hace el pago y como

» me lo entregan? Perfecto
7’
El pago se realiza via Mafana le haremos llegar su
transferencia o deposito pedido en la fecha hora y lugar

sefaladas
Luego nos muestra el

(@] ¢ 50 (@)

¢ 30




e g golnzo.edu? Cp B @ e g gonzc:a.e‘duz Dﬂ B @

_ G Cuando me lo podrian enviar?
Hola, que tal? Estoy interesado

en adquirir una crema para

e bebes. ¢Le parece mafana a las 8pm?
Buenas noches somos Si claro no hay ningun
Mamakhuyay problema
Estamos promocionando nues- Es mas ahorita ya le estoy
tra crema a base de manzanilla pasando la foto de la
que cura las escaldaduras, los transferencia
golpes y humecta la piel
|J
6 Buenaso, y cual es el precio?
S/15.00
Estamos dandolo a un precio
de 15 soles incluyendo delivery :
Ah genial

o] 08B0 (o 5 @
ENTREVISTA POR DIGITAL TV

‘“PERUANOS EMPRENDEDORES




CONVERSACION CON PROVEEDORES
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LTE

& oo © O 9 - Q all 30%0311:24p. m.

é«‘i’i Erick Churampi LI

Hola Erick, que tal?
Te escribe Isabel Ruiz, soy una
estudiante de la UPC. Giovanni me
pasoé tu numero porque le comenté
que estoy buscando un Ingeniero
quimico 8:16 p. m. W/

Mira, estoy realizando un proyecto
que consiste en la elaboracion de
una crema que ayude con las
 escaldaduras de bebés a base del
fruto circuma. 8:18 p. m. W

——

Quisiera saber si tu me podrias
ayudar en elaborar el prototipo de
| esta producto. 8:19 p. m. v/

. F Y |
18 DE AGOSTO DE 2019 &
Holaquetal 11372 m : A

Si justo me habian recién comentado .«

11:37 a. m. N~

DAar lan n antianAdnA Aiiiarace 11ear la

> o )

< O O




Y LTE

& oo & O 9 - O al 30 %03 11:24p. m.

é«"ﬁz Erick Churampi | X,

SR 18 DE AGOSTO DE 2019

Y Xq \1\4!\4! VY AU Tha v \Jdma

Porque queremos hacer esta crema
de manera natural, y la carcuma es
un fruto que contribuye con las
escaldaduras, inflamacion

11:43 a. m. W

Bueno entiendo tu idea mejor

12:45 p. m.

Toncs quieres q te elabore una crema
de esas caracteristica 12:46 p. m.

Y una consulta el curcumo ya lo
tienen ustedes en pulpa aceite o
‘ algun extracto 12:46 p. m.
— v

/ Erick Churampi

Toncs quieres q te elabore una
crema de esas caracteristica

Exacto 1259 p.m.

I Frick Chiiramni




LTE

& co © O 9f - G all 30 %03 11:24 p. m.

e«fgt Erick Churampi me X

Por lo g entiendo quieres usar la
curcuma para tu crema 11:39 a. m.

Ya tienes una base hecha avanzada o
recién quieres empezar 11:39 a. m.

Y xqg quieres usar la curcuma

11:40 a. m.

Erick Churampi

Ya tienes una base hecha avanzada
O recién quieres empezar

No, recién estoy empezando con ello.
. Es un proyecto para un curso y pues
me piden el prototipo del producto
para poder validarlo. Para ello me
_dijeron que acuda a un ingeniero

( quimico, ya que ustedes saben como

< gusd

elaborar una crema con los
" requerimientos adecuados

11:42a.m. ¥

)

O




WhatsApp

Erick Churampi

Y una consulta el curcumo ya lo
tienen ustedes en pulpa aceite o
algun extracto

No, no tenemos nada de ello

12:59 p. m. W/

Ahora Estamos en proceso de
investigacion, por eso estoy |
~acudiendo a ti 1:00 p. m. W/

19 DE AGOSTO DE 2019

Ya esta bien

- S—

Mira dejame ver el tema de la base de .
la crema a ver LB \

— —

. 'Y la segunda parte es como extraer la
escemcia de la curcuma -

O siyavende extraido 1026 a m '

-
I Frick Chiiramni




(4 Guardando captura...

i «f‘gt Erick Churampi

Erick 19 pE AGOSTO DE 2019
Mira ucjarnie ver ererna de la base

de la crema a ver

Ok. 10:34a. m. &

Erick Churampi

Y la segunda parte es como extraer
la escemcia de la curcuma

Eso como se puede averiguar, va por
| parte tuya o nuestra? 10:35a. m. v |

wow

Lo que pasa es que como te
comenté, este es un proyecto
académico y tengo el tiempo

' limitado, para hacer las validaciones

. y los prototipos. 10:36 a. M. W

-G . 4 MO 4
Td
'| Eso como se puede averiguar, va
por parte tuya o nuestra? y, [

Esta parte ayudame agilizar un poco

¥
1U.9Y a. ITI.
//f" o
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(—tﬁyt Erick Churampi me

19 DE AGOSTO DE 2019

Hola disculpa he estado full estosd
dias 12:05 a. m.

Yo te puedo elaborar la crema

Que cantidad es la que vas a requerir

12:07 a. m.

1.0 '
? 12:07a.m.

Ahi ta te daria costos de produccion
mas la manera de hacerlo 12072 m

‘ Y el precio seria 400 soles 12:08a. m.

w
/- Pero la elabotarias en un laboratorio?
(4 Qué es lo que incluye los 400soles

10:07a. m. &
- . B

La formulacién del producto

N7

11:23 a. m.

D
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B «f?t Erick Churampi Lo

19 DE AGOSTO DE 2019
Creo  eso i m.

Y si te venden con algunas
descripciones o ficha tecnics estaria
bien 10:49 a. m.

Ok voy a buscarello 10542 m.
= —ad

o)

materia prima. 12:41 p. m. W/

Por el aceite de manzanilla que es
mas accesible 12:41 p. m. W/

G —
Lo que quiero saber ahora son cosas
** puntuales. 12:42 p. m. W

# ;Tu me vas a elaborar la crema?
( ¢Como? ;Doénde? 1242 p. m. W

——— — ——— —

Y cuanto seria el costo por tus
servicios 12:43p.m. ¥

> @

<] O O




(4 Guardando captura...

— «fgn Erick Churampi

20 DE AGOSTO DE 2019
ES Otra COS&' 1.9 4d. TI11.

Y tramites muy aparte

11:55:a. m.

Ok 1:48 p. m. v

Y si quisiera mas de una muestra, es
decir, 3 0 4 envaces pequenos del

producto. El precio es el mismo o en
cuanto varia. 1:49 p. m. v |

Lo que sucede es que yo tengo que
seguir un proceso para este
proyecto.

En primera, tengo que presentar el
| protitpo de baja calidad y validarlo.
Luego de ello, hacerle unas mejoras.

1:50 p. m. ¥/
' Bue o te puedo hacer varios envases '
no hay problema 3:58p.m. 4 [

- = 4

— ~

El costo aun no te lo podria decir si _\\4
en caso varie el material 3:58 p. m.




LTE

& o © O o - 2l 30 %@ 11:25p. m.

é«‘%e Erick Churampi LI

20 DE AGOSTO DE 2019
La formulac....

NANeT rll N7 NA NA N W

11.0" ., X
11:20a. m

La instrucciones de como elaborarlo
y una muestra del producto

Y los ingredientes tendria que
comprarlos yo aparte? 1126 a. m. ¥

\‘ Algunos ingredientes creo q tengo

|1:2/7 a. m.

Si los te go no hay problema uso de

. mi stock 11:28 a.n
d T
w Entiendo, pero confirmarme algo, eso
donde lo vas a elaborar?

. No lo entregas con el registro
/ sanitario? 11:49 a. m. W
- b
NO 11:54a m. ,
A X
Eso se registré sanitario 1154 2 n

.
n.
: y o

< O O




[4 Guardando captura...

“— «fgt Erick Churampi

21 DE AGOSTO DE 2019
Unos dos dias 12 1up. m.

Aprox

12:10 p. m.

Ok. 1:02 p. M.

Entonces esta bien 1:02 p. m. v

Dime como es el pago, el 50% al
inicio y luego cuando tenga la crema
el resto, te parece. 1:03 p. m. W

v —

Y que materiales vas a querer que

consiga. 1:03 p. m. W/

‘ Sielpagoesal 50% 1:26p. m.

Mas bien tu tienes algun pomo
especial 1:26 p. m.

ks — — —

" No hay problema el tipo de envase
como prototipo ya para tu
presentacion creo q condeguirsn un
envase especial 1:27 p. m.

(X \’
23y | O O

N
N

O O




4 Guardando captura...

— t‘?t Erick Churampi

Creo q mejc 21 DE AGOSTO DE 2019 i hO
tengo muchos contactos

No mucho mi area

. ATT7 -
24/ p.m.

Ok, si voy a querer que me elabores
la crema 5:57 p. m. v/

Necesito que me des una lista de las
cosas que te faltan para poder ir
consiguendo ello. 5:58 p.m. v |

Porque necesito la crema lo mas
antes posible. 5:58 p. m. W/

# 22 DE AGOSTO DE 2019

- —~—

Enlatarde te pasolalista 11294 m.

——

- Q me desocupe y te escribo

11:29 a. m. [
( ~ w ¥ l \‘

~ Avisame a que hora estas libre para
W,
darte una llamada. 11:30 a. m.

> O

O O
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“— «"ili Erick Churampi W

23 DEAGOSTODE 2019 -

Si puedes a partir de esa hora me
adelantas en 50% y el lunes
codinamos para poder entregarte

| Z:90 pP. m.

Erick Churampi

Si puedes a partir de esa hora me
adelantas en 50% y el lunes
codinamos para poder entregarte

Ok. 12:49 p. m. W/

Erick Churampi
Si puedes a partir de esa hora me

adelantas en 50% y el lunes
codinamos para poder entregarte

sl

12:57T p. m. W/
r - r - 2 4r [
Podria ser be la rambla San Borja

114 . M.

> o )

? Donde sera el punto de entrega?

N




4 Guardando captura...

— ‘rg. Erick Churampi

Creo g mejc 21 DE AGOSTO DE 2019 i nO
tengo muchos contactos

~N. A -
2:47 p. M.

No mucho miarea 247p m.

Ok, si voy a querer que me elabores
la crema 5:57 p.m. W

Necesito que me des una lista de las
cosas que te faltan para poder ir
consiguendo ello. 5:58 p.m. v §

'

Porque necesito la crema lo mas
antes posible. 5:58 p. m. W/

# 22 DE AGOSTO DE 2019

-~ ——

En latarde te pasolalista 11292 m.

—

- Q me desocupe y te escribo

11529 .. [
= ~ > 3 | \4‘

~ Avisame a que hora estas libre para
N
darte una llamada. 11:30 a. m.

> @

<] O O
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< ‘f'gi Erick Churampi R

23 DEAGOSTODE 2019 5 ,

Si puedes a partir de esa hora me
adelantas en 50% y el lunes
codinamos para poder entregarte

12:36 p. m.

Erick Churampi
Si puedes a partir de esa hora me

adelantas en 50% y el lunes
codinamos para poder entregarte

Ok. 12:49 p. m. W/

Erick Churampi
Si puedes a partir de esa hora me

adelantas en 50% y el lunes
codinamos para poder entregarte

ogesd

12:51 p. m. W
rr‘. r = . “ 47 ;
Podria ser be la rambla San Borja

1:14 p. m.

> o )

? Donde sera el punto de entrega?

W,
N

O O




(4 Guardando captura...

& ‘ff} Erick Churampi

No, cc 21 DEAGOSTO DE 2019 ;otipo no
tenemos ningun pomo en especial.
1:31p.m. &

Puede ser en los envases comunes
de cremas 1:32p.m. W

-
(‘- Algo asi. 1:32p. m. W/

~—e—

Los frascos los voy a conseguir yo7?
O tu tienes de donde conseguirlo.?




& oo © O 9 - 2wl 30 %M 11:25p. m.

é«‘rgi Erick Churampi | X,

24 DE AGOSTO DE 2019

Erick buenas noches, disculpame
pero no te pude hacer el deposito
hoy. 8:22p.m. W

Mafana a primera hora estaré
depositandonte los 200soles

8:22p.m. v §

10:04 p. m.

\ Esta bien
' |

25 DE AGOSTO DE 2019

S :
3 ‘ 7

PARA MAYOR INFORMACION:
POR TELEFONO: (01)311-9698
POR INTERNET VIABCP Wkl ,VIABCP COM

T

CA VIDA & WS SALLD
R B/ HORW: 11:30:40 Hon7067




4 Guardando captura...

“— A‘%« Erick Churampi

23 DE AGOSTO DE 2019 g

El Real Plaza de angamos se te hace
muy lejos? 117 p.m. &

Me queda mas cerca a mi
universidad y tal ves si no pueda ir
yo, puede ir alguien mas de mi grupo

1:18 p. m. W §

Ok, entonces pasame un numero de
cuenta para poder depositarte la
mitad 1:21 p. m. W

“ Y lo demas ya te doy el lunes.

W 1:21T p. m. W/ :
Y - il

‘ ' - « W s A
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e«‘rgi Erick Churampi me X

Ok a que hora nos encontramos
12:50 p. m. W/

Te confirmo mas tarde porfavor

12:56 p. m.

26 DE AGOSTO DE 2019

v

Erick, porfa confirmame la hora para
' recoger la crema 10:37 a. m. v |
A Y il

Holaquetal 2.05p m.

L. UG

La crema ya esta lista

q




(4 Guardando captura...

< ‘f‘gi Erick Churampi -

26 DE AGOSTO DE 2019

Hoy yame ganalahora 2055 m.

Mafana seria mas tranquilo para mi

2:06 p. m.

Ok no hay problema, pero a que hora
| podrias mafiana 2:06 p. m. v/

-———T

Erick Churampi
2 Foto

 Cuanta cantidad sali6 de la crema en
| ? . A
- f[OtaI' 2:06 p. m.//
o ‘Y D
220 fig cada frasco 2:07p. m. &

Total 4409 2:07p.m. |

Tu
Ok no hay problema, pero a que

| > O
| (”./,‘

< O O

K«




& oo © O 9 - 2 il 30 %M 11:26 p. m.

(—«‘;‘Q; Erick Churampi me X,

220 iig cada frasco 2:07 p. m.

Total 4409 207 p.

Tu
Ok no hay problema, pero a que
hora podrias mafana

Estaria bien plan de 10:30 am

N.NO
2:08 p. m.

Ok. Quedamos en el Real plaza de
primavera 210 p. m. W/

El que esta por la estacién del tren,
esta bien? 2:10 p. m. W/

A n? B “
Si esta bien 2:10p.m. w ‘

& 3
/— Ok, entonces asi quedamos.

J 2:12p.m. W

" Mafana te entrego la otra parte del
pago. 2:12p.m. ¥

: y o

< O O




4 Guardando captura...

— ‘f‘gi Erick Churampi

PARA MAYOR INFORMACION:
BANCA POR TELEFONO: (01)311-9g98
BANCA POR INTERNET VIABCP Wl VIABCP ,COM

ONICA VIDA & WAS SALLD
. 25/08/19 HORA: 11:30:49 967067

B Erick ya te deposite el 50%
- 11:45a. m. v/

—

“* Porfa confirmame para que dia

/ tendrds la crema 11:45 a. m. W
( Si es para mafana o para el martes.
» 11:45a. m. &

W,

N

Para mafianalotengo 12:39p m.

-

< O O
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é‘f"g; Erick Churampi me

Hola Isabe 1 DE SETIEMBRE DE 2019

Disculpa por lademora 113

Ahi te envio la ficha técnica

FICHA TECNICA

PRODUCTO: CREMA DE MANZANILLA

L. DESCRIPCION:
rema « haw

« de maane srndls € us crem pars ¢l uve dennace y cusabadn de b el pea

ﬁ FICHA-TECNICA-C...

d e ‘E LR « PDE 1121 a ™
| pagina * 65 kB * PDF 11:31 a..m.

| Hola Erick, ntp lo importante es que
. Yaesta lista. Gracias 1139 2. m. W

Erick una consulta, la cremayo la

#" queria principal para el cuidado de la
piel de bebés 12:48 p. m. W/

En especial para las escaldadur: _

AV

vl 12:49 p. M. w

<
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