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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion tiene por objeto la creacion y comercializacion de una
bolsa ecoldgica reutilizable; la cual cuenta con un forro impermeable que permite
multifuncionalidad siendo asi, de facil transporte y limpieza. Ademés, un cierre
impermeable que asegura los productos dentro de la bolsa. Disefiada principalmente para el
transporte de diversos productos frescos o que estén helados. Este producto contribuird con
la disminucion de bolsas plasticas de uso unico, ayudando al cuidado del medio ambiente y
la adecuada conservacion de los alimentos.

Esta idea de negocio nace de la necesidad de una opcion eco amigable, ya que el uso de
bolsas plasticas en nuestro pais no ha cesado a pesar de que su uso ha sido restringido.
Afadido a esto, los productos actuales que ofrecen las empresas no son adecuados, ya que
se enfocan principalmente en cubrir necesidades de transporte, como son las grandes
bolsas de rafia o tela, las cuales se mojan y ensucian facilmente.

En los primeros puntos, se desarrollan los aspectos generales del proyecto que comprenden
la ideacidn, las validaciones y el estudio de investigacion acerca del mercado local actual
para determinar el producto final.

A continuacion, se explica el concierge y se desarrolla el plan estratégico con la cadena de
valor, las fuerzas del entorno, analisis FODA, estrategias, entre otros. También estan
definidos por area los planes presupuestales de operaciones, RRHH, RSE, marketing y el
financiero del proyecto.

Por altimo, se desarrollan las conclusiones, recomendaciones, anexos y la bibliografia.

Palabras clave: cuidado del medio ambiente; eco amigable; alimentos frescos; bolsas

plasticas.



ABSTRACT

The purpose of this research is to create and commercialize a reusable ecological bag;
which has a waterproof lining that allows multifunctionality thus being easy to transport
and clean. In addition, a waterproof closure that secures the products inside the bag.
Designed primarily for the transport of various fresh or frozen products. This product will
contribute to the reduction of single-use plastic bags, helping to care for the environment
and proper food preservation.

This business idea stems from the need for an eco-friendly option, since the use of plastic
bags in our country has not ceased despite the fact that its use has been restricted. Added to
this, the current products offered by companies are not suitable, since they mainly focus on
covering transport needs, such as large raffia or cloth bags, which get wet and easily dirty.
In the first points, the general aspects of the project that include the ideation, the
validations and the research study about the current local market to determine the final
product are developed.

Next, the concierge is explained and the strategic plan is developed with the value chain,
the environmental forces, SWOT analysis, and strategies among others. The budget plans
of operations, HR, CSR, marketing and financial of the project are also defined by area.

Finally, the conclusions, recommendations, annexes and bibliography are developed.

Keywords: environmental care; eco-friendly; fresh food; plastic bags.
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1 RESUMEN EJECUTIVO

Este proyecto o idea de negocio consiste en la creacion de una bolsa ecoldgica reutilizable
multifuncional que permite el facil transporte de productos y alimentos en estado fresco y
helado. Esto es posible gracias a un forro interno impermeable. Este producto contribuira
con la disminucion del uso de bolsas plasticas de un solo uso, ayudando asi al cuidado del
medio ambiente; ademas, de la conservacion de los alimentos.

Partiendo del brainstorming inicial, se plantearon diversas hipotesis de como debia
desarrollarse el producto, mas luego de diversas validaciones realizadas, se llegaron a
conocer las necesidades del consumidor y como podia esta idea concretarse y contribuir
con la extensa cartera de productos eco amigables que actualmente existen en el mercado.
Este emprendimiento tiene un alto indice de éxito, debido a que gran parte de la poblacion,
ya que segun una nota publicada en el diario La Republica el 39% de peruanos esta
preocupado por la situacion del calentamiento global y temas relacionados esta tomando
mayor conciencia y preocupacion del cuidado del medio ambiente, asi como,
estan buscando opciones que puedan sustituir aquellos objetos que dafian el planetas con
otros que sean sustentables, eco amigables y que puedan facilitar reducir su impacto

negativo.

La determinacion del canal de venta fue muy importante, porque se crea una via de
comunicacion efectiva con nuestros clientes y consumidores finales. Dado que es

importante demostrar la calidad del producto y los beneficios de su uso.

A continuacion, diversos puntos clave a tener en cuenta:

e Marca del proyecto: ECOPE

e Rubro de la empresa: Venta minorista

e Oportunidad de negocio y factores de éxito: Nuestra idea de negocio tiene un alto
indice de exito, debido a que parte de la poblacion estd tomando mayor conciencia
y preocupacion por el cuidado del medio ambiente y buscando opciones que
puedan facilitar reducir su impacto negativo.

e Estrategia del proyecto: Segmentacion de Mercado con Diferenciacion.



e Mercado Objetivo: Nuestro producto esta dirigido generalmente a toda persona,

incluye hombres y mujeres de cualquier edad que realice compras para el hogar

preocupado (a) por el cuidado del medio ambiente, pertenecientes al NSE A, By

C+.

e Fuente de ingresos: Las ventas realizadas de nuestros productos son las fuentes de

ingreso de la empresa.

2 FUNDAMENTOS INICIALES

2.1 Equipo de trabajo

2.1.1 Descripcion de las funciones y roles a asumir por cada integrante

INTEGRANTE

ROL

FUNCIONES

BLUA SOTO, Andrea Katherine

Gerente Comercial

Manejo de ventas
Seguimiento de clientes

Coordinacion con la fuerza de ventas

CANALES YSIDRO, Joselyn

Gerente de Recursos

Evaluacion del personal

Jazmin Humanos Coordinacion de capacitacion
Manejo y control de néminas e
indicadores

DE LA CRUZ PORTUGAL, Gerente de Evaluar cotizaciones de los

Piero Alonso Logistica proveedores
Coordinacion con proveedores
Seguimiento de indicadores (Stock,
quiebre de stock, etc.)

DI NATALI HUAMAN, Gerente de Creacion de valor

Allysson Christy Marketing Posicionamiento de marca

Creacion de contenido para plataformas

digitales




VALENCIA GONZALES,

Angélica Roxana

Gerente de

Administracion

Coordinacion constante con las demés
gerencias
Administrar los ingresos, el capital y la
caja chica

Pago al personal

Tabla 1 Descripcion de las funciones y roles de cada integrante

2.2 Proceso de ldeacion

2.2.1 BMC del proyecto

El Business Model Canvas que se observa a continuacion es aquel que resume de manera

breve el proyecto que se podré leer a lo largo del presente documento. Para llegar a este

BMC se tuvieron que validar distintas propuestas, entrevistas y demas, con el objetivo de
forjar un emprendimiento solido, sostenible y escalable.

Contacto: Sr. Choque

Disefio de la Ecope

Key Partners [] Insert Key Activities [] Insert Value Proposition I Insert Customer Relationships ] Insert Customer Segments [ Insert
Proveedor de materia prima y Comunicacién efectiva de los Multifuncional y reutilizable Comunicacién facil y directa Personas que buscan alternativas a
confeccién del producto beneficios de la Ecope 6 mediante Instagram las bolsas plasticas

: b foas 2 La Ecope cumple la funcién
Textiles Sefior de Sipan Via Instagram

deseada por el usuario

Impermeabilidad

Evita los liquidos y facilita la
limpieza de la Ecope

Key Resources Insert
Material impermeable y duradero
Nylon Importado

Material de facil secado

Notex

Cierre Impermeable

Brinda seguridad

Ecolégica

Con una vida util larga

Estilos de vida: Sofisticados,
modernas y conservadoras
NSE: A, By C+

Presencial y directa

Residentes en las Zonas 6 y 7
de Lima Metropolitana

Channels Insert

Redes sociales - Ecommerce

Via Instagram

Cost Structure Insert

Publicidad Materia prima y produccién

b de las Ecope
Pago a publicaciones de
Instagram

Pago a trabajador

Sueldo

i Revenue Streams

i Venta de las Ecope

Insert

llustracion 1 BMC del proyecto




2.2.2 Explicacion del modelo de negocio

El modelo de negocio es la creacion de una bolsa ecoldgica y reutilizable hecha a base de
Nylon Engomado (forro interno) y Notex (tela externa). Cuenta con un cierre engomado
para facilitar su uso y aportar impermeabilidad extra. Todos estos elementos tienen la
capacidad de mantener diversos productos frescos (carnes, fresas, helados, bebidas frias,
entre otros.). Esta bolsa ofrece multifuncionalidad como principal propuesta de valor y una
vida util larga y se vale de la practicidad y el facil transporte para evitar el uso de bolsas
plasticas de un solo uso. Su impermeabilidad, facil limpieza y transporte mejoran la
experiencia. Diseflada para cualquier persona que realiza compras en mercados Yy/o
supermercados que desean contribuir con el cuidado del medioambiente mediante el

desuso de bolsas plésticas.

2.2.3 Justificacion de escalabilidad del modelo de negocio elegido

Es necesario empezar explicando qué significa la escalabilidad:

“...es la capacidad de crecimiento de un modelo basado en generar mas ingresos

con los recursos disponibles...”

“Los modelos escalables son capaces de generar ingresos de forma mas rapida de lo
que crece su estructura de costes. Y los no escalables son aquellos donde su
estructura de costes crece de forma lineal a sus ingresos, es decir, que para ganar

mas hay que gastar mas.”

Teniendo en cuenta este concepto y relacionandolo directamente con ECOPE, se pudo

determinar que el modelo de negocio elegido es escalable debido a:

o El tamafio del mercado estd en crecimiento. Dadas las tendencias actuales
relacionadas al cuidado del medio ambiente. Se sustenta con la investigacion de
mercado realizada previamente, ademas de los experimentos.

o Las economias de escala que se daran a medida del aumento de la produccion,

reduciran al maximo los costos y aumentaran los margenes. Esto se debe



principalmente a los descuentos por volimenes que se obtienen tanto para la
compra de materiales como para la mano de obra.

o EIl mercado objetivo posee los recursos para adquirir nuestro producto actual y los
proximos lanzamientos.

o En un mediano plazo ECOPE planea diversificar o aumentar su linea de productos
eco amigables, de tal forma que la rentabilidad de la empresa no solo dependa de
un producto sino de varios. Entre los productos que se desea tener en la nueva linea
de ECOPE se encuentran las bolsas de Tocuyo con una pita para jalar (para
productos secos) de un tamafio mayor al producto actual para el segundo afio de
operaciones, y para el tercer afio se planea agregar cubiertos de bambu, los cuales

seran importados y revendidos.

3 VALIDACION DEL MODELO DE NEGOCIO

3.1 Descripcion de la propuesta de valor

Nuestra propuesta de valor esta centrada en los diversos usos que puede crear el usuario
con ayuda de la Ecope, utilizando su principal caracteristica, la cual es la impermeabilidad.
Esta propiedad es gracias al forro interno de Nylon engomado que evita el traspaso de
liguidos. Mediante la Ecope, se busca que el usuario reduzca su consumo de bolsas
plasticas. Ademas, podra realizar sus compras donde quiera que se encuentre dado que es
practica y de facil transporte. También, se limpia rapidamente. Todo eso y mas, es lo que

ofrece este novedoso producto, Ecope.

llustracion 2 Logo de la marca del proyecto



Las caracteristicas que forman, en conjunto, la propuesta de valor, se encuentran en el

siguiente Value Proposition Canvas:

Nika

llustracion 3 Value Proposition Canvas

e Gain Creators: Encontrar una bolsa diferente y funcional que no sea de pléastico,
ecoldgica, con color y disefio diferente para su uso en sus compras.

e Products & Services: Se propone la creacion de una bolsa reutilizable y sencilla de
usar que contribuya a la reduccién de uso de bolsas plasticas.

o Pain Relievers: Los clientes no solo buscan una bolsa simple sino una que cuente
con las caracteristicas necesarias para ser un producto atractivo, ya que su uso sera
practicamente diario y es por ello que se espera encontrar una bolsa con disefio, eco
amigable, que sea facil de limpiar y transportar.

e« Gain: Son los beneficios que el cliente quiere, principalmente por sus
caracteristicas y su funcionalidad; es decir, desea contar con una bolsa con disefio
agradable, facil de usar, ecoldgica, resistente y de diversos tamafios.

o Customer Jobs: La principal tarea del cliente es funcional, ya que utilizara las
bolsas para llevar sus distintos productos, luego procurara reutilizar la bolsa en su
rutina diaria para que después de su uso la limpie o la lave. Finalmente, con todo
esto buscara contribuir al cuidado del medio ambiente haciendo pequefios cambios

a diario.



o Pain: Tener que usar una bolsa plastica, que ademas de contaminar el medio

ambiente, es fragil, no tiene disefios, no es reutilizable, entre otras caracteristicas.

El prototipo final de ECOPE relne las caracteristicas deseadas por nuestros clientes las
cuales son: impermeabilidad, multifuncionalidad facil transporte, limpieza y lavado, eco
amigable, reutilizable, resistente y una frase en color blanco: “In case it gets wet” (en caso

se moje), haciendo referencia que es para productos frescos o frios.

3.2 Descripcion del problema que se asume tiene el cliente o usuario

Actualmente, las compras son una actividad constante y las personas tienen muchos
canales nuevos. Sin embargo, a veces esas tareas pueden tornarse agobiantes cuando no se
tiene el producto adecuado. Se observo como problematica que los compradores no tienen
alternativas mas que las bolsas plasticas para transportar productos helados o frescos, por

ejemplo: fresas, carnes, botellas heladas, entre otros.

Actualmente, aquellas personas que realizan compras continuamente, ya sea en mercados o
supermercados, estdn empezando a reutilizar sus bolsas plasticas o guardarlas cuando las
necesiten. Sin embargo, su uso sigue presente en el pais, dado que se colocan bolsas
plasticas dentro de bolsas grandes o carritos de mercado o en situaciones diarias como el
transporte de snacks y demaés. Ademas, en los mercados, los comerciantes siguen
ofreciendo bolsas plasticas. Esto genera que el cliente pese a que quiera usar una bolsa
reutilizable termine usando una de plastico, ya que la mayoria de esta no estan

acondicionadas para productos frescos.

3.2.1 Disefio y desarrollo de experimentos que validen la existencia del problema

Al principio, se inici0 este proyecto mediante la investigacion exploratoria en mercados y
supermercados. El objetivo principal fue detectar qué problemas se desarrollaban al
momento de la compra sin el uso de bolsas plasticas.

Luego de este experimento preliminar, se procedié a realizar una pequefia encuesta, la cual

constaba de las siguientes preguntas:



a)

b)

c)
d)

€)

3.2.2

Con la nueva implementacién de la ley, ¢Usted sigue usando bolsas plasticas o ha
adoptado alguna medida?

¢Cuanto considera que ha reducido el uso de bolsas plasticas en sus compras?
¢Considera que el uso de bolsas de otros materiales es eficiente?

En el caso del transporte de carnes, ¢tiene algin problema?

¢Ha encontrado solucidn a este problema?

Anadlisis e interpretacion de los resultados

Interpretacion y resultados de la observacion

En el mercado: Las personas que acuden a los mercados contintan utilizando
bolsas plésticas porque los comerciantes siguen entregando los productos en este
tipo de bolsas. Observamos que no muchos llevaban sus propias bolsas de tela para
Ilevar sus productos y los que llevaban bolsas de tela grande colocaban sus compras
a su bolsa de tela en bolsa de plastico pues los comerciantes asi se lo entregaban.

En el supermercado: Las bolsas que ofrecen los supermercados son incomodas
para el uso de los clientes, ya que cuando en estas deben cargar mucho peso se
estiran hasta poco mas llegar al piso, el asa por ende es mas delgado y da la
impresion de romperse. Asi mismo cuando llevan carnes como carne de res, pollo,
chancho, entre otras que han estado congelados al colocarlo en las bolsas de
supermercados se sienten mojadas al tacto y es incomodo. Por otro lado, dentro del
supermercado en la zona de alimentos si estdn para uso libre el uso de bolsas
plasticas sin ningln cobro aludiendo que son para uso Unico de compras de carnes

y/o granel.

Interpretacion y resultados de la observacion

En el mercado: Llegamos a la conclusion de que las personas que asisten a los
mercados a realizar sus compras no terminan de adoptar esta nueva forma
sustentable de realizar las compras del hogar reduciendo el uso Unico de bolsas
plasticas. Esto se debe a que en los mercados no cobran por la bolsa y como en

muchos casos no llevan su propia bolsa aceptan la bolsa que les entrega el



comerciante. Aun asi, se ha observado que los que han aceptado bolsas plasticas
grandes en sus siguientes compras si son productos que pueden combinar en una
sola bolsa ya no aceptan la bolsa. Ademas, por el costo bajo que tienen las bolsas
plasticas actualmente, los vendedores en los mercados contindan usandolas y
entregandolas libremente a sus clientes.

En el supermercado: Las personas toman mas precauciones para comprar en este
tipo de lugares, ya que cada bolsa esta entre 0,10 y 0,15 centimos, lo que ha
permitido que muchos clientes adopten la costumbre de llevar sus bolsas y ayudar a
reducir el uso de bolsas plasticas de uso unico, siendo esto una nueva costumbre.
Sin embargo, esta actitud solo es para el momento final de la compra porque
cuando compran carne o a granel usan bolsas plasticas que estan para el uso del
publico sin costo alguno.

3.3 Descripcién del segmento de cliente(s) o usuario(s) identificado(s)

Segmento de clientes:

Género: Masculino y femenino

Edad: Todas

Estilos de vida: Sofisticados (as), modernas y conservadoras

NSE: A, By C+

Principal caracteristica: Realizan compras de alimentos en mercados Yy
supermercados.

Intereses: Preocupacion por el medio ambiente.

Nuestras bolsas han sido creadas con la intencion de reemplazar las bolsas plasticas de un

s6lo uso, con una reutilizable. Dirigida principalmente para quien se encargue de realizar

las compras en casa. La propiedad principal de este producto recae en la conservacion y

facil transporte de productos como la carne, pollo, pescado, entre otros alimentos frescos.

En muchas ocasiones, quien se encarga de realizar la compra diaria 0 semanal de casa

puede ser la mama4, el papa, los hijos y/o la persona de servicio. En consecuencia, al

identificar que nuestro usuario final podria variar dependiendo de la familia, vimos

pertinente identificar a quien seria nuestro prospecto de comprador para asi disefiar nuestra



forma de llegada a él. Entonces, determinamos que nuestro comprador, a quien dirigimos
nuestras campafias publicitarias, seran hombres y mujeres, pertenecientes a los NSE A, B 'y
C+, que residan en los distritos que abarcan las zonas 6 y 7 de Lima Metropolitana, con
estilos de vida sofisticados(as), modernas y conservadoras; principalmente con gusto por la
vida Sustentable que respeta y valora el medio ambiente.

Las redes sociales seran de gran utilidad para llegar a este segmento del mercado, con gran
interés por el reciclaje y la vida sustentable en general. Asimismo, lograremos concientizar
a mas personas a fin de que nuestro mercado crezca cada dia un poco mas.

En cuanto a las estadisticas, estan de nuestro lado, dado que segun los resultados de una
encuesta realizada sobre la percepcién de las personas con respecto al uso de bolsas

plasticas se observa lo siguiente:

Después de saber un poco mas sobre la contaminacion
gue produce el plastico éSigue de acuerdo con la
eliminacion de bolsas plasticas?

0% 20% 40% 60% 80%

lustracion 4 Encuesta sobre la percepcion de las personas respecto al uso de bolsas plasticas

Este es un resultado muy alentador, dado que el 76% de las personas esta de acuerdo en

eliminar las bolsas plasticas del mercado.
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M Pagar por las bolsas biodegradables

¢Preferiria llevar bolsas reusables (de tela), o pagar un
porcentaje extra a la tienda para que le entregue bolsas
biodegradables?

M Bolsas Reusables

llustracién 5 Respuesta a la preferencia de usar bolsas reusables

En este resultado se observa que el 62% de los encuestados prefiere emplear bolsas

reusables, dado que su vida Util es mas larga e impacta en un menor grado al medio

ambiente.

3.3.1 Determinacién del tamafio del mercado

Apeim
DISTRIBUCION DE PERSONAS SEGUN NSE 2018 - LIMA METROPOLITANA
N° PERSONAS 10'295,249*
NSE Estrato Porcentaje
] A1 06
NSEA ‘ 4.3 A 4.3
A2 3.7
NSE B o &2
- [70.3% y B2 15.1 4
NSEC 426 c < 28 426
7777777777777 1 c2 14
NSED D D 24.1 24.1
NSEE E E 58 56
APEIM 2018

llustracion 6 Distribucion de personas segin NSE 2018 — APEIM
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Apeim
DISTRIBUCION DE ZONAS APEIM POR NSE 2018 - LIMA METROPOLITANA
PERSONAS - (%) VERTICALES
ZONA NSEA | NSEB ‘ NSEC | NSED ‘ NSEE
Total 100 100 100 100 100
Zona 1 (Puente Piedra, Comas, Carabayllo) 0.0 6.3 9.5 155 16.6
Zona 2 (Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras) 47 15 10.6 78 36
Zona 3 (San Juan de Lurigancho) 25 9.3 10.6 10.6 134
Zona 4 (Cercado, Rimac, Brefia, La Victoria) 8.3 18.5 14.9 12.9 56
Zona 5 (Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, El Agustino) 3.9 59 12.8 16.6 174
Zona 6 (Jests Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel) 211 13.9 2.7 08 1.7
Zona 7 (Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina) 51.0 1.3 19 1.6 11
Zona 8 (Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores) 39 10.4 95 5.9 41
Zona 9 (Villa El Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin, Pachacamac) 14 4.1 14.9 15.9 17.1
Zona 10 (Callao, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de la Legua, Ventanilla) 32 8.2 10.9 10.3 16.7
Otros 0.0 06 1.7 21 27
32
APEIM 2018: Data ENAHO 2017

llustracion 7 Distribucion de zonas por NSE 2018 — APEIM

CARACTERISTICAS DEMOGRAFICAS

Distribucion de la poblacion por Estilos de Vida 2015 vs 2013

B SOFISTICADOS W PROGRESISTAS MODERNAS B CONSERVADORAS B FORMALES  ®AUSTEROS
BASE
TOTAL 2015 27% 17% 8%
5000
TOTAL 2013 ; 26% 18% 9%
A 2015 a7 o
LA 2013 26%
PROVINCIAS 2015 28% 1800
PROVINCIAS 2013 26% 16% 13%
COSTANORTE 2015 27% a0
COSTA NORTE 2013 28%
COSTA SUR 2015 28% 18% 8% 500
COSTA SUR 2013 30%
SIERRA 2015 30% 16% 9% 1500
SIERRA 2013 28% 16% EES
SELVA 2015 25% 15% 19% 500
SELVA 2013 21% 17% 15% ﬂ

llustracion 8 Distribucion de la poblacion por estilos de vida 2015 vs 2013



Se tomaré como referencia las estadisticas del estudio realizado para Lima 2015.

7% on

Poblacién Lima Metropolitana
10,295,249

NSE A - B - C+ (56.3%)
5,796,225

Zona Gy Zona 7
1,061,718

Tendencia a la vida sustentable
(39%)

414,070

Modernas, Sofisticados y
Conservadoras [51%)
211,176

llustracién 9 Poblacion en Lima Metropolitana 2015

ECOPE, tendrd como publico objetivo a hombres y mujeres, sofisticados, modernas y
conservadoras, pertenecientes a los niveles socioeconomicos A, B y C+ que residan en la
zona 6, conformado por los distritos de Jesis Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San
Miguel; y zona 7, conformada por Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina de

Lima Metropolitana con una tendencia a la vida sustentable.

Tras realizar nuestro primer filtro, obtenemos un potencial mercado de 211,176 personas,
el cual podria sufrir variaciones en el calculo real de la demanda tras ofrecerles el

producto.

3.4 Descripcion de la solucion propuesta

Como se mencioné anteriormente, el uso excesivo de bolsas plasticas en la compra de
carnes y productos frescos es un problema latente en nuestra sociedad, por lo que se
propone crear una bolsa reutilizable y eco amigable fabricada de tela Notex (capa externa)

y de Nylon engomado (capa interna) con un cierre engomado que brinda seguridad, facil
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lavado e impermeabilidad para los productos que se transporten dentro de la misma.
Funciona muy bien con alimentos frescos y frios. La utilizacion de estos materiales evita el
traspaso del agua y otros liquidos.

Puede ser usado por todas las personas al momento de hacer sus compras y de esta forma,

contribuye con el cuidado del medioambiente. Bajo la creacion de la marca ECOPE.

3.4.1 Planteamiento de las Hipdtesis del modelo de negocio (BMC)

e Paralos cuadrantes “Segmento de Clientes” y “Propuesta de Valor”:
1) El pablico objetivo va a mostrar interés sobre el prototipo mostrado.
o Para los cuadrantes “Costos” e “Ingresos”:
I1) El producto es rentable.
o Para el cuadrante “Relacion con el cliente”:
I11) Los beneficios del producto son relevantes y se comunican de manera adecuada.
o Para el cuadrante “Actividades Clave”:
IV) Los disefios de las bolsas agradan a los usuarios.
e Para el cuadrante “Canal”:
V) Los usuarios compraran via online (Instagram).
e Para el cuadrante “Recursos Clave”:
V1) Los clientes entienden los beneficios del producto frente a las bolsas de plastico
convencionales.
e Para el cuadrante “Socios Clave”:

VII) Los influencers entrevistados les interesa trabajar con nuestra marca y producto.

Métricas elegidas y criterio minimo de éxito para validar las hipotesis:

Hipotesis Métrica elegida Criterio de éxito
El publico objetivo va a Porcentaje de personas que El 40% de los encuestados
mostrar interés sobre el afirmaron que les interesa la va a mostrar interés sobre el
prototipo mostrado. idea. prototipo mostrado.
El producto es rentable. Porcentaje de personas que El 10% del total de expertos
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afirman que el producto es
rentable.

encuestados afirma que el

producto es rentable.

Los beneficios del
producto son relevantes y
se comunican de manera

adecuada.

Porcentaje de clientes que
afirman entender y valorar los
beneficios que otorga el

prototipo.

El 20% de los clientes
entiende los beneficios del
producto frente a las bolsas

de pléastico convencionales.

Los disefios de las bolsas

agradan a los usuarios.

Porcentaje de encuestados que
afirman gustar de los disefios

mostrados.

Al 20% de los encuestados
gustan los disefios
mostrados de las bolsas

reutilizables.

Los usuarios compraran

via online (Instagram)

Porcentaje de encuestados que
indicaron que utilizaran las

redes para realizar sus compras.

El 20% de los encuestados
compra via online

(Instagram)

Los clientes entienden los
beneficios del producto
frente a las bolsas de

plastico convencionales.

Porcentaje de encuestados que
afirman que entienden los

beneficios del producto.

El 30 % de los encuestados
entiende los beneficios del
producto frente a las bolsas

de plastico convencionales.

Los influencers
entrevistados tienen
interés en trabajar con

nuestra marca y producto.

Porcentaje de
influencers encuestados que

trabajarian con nosotros.

El 10 % de los influencers
encuestados trabajarian con

Nosotros.

Tabla 2 Métricas para evaluar las hipotesis

3.4.2 Disefio y desarrollo de experimentos que validen el modelo de negocio propuesto

a) Objetivos del experimento

Los objetivos del experimento son:

o Conocer a profundidad la opinién y preferencia de nuestro mercado objetivo.
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« Recopilar mayor informacién de nuestro pablico objetivo con respecto al uso de las
bolsas ecoldgicas

o Determinar qué producto deberia ser el que se lance al mercado.

o Presentar la marca ECOPE a nuestro publico objetivo y obtener informacién de sus
preferencias con respecto a nuestras opciones

o Determinar con el apoyo de nuestro publico objetivo nuestro producto final a

desarrollar

b) Disefio de la entrevista para el segmento de mercado

Para empezar este proyecto, se valido el problema y las necesidades existentes en el
mercado. Esta investigacion se baso en la realizacion de entrevistas a profundidad.

Se realizaron 25 entrevistas (herramienta cualitativa) a nuestro publico objetivo con la
finalidad de recopilar toda la informacién necesaria para validar nuestro producto. Las
entrevistas fueron individuales y con un formato semiestructurado, es decir, contdbamos
con un formato que nos permitia direccionar la entrevista, pero a la vez permitia tener una
conversacion con preguntas abiertas, la duracion de cada una de las entrevistas realizadas

fue en promedio de 30 minutos.

3.4.3 Analisis e interpretacion de los resultados

Nuestros entrevistados cumplian las siguientes caracteristicas:

o En su mayoria quienes realizan las compran y por tanto le darian uso a nuestro
producto es el publico femenino representando el 65% y en una minoria, el

masculino representando el 35%.
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Publico Objetivo seqin Género

m Femenino

= Masculino

llustracion 10 Publico objetivo seglin género

o Las zonas a las que nos debemos dirigir son la Zona 6: Jesus Maria, Lince, Pueblo

Libre y San Miguel, que representa el 42% y la Zona 7: Miraflores, San Isidro, San

Borja, Surco y La Molina que representa el 58%.

Publico Objetivo sequn Zona Geogréafica

mZona 6

mZona 7

llustracion 11 Publico objetivo segin zona geografica
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e Hemos detectado que las personas que le darian mayor utilidad y tendrian la
decision de compra son las personas que realizan sus propias compras para el hogar
siendo adultos de 41-45 afios que representan el 40% y adultos de 26-30 afios que
representan el 35%. Jovenes de entre 20-25 afios en su mayoria aun viven en casa

de sus padres por ello representan un menor porcentaje siendo el 25%.

Publico Objetivo segiin Rango de Edad

m 20 - 25 afios
= 26 - 30 afios
m 41 - 45 afios

lustracion 12 Puablico objetivo segln rango de edad

VALIDACION N.°1:

Para la validacién del producto final se tenian dos opciones:

a) Bolsa reutilizable grande con compartimentos de material Notex y Nylon
Engomado.
b) Bolsas reutilizables individuales con cierre engomado de material Notex y Nylon

Engomado.

Resultados: ElI 65% de nuestros entrevistados optaron por la opcion de bolsas

individuales, argumentando lo siguiente:

o Facilita la limpieza del producto
e El producto es lavable

e Practicidad y movilidad
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e Se puede guardar en la refrigeradora
e Se puede emplear para guardar y transportar distintos tipos de alimentos frescos

VALIDACION N° 2:

Para esta validacion se presentaron las siguientes opciones para los entrevistados:

a) Preferencia por bolsas individuales de un tamafio estandar.
b) Preferencia por bolsas individuales de distintos tamafios.
Resultados: EI 59% de nuestros entrevistados optaron por la opcion de bolsas individuales

de un tamafo estandar, argumentando lo siguiente:

e Las compras se realizan en algunas ocasiones de manera semanal, por lo que es
conveniente contar en ese momento con un tamafio mediano que permita colocar un
pollo, o alguna otra carne.

« Al tener un solo tamafio, es méas practico y pueden adaptar cualquier producto.

e Comprando por unidad, pueden realizar pruebas de la utilidad y calidad del

producto.

3.4.4 Aprendizajes de las validaciones

Los entrevistados aportaron otras caracteristicas para reforzar la idea del producto final.
e Hacer el producto con buen cierre para evitar derrames y malos olores.
« Color distinto al clasico beige, que se diferencie de las demés bolsas que se ofrecen
en el mercado.
Para finalizar, se les pregunt6 a los entrevistados si luego de la presentacion del producto

estarian dispuestos a realizar la compra, el 100% respondi6 afirmativamente.

3.5 Plan de ejecucion del concierge
Con este experimento, se busca ofrecer nuestro producto a través de los diferentes medios

de venta de la empresa (B2C y redes sociales) para conocer las posibles compras que

nuestro segmento de clientes esta dispuesto a hacer por nuestro producto, teniendo en
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consideracién sus caracteristicas y el valor agregado que ofrecemos, los clientes deben
percibir que el precio de nuestro producto es el mas adecuado y competitivo en el mercado.

3.5.1 Disefioy desarrollo de los experimentos

Para este experimento se cerraran potenciales compras con posibles clientes, quienes
forman parte de nuestro publico objetivo a los cuales se les presentara el prototipo final de
forma fisica y a través de nuestro Instagram, también se les informara sobre las
caracteristicas que tiene, el gran aporte al cuidado del medioambiente y la manera correcta

de uso de nuestras bolsas para poder generar interés en ellos y puedan adquirir el producto.

3.5.2 Andlisis e interpretacion de los resultados

Por un lado, las ventas fisicas se realizaron en el mercado “Central de La Marina” ubicado
en San Miguel y el Mercado Moderno de Magdalena. Se ofrecieron las bolsas a 50
personas de las cuales 23 estuvieron dispuestas a comprar la bolsa. Los indicadores

utilizados fueron: Tasa de conversion y nimero de ventas potenciales realizadas.

Los resultados obtenidos fueron los siguientes:
o Tasa de conversion venta fisica: 46%

e NuUmero de ventas: 23

Por otro lado, las ventas online se realizaron por Instagram mediante publicaciones durante
4 dias de nuestro producto y breve descripcion de las caracteristicas del producto, el aporte
al medio ambiente, algunos tips y la forma de uso de nuestras bolsas. De las 13 personas
que interactuaron con el post solo 5 preguntaron por el precio. Los indicadores utilizados
fueron: Alcance, impresiones, interacciones, guardados, cuentas alcanzadas y visitas al

perfil.

Los resultados obtenidos fueron los siguientes:
o Tasa de conversion via Instagram: 38%
e Visitas al perfil: 18
e Alcance: 50
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e Impresiones: 125

Estadisticas de
publicaciones

Visitas al perfil 18

Descubrimiento (&

50 18 50

Interacciones (i)

Seguimientos 1
Alcance 50 18
Impresiones 125

llustracion 13 Estadisticas de las publicaciones en Instagram

3.5.3 Aprendizajes del concierge

Con los resultados que obtuvimos, se puede interpretar de que es de vital importancia
informar a nuestros clientes sobre todas las caracteristicas que tiene nuestro producto,
porgue de esa manera es cuando los consumidores perciben el valor que provee la bolsa al
igual de su importancia y la diferenciacion con los diferentes productos existentes en el
mercado local.

Es por ello que, mediante Instagram, se continuard realizando la campafia de
concientizacion para potenciar este cambio que se quiere lograr, dado que el proceso no es
corto ni automatico. Ademas, se planea trabajar al lado de influencers que puedan
recomendar nuestro producto y asi, a mediano plazo incrementar las ventas y las

interacciones en dicha red social.

3.6  Proyeccion de ventas
Segun los historicos que se tienen de las cinco primeras semanas de ventas, se tienen las

siguientes tablas y graficos que permitiran observar cuél es la tendencia de compra y por

gué medio (venta directa y redes sociales).
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Semana Semanal Semana?2 Semana 3 Semana4 Semana5 Total

Canal rdirecto 12 50 24 24 27 137
Canal redes 0 10 37 41 39 127
Total 12 60 61 65 66 264

Elaboracion propia

Tabla 3 Ventas semanales

DISTRIBUCION DE LAS VENTAS SEMANALES POR
CANAL
—#— (Canal rdirecto Canal redes
60
50
40
30 \
‘/0
20
10
0
SEMANA 1 SEMANA 2 SEMANA 2 SEMANA 4 SEMANAS

lustracion 14 Distribucion de las ventas semanales por canal

Por los datos mostrados previamente, se ha proyectado un incremento de ventas del 15%
anual (hasta el afio 6), basandonos en los resultados obtenidos en las cinco semanas que se

vienen realizando las ventas.
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4 DESARROLLO DE PLAN DE NEGOCIO

4.1 Plan Estratégico

4.1.1 Declaraciones de mision y vision

e Mision: Somos una empresa dedicada a la comercializacion de productos
Ecoldgicos que satisface las necesidades de sus clientes por encima de su
expectativa con una filosofia de cuidado al medio ambiente.

e Vision: Posicionarnos como una empresa innovadora, referente en el sector de

comercializacion de productos eco amigables sustentables en el Per0.

4.1.2 Andlisis externo

4.1.2.1 Analisis de la competencia directa, indirecta y potencial

« Competencia Directa: Recientemente, se ha observado que la tienda Casa e Ideas ha
lanzado un producto muy similar al primer prototipo que lanzamos, el que tenia interior
de aislante térmico. Este es el Unico producto en el mercado que se considera como
competencia directa, ya que comparte la propiedad de impermeabilidad y facil limpieza
del producto, aunque no tiene cierre, solo se puede cerrar con un velcro (pega-pega)

central. Sin embargo, su precio es de S/. 21.90, lo cual lo hace superior a la ECOPE.
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llustracién 15 Bolsa de la tienda Casa ldeas

o Competencia Indirecta: en el mercado, existen diversos emprendimientos eco
amigables que ofrecen productos similares, pero no cubren las mismas necesidades que
nuestra ECOPE. Sin embargo, deben considerarse dado que ampliaremos nuestra

cartera de productos en un mediano y largo plazo. Se han considerado los siguientes:

A. Bolsas de Mesh: Plan Consciente Shop

Pack De 3 — Mesh Bags

$/12.00 sus00

n Conscient
COMPARTEESTEITEM: § w =

llustracion 16 Bolsa de la marca Plan Consciente Shop
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B. Bolsas de Algoddn: ArboBio

’ @ SetDe 4 Bolsas De Tela
pEF Reutilizables 100% Algodén

S/21.00 se400

+ ARADIR AL CARRITO

llustracién 17 Bolsa de la marca ArcoBio

C. Mallas para frutas o verduras: Mercadillo

Malla Para Frutas - Menaje Ecologics

S/.12.90

— . et | -

N T3
B

“

llustracion 18 Bolsa de la marca Ecologics

Competencia Potencial: Sodimac, Tottus y otros supermercados y tiendas por
departamento, estos establecimientos ofrecen bolsas reutilizables de materiales mas
toscos como la rafia y derivados del plastico. Tienen precios bajos. Cuestan desde 3
soles hasta los 6, dependiendo del disefio y color. Estas bolsas son de gran tamario,
lo suficientemente grandes como para la compra completa del dia para la casa.
Hasta el momento no se tiene registro que estas empresas se encuentren
desarrollando bolsas individuales reutilizables para productos himedos o frescos,
pero es importante tenerlas en consideracion, ya que por la cantidad de socios que
tienen, podrian desarrollar a profundidad su propia linea de bolsas reutilizables en

cualquier momento.
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Busca tus productos aqui

2 TOTTUS

¢Donde deseas recogerlo?

¢Como comp

La Marina ¥

Lavado y Cuidado del Hogar

Refiro entienda ¥ | | Tottus

Supermercado

MARCA

H

FORMATO

@ Unidad

Botella 900 M

Bolsa Reutilizable Lima

Bandeja de Pollipavo

Q

Bolsa Reutilizable Tomate

TOTTUS TOTTUS TOTTUS
wase 2Lt $/2.90m S/3.50m S/3.50m
llustracién 19 Bolsas reutilizables de la marca Tottus
@™SODIMAC
Homecenter | Constructor
I AIRELIERE. JARDIN AUTOMEMIL BAROY CONSTRUCCIONY DECORACICNE ELECTROHOGARY HERRAMIENTASY
C WMASDOTAS COCINA ACASADOS ILUMINACION CUIMATIZACION MADUINARIAS
Sodimac.compe » Musblesy Organizadian » Musbles » Terrazas » Decorscidn para Terrazes » Mensje » Qrganizacitn de Cocina »

Carros de compras

Marca

Sélointarnet (15) Tedos los productos

Ordanar por Precio de menor  mayor $

Comparar

HOME COLLECTION [5] Comparar
JUST HOME COLLECTION (4)
PRODUCTD EXCLUSIVE [4)

WONDERTEX (1)

Precio =
HASTA 525 (13)
5/25-5/5012}
o (0
Home Collection Home Collection
Flor43x35x15

Bolsa Shopging Vintage 50x35x 20 Balsa dz Shopping
m m

SKL:260816-2 SKU:260808-1
5/2.50C/U 5/2.90C/U

Figura 1 Bolsas reusables de la

4.1.3 Andlisis interno

el 01 de agosto entrd en vigencia el impuesto al consumo de plastico. Esta ley lo
qgue busca es desincentivar el uso de las bolsas de plastico y contribuir a la
preservacion del
por supermercados, tiendas por departamento, tiendas de conveniencia y diferentes
tipos de retailers. Como resultado se generd una tendencia en nuestro pais hacia las

bolsas reutilizables, ya que muchos de estos retailers vieron esta situacion como

marca Sodimac

medio ambiente. Esta medida

Amenaza de nuevos entrantes: la amenaza de nuevos entrantes es alta, ya que desde

fue puesta en marcha




una oportunidad ofrecer sus propias bolsas reutilizables y ampliar el mercado de las
mismas con precios muy competitivos. Por ello, consideramos que la oferta es
amplia, ya que actualmente se pueden encontrar diferentes tipos de bolsas
reutilizables con distintos materiales, precios y tamafios.

Poder de negociacion de los proveedores: el poder de negociacion con los
proveedores es bajo. Pese a que tenemos en cuenta la importancia de los
proveedores para el acabado final del producto no los consideramos fundamentales,
ya que la industria textil en nuestro pais es indiferenciada. Hay que resaltar que
existen diversas calidades, pero con un conocimiento minimo de la tela, se puede
reconocer si el material resultard adecuado o no. Segun, el INEI dentro de Gamarra
existen cerca de 17000 establecimientos dedicados a la manufactura textil.

Poder de negociacion de los consumidores: el poder de negociacion de los
consumidores para nuestro producto es alto, debido a que las tendencias actuales
por la puesta en marcha de la ley de plastico y la preocupacion de la sociedad por el
cuidado del medio ambiente han generado el aumento de la demanda de los
productos eco amigables y en especifico las bolsas reutilizables. Por ello, diferentes
tipos de empresas, decidieron ofertar sus bolsas reutilizables para este nuevo
segmento del mercado. Por lo tanto, el consumidor final tiene la potestad de elegir
una amplia variedad de productos con diferentes precios y tamafios. En base a esto
consideramos que el cliente tiene poder de negociacién en la industria para influir
en el precio del producto.

Productos sustitutos: la amenaza de los productos sustitutos para nuestro producto
es alta y se da tanto de forma directa como indirecta, ya que existe una diversa
variedad de productos ofertados en el mercado y con distintos precios que puedan
sustituir el desempefio de nuestra ECOPE. Los productos sustitutos tienen como
materiales principales: yute, plastico, papel, tela, y otros materiales sintéticos que
se ofertan a un menor precio en el mercado con una calidad menor.

Rivalidad entre competidores: La rivalidad entre los competidores es alta, debido a
la gran cantidad de competidores que existe en este segmento. La competencia
incluye desde grandes retailers hasta pequefias y medianas empresas (Pymes) que
ofertan bolsas reutilizables de distintos modelos, calidades, cantidades y precios al
consumidor. Otra de las razones por las que consideramos que la rivalidad entre

los competidores es alta es el crecimiento del segmento, ya que los grandes retailers
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optan por la fabricacion de grandes volimenes para poner precios competitivos y

abarcar la mayor parte del mercado.

4.1.4 Analisis FODA

- Fortalezas

o Ley N° 30884: Ley que regula el plastico de un solo uso y los recipientes o
envases descartables

e Producto Unico en el mercado

o Durabilidad y calidad del producto

e Preocupacion de la poblacion por el cuidado del medio ambiente

- Oportunidades

« Crecimiento del mercado de productos con tendencia ambientalista
e Productos sustitutos indirectos de altos precios

e Ventas por redes sociales y medios digitales

« Mayor interés por regular el uso de pléastico de un solo uso

- Debilidades
e Empresa y/o marca nueva en el mercado
e Limitado numero de proveedores de nuestra materia prima
e Tercerizacion de nuestra produccion y/o confeccion de nuestro producto

e Poca experiencia del equipo de trabajo en el rubro textil

- Amenazas

o Productos sustitutos indirectos
o Incremento del precio de la materia prima
o Experiencia de los competidores indirectos

o No existen barreras de ingreso
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4.1.5 Analisis de objetivos y estrategias

4.1.5.1 Objetivos

Se han trazado los siguientes objetivos SMART para diferentes horizontes de tiempo, los

cuales aportaran al crecimiento del emprendimiento:

1. Obtener un 15% de rentabilidad para diciembre de 2020.

2. Alcanzar mas de 5,000 seguidores en Instagram para los 3 primeros afios.

3. Incrementar el 10% de valor de marca al segundo afio de negocio para potenciar la
imagen de ECOPE, creando vinculos de cercania entre nuestros clientes y
productos.

4. Estandarizacién de procesos en la produccion de nuestros productos para reducir el
costo de produccion sin descuidar la calidad distintiva del producto en el primer
afno.

5. Diversificar la oferta de productos a 2 tipos de productos como minimo a partir del

segundo afio.

4.1.5.2 Estrategia genérica

Estrategia genérica: SEGMENTACION DE MERCADO CON DIFERENCIACION
Se seleccion6 como estrategia genérica la Segmentacion de Mercado con Diferenciacion
ya que, segun la investigacion realizada, los actuales productos eco amigables que existen

en el mercado actualmente no cuentan con las caracteristicas de nuestro producto.
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4.1.5.3 Estrategia cruzada FODA

FACTORES EXTERNOS

ESTRATEGIA CRUZADA

FODA

Oportunidades
Crecimiento del mercado de

1| productos con tendencia

ambientalista

Productos sustitutos
indirectos de altos precios
Ventas por redes sociales y
medios digitales

Mayor interés por regular &l

4 uso de plastico de un solo

uso

Amenazas
Productos sustitutos
indirectos
Incremento del precio de la
materia prima
Experiencia de los
competidores indirectos
No existen barreras de
ingreso

FACTORES INTERNOS
Debilidades
1| Producto nuevo en el mercado
2 Limitado namero de proveedores
3 Tercerizacidn de nuestra produccicn

Fortalezas
Ley N° 30884
Producto Unico en el mercado
Buena calidad del producto
Preocupacion de la poblacién
por el cuidado del medio
ambiente

ESTRATEGIAS FO

4 Poca experiencia en el rubro textil

ESTRATEGIAS DO

Como parte del plan de capacitacion

todo el equipo debera realizar cursos

cortos relacionados al rubro textil con

el objetive de asegurar la calidad de
nuestro producto

Posicionarnos como una empresa
eco amigable preocupada por
ofrecer alternativas a favor del

cuidado del medio ambiente

Alianzas con organizaciones gue
cuiden el medic ambiente

Realizar campafias en redes sociales
para dar a conocer nuestra marca

ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA

Crear mas productos reusables a la
marca para obtener mayor
participacion en el mercado

Diferenciar nuestras productos en
base a su calidad, utilidad y precio en
comparacion de la competencia

Establecer con los proveedores una | Buscar mas proveedores de la materia
politica de costos de la materia prima no solo a nivel nacional, buscar
prima una opcion para importar

Tabla 4 Estrategia de FODA cruzado

4154 Metas

Corto Plazo

Incrementar a 350 seguidores en nuestra red social Instagram en los siguientes 90

dias, al realizar publicaciones de contenido sobre conciencia ambiental con el fin de

generar ventas e incrementar presencia digital.

Realizar talleres/charlas de temas de cuidado ambiental y usos de la ECOPE en el

mes de marzo 2020.

Subir contenido diario de insta stories para generar interaccion y comunicacion

efectiva via Instagram por los proximos seis meses.
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Largo Plazo

e Incrementar las ventas de a mas de 5000 unidades de ECOPE durante los tres
primeros afios.

e Consolidar nuestro posicionamiento dentro de los proximos dos afios y estar dentro
del top 10 de marcas que recuerda el consumidor, en cuanto a marcas ecoldgicas.

o Realizar talleres/charlas de temas de cuidado ambiental y usos de la ECOPE en el
mes de agosto 2020.

e Incrementar dos nuevos productos ecoldgicos para el tercer afo.

4.1.6 Formalizacion de la empresa

e Decidir qué tipo de empresa se va a constituir

En el caso de ECOPE al ser mas de dos miembros los que incluyen este proyecto se
deberd elegir una Sociedad Anénima Cerrada para la empresa, con el fin de

salvaguardar el aporte o capital de cada uno de los integrantes.

e Buscar y reservar el nombre de la empresa

Los requisitos para buscar y reservar el nombre son: DNI o pasaporte vigente. Se debe
buscar el nombre que se desea para la empresa, en este caso ECOPE y ver si se
encuentra libre para ser utilizado. Este proceso se puede realizar de dos formas. La
primera es acudiendo a las oficinas de la SUNARP o yendo a los médulos MAC. La
otra forma es se realiza de forma online en la pagina web de la SUNARP. Este tramite

por el derecho de reserva de nombre cuesta S/20

e Elaboracion de la Minuta
Los requisitos para elaborar la Minuta son: 2 copias del DNI de cada socio y conyuges,
2 copias mas la original de la reserva del nombre, archivo digital con el giro del

negocio y la lista de los bienes para el capital. Finalmente presentar el formato de

declaracion jurada y fecha de solicitud de constitucion de empresas.
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Este tramite puedes realizar en cualquiera de los siguientes lugares:

En una notaria: acude a la notaria llevando los requisitos mencionados arriba y solicita
el servicio de Elaboracion de Acta Constitutiva.

En un Centro de Desarrollo Empresarial (CDE): Solicita el servicio de la Elaboracién
de Acta Constitutiva, la entrega sera dentro de 2 dias habiles.

En un Centro de Mejor Atencién al Ciudadano (MAC): lleva los requisitos y solicita el
servicio de la Elaboracidn de Acta Constitutiva. La entrega dependera del centro MAC.
El costo de la elaboracion de una Minuta va desde S/200 hasta los S/400. Esto

dependeré de la Notaria.

e Abono del capital y los bienes

Para este proceso se requiere: DNI o pasaporte vigente y el Formato del Acto
constitutivo.

Este paso se inicia cuando los socios o la persona asignada solicita(n) la apertura de
una cuenta bancaria que sirva para depositar el dinero de los socios.

Para finalizar realiza el inventario de los bienes y la cantidad de costos de los bienes
que esta incluyendo a la empresa.

Nota: La cuenta bancaria debera de tener un monto minimo requerido por el banco que
generalmente es de S/500 soles.

e Elaboracion de la escritura publica
Para este paso se debe acudir a una notaria llevando los requisitos y solicitando el
servicio de la Elaboracion de Escritura Publica para la constitucion de la empresa.
En este proceso el notario revisa el Acto y eleva a Escritura Publica.
e Inscripcion en registros pablicos
Este proceso sera realizado Unicamente por el notario y cuando se obtenga la escritura

publica se debera llevar a la SUNARP para realizar la inscripcion en Registros

Publicos.
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e Inscripcion al RUC para Persona Juridica

Para este Ultimo paso se deberan tener los siguientes requisitos:

- Escritura Publica

- Recibo de Luz

- Representantes legales de la empresa

- DNI vigente de los representantes

Una vez se tengan estos requisitos se debera ir a la SUNAT o a un centro MAC para

obtener el RUC de la empresa.

4.1.7 Diagrama Gantt

En cuanto al diagrama Gantt, se realizaran las siguientes actividades:
1. Antes del inicio de operaciones: En este primer diagrama, se toman en cuenta los
procesos antes del inicio de operaciones, tales como:
e El proceso de formalizacion de la empresa
e Busqueda de proveedores
e Fabricacion del primer lote (100 bolsas)
e Establecimiento de la oficina

e Campafa de expectativa via Instagram
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N® Actividad

Septiembre 2019

Octubre 2019

26-Sep
03-Oct
10-Oct
17-Oct

§

31-Oct

Proceso de formalizacion de

la empresa

Busqueda de proveedores 050919 12/0%19
Fabricacion del primer lote 1 19 031019
(100 bolsas)

Establecimiento de la oficina 26/09/19 03/10/19
Campanfa de expectativa via 1011019 24110019
Instagram

Elaboracidn propia

Tabla5 Diagrama Gantt de procesos pre operativos

2. Después del inicio de operaciones (Objetivos): Este diagrama estd basado en los

objetivos SMART trazados por Ecope para sus tres primeros afios en el mercado.

N° Actividad

Cbtener 15% de rantabilidad para

diciembre 2020 1011118 123120 ||
Alcanzar mas de 5,000 sequidores. 310 iz

en |G para el segundo afio

Incrementar el 10% de valor de 121e 7121

marca al segundo afio

Esmndalr\z,acnﬁn de.pmoesnsen la 10 i
produccion en el primer afio

Dwerswﬁf:alrla oferta de productos a 2 10120 J—

como minimo

Afo 1 Afio 2 Afo 3

(2019-2020) {2020-2021) (2021-2022)
H g > - i - ™
- £1819 5|=|2el=|8|2|8 |8
g s|2(5|s|2(3(5|3|F|e|2 |3
2 a 3|E < 3 8 ']

Elaboracién propia

Tabla 6 Diagrama Gantt de objetivos
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3. Despues del inicio de operaciones (Metas):

a. Corto Plazo: Se considerd acertado realizar un diagrama de Gantt para

poder planificar y programar las metas a corto plazo de la empresa, ya que

esta herramienta permite realizar un seguimiento y control del progreso de

cada una de estas metas.

N° Actividad

Incrementar a 350
seguidores en Instagram

101718

Realizar talleres/charlas de

insta stories via Instagram

temas de cuidado 31420 31420
ambiental y usos de la
Subir contenido diario de 0e -

Elaboracidn propia

Afio 1 Afio 2
(2019-2020) (2020-2021)
£ - i - 1 1
'E Elz|e|z|E|E|2 % % §
g (2|33 |5(2(5|¢8/8 ¢
i <|z(8|2|&|5
| ]

Tabla 7 Diagrama Gantt de metas a corto plazo

b. Largo Plazo: Para el largo plazo también se aplico el diagrama Gantt, ya

que, al ser un horizonte de tiempo mayor, es critico el seguimiento y control

del mismo. Ademas, permite una facil y practica visualizacion del avance

de las metas de largo plazo de Ecope, y en caso sea requerido, hacer las

correcciones necesarias.

N° Actividad

Incrementar las ventas de a mas de

Afio 1
(2019-2020)

Afio 2

(2020-2021)

Ao 3
(2021-2022)

2>
£}
3

|8
2|3

December

December

2>
£]
3

=8
2|3

December

|8
2|3

2>
£}
3

September

ECOPE

5000 unidades de ECOPE Tonne | o2z [
‘Consolidar nuestro posicionamiento

y estar dentro del top 10 de marcas | 10/1/20 | 9/30/22

-que recuerda el consumidor

Realizar talleresicharlas de temas de

cuidado ambiental y usos de la 12118 | 7z

Incrementar dos nuevos productos
ecoldgicos para el tercer afio

1001721

9/30/22

Elaboracidn propia

Tabla 8 Diagrama Gantt de metas a largo plazo
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4.2 Plan de operaciones

4.2.1 Cadena de valor

-
Infraestructuras %'i
%
Recursos Humanos ':%‘
%

Desarrollo de la Tecnologia \5

e

%,

Abastecimiento \m

Logistica | Produccion| Marketing |Distribucién| Servicio
y Ventas

llustracién 20 Cadena de valor

- ACTIVIDADES DE SOPORTE

A. Infraestructura de la empresa

- Administracion general

Nuestro equipo se encuentra conformado por 5 personas. Cada integrante inyectara al
proyecto un capital de S/ 1000.00 para iniciar con las operaciones de la empresa, capital
que sera invertido en la materia prima, producciéon y confeccion de nuestro producto.
Ademas, de cubrir los gastos de las operaciones administrativas como el pago de
constitucion de la empresa, pagos por publicidad en redes sociales y pago por servicios de
asesoria contable.

Por otro lado, en los objetivos a largo plazo del proyecto, se tienen planteadas diversas
ideas para la continua innovacion y diversificar la cartera de productos actual, por lo que

sera necesario un financiamiento externo mediante un préstamo en el Banco.
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e Relacion con inversores
Hemos decidido que seamos tanto fundadores como inversores de este. Por lo cual, cada
integrante tendra una participacion del 20% en la empresa y las utilidades del primer afio

seran nuevamente invertidas para la produccion de mas productos de nuestra marca.

B. Recursos Humanos

Nuestro equipo esta conformado por 5 integrantes, cada uno de nosotros tiene asignado un
rol y funciones para el funcionamiento de ECOPE. Asimismo, hemos definido que a
mediano plazo se tendra que contratar a un personal como apoyo de fuerza de ventas. Para
el reclutamiento de este nuevo integrante, se ha definido una descripcién del puesto y la
convocatoria se realizara por: referencias internas y plataformas digitales como bolsas de
trabajo.

Para capacitacion, se ha elaborado un plan basico que sera constante en temas relacionados
a ventas, marketing digital y adquirir mayor conocimiento en telas, costura y produccion

para evaluar nuestros actuales y futuros insumos empleados en nuestros productos.

C. Desarrollo de la tecnologia

En ECOPE, nos apoyaremos en las tecnologias de informacion, comunicacion y ventas.

Para la difusién y publicidad de nuestra marca, nos apoyaremos de las redes
sociales: Facebook e Instagram. Ademas, de realizar pago por publicidad en éstas
para que nuestro producto tenga mayor alcance.

- Para la realizacion de nuestro contenido gréafico, utilizaremos la plataforma digital
Canva, con el fin de entregar contenido visual de calidad.

- Para el pago/cobro de nuestro producto que no sea en efectivo, nos apoyaremos en
la solucion de pago POKET de Visanet que acepta las tarjetas Visa, MasterCard,
American Express, Diners Club, entre otras. Ademas, de contar con cuentas de
distintos bancos que permitird que nuestros clientes puedan realizar depositos y/o
transferencias para obtener sus productos de la marca.

- Para el trabajo en equipo utilizaremos la plataforma MONDAY, la cual nos servira

para realizar seguimiento de nuestras tareas designadas, agendar reuniones, realizar
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encuestas/formularios, manejo de KPI, seguimiento del proceso de produccion de

nuestro producto, entre otras actividades.

D. Compras

En la actualidad, contamos con dos proveedores para nuestro material principal, notex y
aislante térmico, los cuales cuentan siempre con stock de nuestro material. Las galerias

donde obtuvimos las telas y los cierres fueron:

- NOTEX: Galeria Victoria, Segundo piso, Tienda A 217.
- AISLANTE TERMICO: Galeria La Reyna de Gamarra, Comercial Antotex.
- CIERRES ENGOMADOS: Galeria Victoria, Import Uruchi E.I.R.L.

En cuanto a la produccion y costura de la bolsa fue realizada por el costurero llamado Juan
Luis, quien cuenta con un puesto en el Mercado Particular MERPAT, ubicado en

Ventanilla.

La gestion de nuestras ventas se realizara a través nuestras redes sociales y participacion en
ferias. Asimismo, implementaremos nuestros canales de comunicacion directa para que
nuestros clientes tengan como opcidn realizar sus consultas a través de Instagram Direct y
Facebook Messenger, ademas de contar con una lista de clientes frecuentes a los cuales se

les enviaria ofertas especiales y/o descuentos.

- ACTIVIDADES PRIMARIAS

A. Logistica interna

Para nuestra logistica interna, contamos con un espacio de 20 metros cuadrados ubicado en
el distrito de San Miguel que nos permitira almacenar la materia prima que compremos,

contar con un stock de materiales, almacenar nuestro producto final hasta su venta.

B. Operaciones

Nuestro proceso de operaciones para obtener nuestro producto se basara en:
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Compra de la materia prima

Telas y cierres
engomados, para esto
deberemos
contactarnos con
nuestros proveedores
verificar si cuentan
con stock de lo
solicitado, realizar el
pedido eira

Transportar nuestra
materia prima a
nuestro proveedor de
produccion, el cual se
encargaria de la
confeccién de
nuestros disefios.

Realizar control de
calidad de los
productos entregados
por nuestro proveedor

Producto final

Realizar embalaje y
empagquetado de

nuestro producto final
para dejarlo listo para

recogerlo. de produccidn.

la venta.

llustracién 21 Proceso de operaciones

C. Logistica externa

Debido a que en el corto plazo no contaremos con una tienda fisica, nuestro producto seria
puesto en vitrina mediante las redes sociales, las cuales nos permiten subir tanto la foto de
nuestro producto como su descripcion. Nuestros canales de despacho se realizaran via
delivery, Glovo y Rappi, directo a la direccion designada por el cliente. Este costo es de

aproximadamente 10 soles y el cliente asumira ese gasto.

D. Marketing y ventas

Nuestra publicidad esta basada en la estrategia digital por medio de redes sociales que en la
actualidad facilitan la compra - venta de productos especialmente para emprendimientos
gue no manejan mucho capital como es nuestro caso.

Como segundo paso de nuestra estrategia de ventas y ganar presencia en el mercado
buscaremos tener presencia en ferias universitarias, corporativas y sociales. Ademas, de
crear diversas promociones y/o campafias para nuestros clientes que nos refieran, debido a
que la estrategia del boca a boca tiene mucha efectividad.
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E. Servicios Post Ventas

Compartiremos con nuestros clientes mediante nuestros canales de comunicacion tips de
limpieza y cuidados de nuestros productos para prolongar su utilidad. Contaremos con una
agenda de nuestros clientes para enviarles encuestas de satisfaccion del producto.
Asimismo, realizaremos campafias para concientizar a mas personas de la importancia del

cuidado del medio ambiente, con el fin de cumplir con nuestra misién y vision.

4.2.2 Determinacion de procesos

4.2.2.1 Mapa general de procesos de la organizacion

Se ha determinado el siguiente modelo para los procesos de Ecope:

Estrategicos

Operativos l

CLIENTES CLIENTES

llustracion 22 Modelo de procesos de Ecope

Como punto de partida se tomara en consideracion al Cliente, todas nuestras actividades se

encuentran enfocadas en satisfacer sus necesidades.
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4.2.2.2 Descripcion de procesos estratégicos

Planificacion Estratégica

e Objetivos:

El principal objetivo de este proceso es proporcionar una direccion general para todas las

areas de accion de la compafiia.

e Responsables:

El Directorio, conformado por la Gerencia Administrativa y Junta de Accionistas.

e Frecuencia:

Reuniones del Directorio una vez al mes o al llamado, segin necesidad.

e Descripcion:

Se deberan realizar reuniones de forma mensual para revisar el avance de Ecope, asi como

reevaluar los planes de accion en las demas areas y procesos.

e Indicadores de medicion:

Ventas - Planillas - indices de Rentabilidad - Costos

Investigacion

e Objetivos:

Determinar e identificar oportunidades en el mercado para el desarrollo de nuestra marca.
Se promovera la evaluacion constante del comportamiento de nuestros consumidores, asi
como los posibles cambios en la tendencia.

Se evaluara el desempefio de las relaciones comerciales con los actuales proveedores y

buscar nuevas oportunidades segun las necesidades de ECOPE.
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e Responsables:

La Gerencia Administrativa.

e Frecuencia:

Se deberan realizar reuniones de forma mensual.

e Descripcion:

El Directorio se reine una vez mensualmente para compartir la informacion obtenida de la
investigacién constante durante el periodo anterior de operaciones. De esta forma se busca
que todas las areas se involucren con la investigacién y compartan ideas de accion y

mejora.

e Indicadores de medicion:

Ventas - Interacciones en las Redes Sociales - Costos - Evaluacion de los competidores

Gestion de Alianzas

e Objetivos:

Determinar el costo/beneficio de las alianzas forzadas con los diferentes socios

estratégicos.

e Responsables:

La Gerencia Administrativa.

e Frecuencia:

Una vez cada 3 meses o al llamado, segun la necesidad.

e Descripcion:
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La Gerencia Administrativa se reunird para evaluar los resultados de las alianzas
estratégicas forzadas, ya sean las alianzas con proveedores como aquellas con ONG y
diferentes paginas en redes sociales que promuevan el estilo de vida sustentable.
Asimismo, se mediran los resultados y se evaluara el surgimiento de nuevos socios

estratégicos.

e Indicadores de medicion:

Ventas - Costos - Vendor Management

4.2.2.3 Descripcion y flujograma de procesos operativos

Gestion de compras

e Objetivos:

v El principal objetivo es asegurar el suministro de las materias primas necesarias
para la creacién de las bolsas ECOPE.

v" Reducir el costo final a través de una adecuada gestion con los proveedores.

e Responsables:

La Gerencia Administrativa.

e Frecuencia:

Cada dos semanas o al llamado, segun necesidad.

e Descripcion:

La Gerencia Administrativa evalla la estrategia de compras llevada a cabo, asi como si
seguir con los mismos proveedores de materia prima y manufacturera; entre otros.

Asimismo, deberan determinar la cantidad a comprar segin la demanda del mercado.

e Indicadores de medicion:
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Estados de Resultados - Ventas totales - Costos totales - Margen de utilidad

‘ Inicio '
L4 Fin
Requerimiento A

- Cotizacion

Comprobar
mercaderia

_L
Pago

\#

Emision de
Factura

Cierrre de
COmpra

Despacho
de compras

lustracion 23 Gestion de compras

Recepcion y control de producto

e Objetivos:

v Verificar que todas las bolsas que fueron manufacturadas cumplan con las
especificaciones indicadas y la calidad requerida. De igual forma con la materia
prima.

v Asegurar el adecuado funcionamiento del proceso de transporte de la materia prima

y producto final.

e Responsables:

Gerencia Administrativa.

e Frecuencia;

Cada que se reciba un lote de producto y/o materia prima.
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e Descripcion:

Al momento de recibir los insumos para la produccion de las bolsas, el &rea administrativa
debera verificar que cumplan con los estandares de calidad de ECOPE. De igual forma,
una vez que se reciba el producto terminado, se debera pasar por un exhaustivo control de

calidad antes de ser enviado al cliente final.

e Indicadores de medicion:

Costos de materia prima - Costos de manufactura - Costos de transporte - Margen de error

GERENCIA ADMINISTRATIVA MANUFACTURA

‘ Inicio '

Y

Lleva la materia
prima al
manufacturero

Recepciona la
materia prima l

Recepciona la
materia prima

Confirma que el
lote a sido Manufactura de
prducido en fecha - las bolsas
preestablecida

Recoge la
producci'on

r

Verifica la calidad
de la produccion

Se acuerda una
nueva fecha de
entrega

Se gueda con la
produccion vy la
lleva al almace
para su venta

Fin Se acuerda la
correccion de la B
produccion

llustracion 24 Recepcidn y control de producto

Tiene
defectos?
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Gestion de pedidos

e Objetivos:
v" Atender la demanda de los clientes oportunamente.
v" Comprobar y asegurar el stock disponible para atender la demanda.

v Realizar la gestion de cobranza.

e Responsables:

Gerencia Administrativa.

e Frecuencia:

Cada que ingrese un pedido nuevo.

e Descripcion:

La Gerencia Administrativa debera verificar el crédito y/o capital de trabajo disponible

para cumplir con los pedidos, asimismo asegurar el cobro oportuno de los mismos.

e Indicadores de medicion:

Numero de pedidos mensuales - Capacidad de Atencion - Nivel de financiamiento
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CLIENTE

GERENCIA ADMINISTRATIVA

Inicio

Coordina una
fecha de entrega |--n
aprox.

no

Cliente pregunta
el precio por redes

Contesta al cliente

Tiene stock

Realizo pago

A

-

por medio de un
MD

Cliente decide
comprar

no

Porocede la venta

Se coodina el
pago on line

Se acuerda la

produccion

Fin

Coordina la
entrega

correccion de la  |-¢——————

llustracion 25 Gestion de pedidos
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4.2.2.4 Descripcion de procesos de soporte

Gestion de talento

Durante los primeros cuatro afios de las operaciones de ECOPE hemos determinado que
solo una persona seria necesaria para dar funcionamiento al negocio. No obstante, a partir
del cuarto afo, de ser necesario contratar mas personal para cumplir con las demandas
operativas del negocio, se crearia el proceso y area de Gestion de Talento, el cual cumpliria

con la siguiente estructura:

o Objetivos

v" Mantener la contribucién de los recursos humanos en un nivel adecuado para las
necesidades de la organizacion.

v" Lograr el desarrollo personal de los empleados a través de capacitacion, asignacion
de incentivos o programas de bienestar.

v Ayudar a la organizacion a alcanzar sus objetivos y realizar su mision.

o Responsables

Gerencia de Recursos Humanos.

o Frecuencia

Es un proceso de incentivo constante con evaluaciones trimestrales.

o Descripcion

El area de Recursos Humanos debera fomentar la participacion de los colaboradores
para alcanzar los objetivos corporativos, mediante la creacién de un ambiente laboral

adecuado donde las ideas fluyan de manera horizontal.

¢ Indicadores de medicion:

Evaluaciones de desempefio - Nivel de Satisfaccion de los Trabajadores
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Medios de difusion

e Objetivos

v" Desarrollar en el publico objetivo la capacidad critica ante la tendencia de una vida
sustentable.

v" Desarrollar lazos a largo plazo con los clientes.

v Obtener informacién en vivo sobre el comportamiento de nuestros consumidores y
del mercado en general.

v' Establecer una ruta de comunicacion con los clientes y formar una comunidad.

v" Ser constantemente activos en las redes sociales y hacer de ellas nuestra principal

fuente de llegada al consumidor.

o Responsables:

Gerencia Administrativa

o Frecuencia:
v El manejo de las redes sociales debera ser diario.
v Para evaluar el desempefio del proceso en general serdn necesarias reuniones

mensuales y/o segun Ilamado.

o Descripcion:

La Gerencia de Marketing se encargara de estar en constante contacto con el
consumidor, principalmente a través de las redes sociales; también se debera considerar
el manejo de la pagina web, campafias de impulsacion en ferias, entre otros. Cabe
mencionar que las redes sociales funcionaran al mismo tiempo como nuestro principal
canal de atencion al cliente, ya sea para realizar las compras o manifestar alguna duda

y/o incomodidad.
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o Indicadores de medicion:

En redes sociales se medira por medio de:

v Alcance

v NUmero de impresiones

v Numero de reacciones (comentario, like, compartido)

v" Tasa de conversion

4.2.2.5 Capacidad produccion y/o servicio

Hemos determinado que lo referente a la produccion de nuestro principal producto (Ecope)
serd tercerizado a fin de no incurrir en inversion en maquinaria, dado que buscamos a partir
del segundo ano agregar otros productos ecoldgicos a nuestro portafolio de productos.
Estos ultimos serian importados. En consecuencia, nuestra capacidad de produccion
dependera del tiempo de entrega de los proveedores para los productos y el planeamiento

que realizaremos para tener el stock necesario para satisfacer la demanda.
En cuanto a la capacidad de Servicio, el principal medio de atencién que manejaremos sera
a través de las redes sociales (Facebook e Instagram), funcidon que estaria a cargo de la

Gerencia Comercial. Como politica interna, hemos determinado que cualquier comentario,

consulta 0 mensaje debera ser atendido en no mas de 6 horas.

4.2.3 Presupuesto

4.2.3.1 Inversion Inicial

Para dar inicio a nuestras operaciones se necesitara del siguiente equipo:
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Maquinas, equipos principales y otros
Cantidad Descripcion conlIGV (und) conlIGV (T) Funcién
1 Laptop Dell S/. 1,099 S/. 1,099 Mobiliario de oficina/almacén
2 Escritorios S/. 109 S/. 218 Mobiliario de oficina/almacén
5 Silla de oficina S/. 50 S/. 250 Mobiliario de oficina/almacén
3 Andamios S/. 89 §S/. 267 Mobiliario de oficina/almacén
1 Pizarra acrilica adhesiva S/. 100 S/. 100 Utiles de oficina: Varios, como
1 Impresora S/. 650 S/. 650 Mobiliario de oficina/almacéni
Total en maquina y equipos S/. 2,584
ANO O
TOTAL DE INVERSION s/. 2,584.00
Elaboracion Propia

Tabla 9 Descripcion del activo de Ecope

Este equipo seria proporcionado por nuestro equipo como parte de su aporte de capital.

4.2.3.2 Costos unitarios, costos variables y costos fijos

4.2.3.2.1 Costos unitarios

Producto Costo

Bolsas reusable S/. 9.18
Bolsas reusable granel S/. 4.10
Set de cubiertos de bambd S/. 0.73

Elaboracion Propia

Tabla 10 Descripcion de los productos de Ecope

Las bolsas reutilizables para productos frescos tienen un costo unitario de S/. 9.18. Para el
segundo afio pensamos ingresar al mercado nuestra version de bolsas reutilizables para
productos generales, cuyo costo unitario oscilaria en los S/. 4.10. Para el tercer afio,
comenzaremos con operaciones de importacion al traer Set de cubiertos de bambu desde

China, cuyo costo unitario seria de S/. 0.73.
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4.2.3.2.2 Costos variables

Detalle de los costos para las bolsas reutilizables para productos frescos:

Bolsas reusables
Costos variables
Produccién para 100 unidades

Descripcion
Tela notex + Estampado al agua + mano de obr: S/. 700.00

Tela nylon engomado S/.110.00
Cierre engomado + llaves S/. 98.00
Transpor te S/. 10.00
Total de CVM S/.918.00
CV por unidad S/. 9.18

Elaboracion Propia

Tabla 11 Costo variable de bolsa reusable Ecope

Detalle de los costos para las bolsas reutilizables para productos generales:

Bolsa de granel
Costos variables
Produccion para 100 unidades

Descripcion

Tela tocuyo + etiqueta + mano de obra S/. 350.00
Cola de rata (colores variados) S/. 50.00
Transpor te S/. 10.00
Total de CVM S/. 410.00
CV por unidad S/. 4.1

Elaboracion Propia

Tabla 12 Descripcion de bolsa granel Ecope



Detalle de los costos para los sets de cubiertos de bambu:

Costos variables

Set de cubiertos de bambu

Produccién para 500 unidades

Elaboracion Propia

Descripcion

Importantacién del set S/.317.30
Transpor te S/. 50.00
Total de CVM S/.367.30
CV por unidad S/. 0.7346

Tabla 13 Descripcion de set de cubiertos Ecope

Total de costos variables y su proyeccion para los primeros seis afios de operaciones, cabe
mencionar que se considerd un incremento del 15% en las ventas.

Costos Variables CV unidad 2019-2020 2020-2021 2021-2022 2022-2023
Bolsas reusable S/. 9.18 S/. 26,624 S/. 30,617 S/. 35210 S/. 40,491
Bolsas reusable granel S/. 4.1 S/. - S/. 1,914 S/. 2,202 S/. 2,532
Set de cubiertos de bambu S/. 0.7 S/. - S/. - S/. 394 S/. 454

Total costos variables

Elaboracion Propia

S/. 26,624 S/. 32,531 S/.

37,806 S/. 43,476

Tabla 14 Costos variables anuales 2019 — 2025

4.2.3.2.3 Costos fijos

Dentro de los costos fijos se ha considerado el costo de la luz del lugar donde se realizaran

las operaciones. En cuanto al alquiler no se esta considerando por ser parte de un espacio

concedido a buena fe por parte de uno de los accionistas.
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Elaboracion Propia

Costos fijos Precio 2019-2020 2020-2021 2021-2022 2022-2023
Alquiler de oficina S/. - S/. - S/. - S/. -

Luz S/. 50.00 S/. 600 S/. 618 S/. 637 S/. 656
Total costos fijos S/. 600 S/. 618 S/. 637 S/. 656

Tabla 15 Costos fijos anuales 2019 — 2025

Presupuesto operativo proyectado para 4 afios de operaciones

Se ha considerado los costos fijos, variables e inversion para calcular el presupuesto

operativo proyectado para los primeros 4 afos de operaciones de Ecope y un aumento del

15% en las ventas.

PRESUPUESTO OPERATIVO ECOPE

TOTAL ANO 1 (Oct 2019 -

TOTAL ANO 2 (Oct 2020 -

TOTAL ANO 3 (Oct 2021 -

TOTAL ANO 4 (Oct 2022 - Sep

Sep 2020) Sep 2021) Sep 2022) 2023)
Cant. Costo Cant. Costo Cant. Costo Cant. Costo
Notex +
Estampado al
Agua + Mano 2900.17 S/ 20,301.17 3335.19 S/ 23,346.34 3835.47 S/ 26,848.29 4410.79 S/ 30,875.54
de Obra
(Bolsas)
Materia Prima -|Cierre
Bolsas "In case |Engomado + 290017 | S/ 2,842.16| 333519 |S/ 3,26849| 383547 |S/ 3,75876| 441079 |S/ 4,322.58
it gets wet 100 Llaves
(Unidades)
Tela Nylon
Engomado 638.04 S/ 3,190.18 733.74 S/ 3,668.71 843.80 S/ 18,563.68 970.37 S/ 4,851.87
(Metros)
Transporte - S/ 120.00 S/ 120.00 S/ 120.00 - S/ 120.00
Laptop Dell 1.00 S/ 1,099.00 - - - -
Escritorios 2.00 S/ 218.00 -
L. Sillas de oficina 5.00 s/ 249.50 -
Maaquinaria y
Equipo Andamios 3.00 S/ 267.00 -
Plzarrz? acrilica 1.00 s/ 100.00 )
adhesiva
Impresora 1.00 S/ 650.00 -
Materiales de - s/ 120.00 s/ 120.00 s/ 12000 - s/ 120.00
oficina
Costos de - s/ 70850 -
Gastos inversion
Administrativos |Agua - S/ 360.00 S/ 360.00 S/ 360.00 - S/ 360.00
Luz - S/ 600.00 S/ 600.00 S/ 600.00 - S/ 600.00
Internet - S/ 948.00 S/ 948.00 S/ 948.00 - S/ 948.00
Celular - S/ 360.00 - S/ 360.00 - S/ 360.00 - S/ 360.00
Desarrollo de [Bolsas Granel - - 467.00 S/ 1,914.70 537.05 S/ 2,201.91 617.61 S/ 2,532.19
nuevas lineas |Set de - 53700 |/ 39448| 61755 |/  453.65
de productos |Cubiertos
TOTAL S/ 32,133.51 S/ 34,706.24 S/ 54,275.12 S/ 45,543.83

Tabla 16 Presupuesto operativo anual de Ecope 2019 -2023
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4.3 Plan de Recursos Humanos

4.3.1 Estructura organizacional

) CHRISTY DI
BLUASOTO | 1) ,/ NATAL
Accionista ¥ ¥ ccionista

PIERO DE LA CRUZ
Administrador general

JOSELYNNE - . a ANGELICA

CANALES VALENCIA

® Accionista Accionista ®

llustracion 26 Estructura organizacional de Ecope

4.3.2 Determinacion del personal requerido

Debido a que nuestro negocio es nuevo y los gastos de planillas son muy elevados, hemos
decidido que uno de nosotros serd el Administrador general. Este se encargara del manejo
del negocio desde realizar las compras de la materia prima para llevarla a nuestro
proveedor de produccion hasta el Desarrollo de estrategias de contenido para nuestras

redes sociales.
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4.3.3 Descripcion de los puestos de trabajo requeridos

DESCRIPCION Y PERFIL DEL PUESTO

I. INFORMACION GENERAL:

Titulo del Puesto: Administrador general
Area a la que reporta: Administracion
Reporta a: (puesto) Comiteé de socios
Puestos que le reportan directamente: Ninguno

Total de personas supervisadas directa e Ninguno
indirectamente

1. OBJETIVO DEL PUESTO:

Realizar el analisis de los nuevos negocios, y todo el proceso de diligencia que eso
conlleva, para las inversiones potenciales de PSM.

Monitorear, dar soporte y seguimiento a las empresas del portafolio y temas
correspondientes y elaborar el tablero de control a cada una de las inversiones de PSM.

I11. FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES CLAVES:

Planificar los objetivos generales y especificos de la empresa a corto y largo plazo

Dirigir la empresa, tomar decisiones, supervisar y ser lider.

Coordinar con el contador externo.

Coordinar las actividades planificadas por el Comité de socios

Preparar reportes financieros para presentar al Comité de socios

Elaborar reportes de las tendencias claves del sector, asi como analisis de competidores e
informacion de mercado.

Negociar con proveedores de nuestros materiales

Responsable del proceso de certificacién y mantenimiento de GIIRS para las compafiias
del portafolio.

Elaborar propuesta de mejoras.

Asistir a foros, congresos, paneles y/o eventos del sector, cuando asi se requiera.

IV. COMPETENCIAS DEL PUESTO:

COMPETENCIAS FUNCIONALES NIVEL

Vision y pensamiento estratégico

Capacidad de Analisis y sintesis

Comunicacion Oral y Escrita

Sentido de Urgencia

Solucion de Problemas

Capacidad de negociacion

Relaciones Interpersonales

Trabajo en equipo

Auto dirigido

N[NNI R(R|R (R (R (R

Liderazgo




| Tolerancia a la Frustracién

V. CONOCIMIENTOS / SKILLS:

CONOCIMIENTOS REQUERIDOS NIVEL
Excel 4
Elaboracion de reportes financieros 4
Conocimientos contables (interpretacion de estados 1
financieros), fiscales y legales basicos

Conocimientos de administracion de empresas 4

VI. PERFIL DEL PUESTO:

CARACTERISTICAS GENERALES:

Sexo:

Indistinto

Edad Requerida (rango):

20 -30

ESCOLARIDAD & AREAS DE CONOCIMIENTO:

Carrera genérica:

Estudios en Administracién, Negocios
Internacionales, Recursos humanos y/o
Marketing

Estudios complementarios:
(cursos, diplomados, maestria,
especializacién)

Cursos en negocios, negocios de
emprendimientos y/o valuacion, deseable
CFA.

Nivel de Estudio requeridos y grado de
avance:

Estudiante Gltimos ciclos, bachiller o
titulado

Areas de experiencia y afios requeridos:
Especificar en qué areas y por cuanto
tiempo requiere de experiencia la persona
que ocupe el puesto.

3 a 4 afilos minimo en banca de inversion, en
analisis de inversiones, en capital riesgo,
consultoria y/o capital privado.

Manejo de Presupuestos:

Si

Idiomas:

Inglés basico

Tabla 17 Descripcion y perfil de puesto de: Administrador general
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4.3.4 Presupuesto

PLA - Otros gastos adminsitrativos

Cantidad Servicio GA mensual GA anual
1 Administrador general S/. 1,200 S/. 14,400.00
1 Seguro social s/. 90 "s/. 1,080
1 Capacitacion S/. 50 /. 600
Total de gastos administrativos S/. - S/. 16,080

Elaboracion Propia

Tabla 18 Presupuesto general de gastos administrativos - planilla

- Presupuesto de RR.HH. proyectado anualmente:

Se considero6 un incremento de 3% por la inflacion.

PRESUPUESTO DE RECURSOS HUMANOS ECOPE
TOTALANO 1 (Oct | TOTAL ANO 2 (Oct TOTAL ANO 3 (Oct TOTAL ANO 4 (Oct

2019 - Sep 2020) 2020 - Sep 2021) 2021 - Sep 2022) 2022 - Sep 2023)
Costo Costo Costo Costo
Adminsitrador general $/.14.400,00 5/.14.832,00 S/.15.276,96 S/.15.735,27
Seguro social s/.1.080,00 5/.1.112,40 5/1.14577 5/.1.180,15
Capacitacion s/.600,00 5/.618,00 5/.636,54 S/.655,64
TOTAL 5/.16.080,00 5/.16.562,40 S5/.17.059,27 5/1.17.571,05
Elaboracion propia.

Tabla 19 Presupuesto anual de Recursos Humanos 2019 - 2023

Para el presupuesto proyectado de RR.HH. se ha estimado la contratacién de una persona
perenne para Ecope que ocupe el puesto de Gerente General para los primeros cuatro afios

de operaciones de la empresa. De ser necesario apoyo de mas personal, se contemplara en
el momento y segln requerimiento.

4.4  Plan de Marketing
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4.4.1 Estrategias de marketing (offline y online)

4.4.1.1 Descripcion de estrategias de producto

Para definir nuestra estrategia de productos responderemos a las siguientes preguntas ¢a quién
quiero llegar?, personas preocupadas por el medio ambiente con estilo de vida sofisticada y
modernos y a personas encargadas de hogar sofisticadas y conservadoras de entre 25 - 50 afios, las
cuales son personas que se encargan en su mayoria de realizar las compras del hogar en mercados y
supermercados. La segunda pregunta es ¢con qué producto quiero llegar a ellos?, con nuestra bolsa
para carnes con tela impermeable que estd bajo la marca Ecope. Nuestra bolsa estd pensaba en
solucionar un problema que ahora tienen las personas que realizan las compras del mercado con
bolsas de tela, el cual es que cuando compran carnes por mas que estas estén empaquetadas en
bolsas de plastico sucede que escurren un poco de sangre y este olor queda impregnado en las
bolsas y en el caso que necesiten transportar otro tipo de alimentos frescos no sufran con que la
bolsa se mancha facilmente o se moja. Para ellos nosotros proponemos usar nuestra bolsa la cual es
comoda para llevar porque tiene una asa y cuenta con el tamafio perfecto para transportar todo tipo
de alimentos frescos y carnicos sin la necesidad de bolsa o0 en caso aln decidan usarla en caso esta
se manche sea facil de limpiar pues en su interior cuenta con un forro impermeable. Ademas,
nuestra bolsa se vendera en tres colores, azul, naranja y verde para que nuestros clientes puedan
usarlas en distintos momentos y cuenta con un estampado que dice “In case it get wet”

Con el fin de no generar mas basura no entregamos nuestro producto en una bolsa sino con un tag
en que dice “Gracias por tu compra” en el verso y en el anverso “Siguenos en Facebook e

Instagram como @ecope.shop”

4.4.1.2 Descripcion de estrategias de fijacion de precio

La estrategia de fijacion de precio utilizada para nuestro producto ha sido bajo el sistema de
paridad y maximizacion de beneficios. Identificamos a nuestra competencia directa e indirecta
dentro del sector y descubrimos que nuestro mercado esta dispuesto a pagar por productos
innovadores que les faciliten actividades en la vida cotidiana. Ademas, comparamos los precios del
mercado con los costos en lo que estdbamos incurriendo y nuestros margen de ganancia. Teniendo
esto en cuenta, Casa e ideas saco a la venta bolsas similares a nuestro producto pero mas pequefio y
sin el cierre engomado cobrando 21.9 soles por solo una bolsa. Por ello nosotros tomamos la

decisién que en base a nuestras caracteristicas venderiamos nuestras bolsas a 20 soles.
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4.4.1.3 Descripcion de estrategias de plaza

Teniendo en cuenta que ingresamos al mercado con tan solo un producto, el comercio se
desarrollara bajo el comercio electronico, considerando asi como nuestra plaza las redes sociales,
Instagram y Facebook, en las cuales se desarrollara contenido visual y audiovisual para nuestro
publico objetivo con contenido relevante y relacionado a nuestro modelo de negocio.

Cuando nuestra marca tenga mas productos que ofrecer a nuestro pablico se tomara la decision de
incurrir en un Market Place, el cual nos permite compartir una misma plataforma de e-commerce
con diferentes marcas y mediante una comision por venta podemos ofrecer y vender nuestro
producto.

Por otro lado, al tener un e-commerce el lugar de almacenamiento seré en el hogar del encargado
de marketing que es quien gestiona las ventas y entrega del producto, los cuales son puntos

estratégicos previamente comunicados al cliente.

4.4.1.4 Descripcion de estrategias de promocion

La forma en como se comunicara nuestro producto serd principalmente on line por medio de
nuestras dos redes sociales, con contenido variado para nuestros usuarios. El contenido estara
dividido en: concientizacion, informacion del producto, tips eco friendly y promocion/descuentos.
Ademas, se ve la posibilidad de realizar a modo de activacion y campafia de concientizacion asistir
a ferias y realizar campafias de charlas ecoldgicas.

El off line se usard como una estrategia de branding y concientizacion, el cual forma parte de
nuestra estrategia RSE. Se desarrollaran charlas en ferias como en “La feria Pert independiente” o
“La feria de Barranco” en donde este tipo de actividades se nos permite desarrollar de forma
gratuita previa coordinacion con los organizadores y se puede mostrar nuestro/s productos y su
forma de utilizar y tips de reciclaje. Se tiene planeado se sorteara una bolsa por evento y regalar
merch con el nombre de la marca para que nos tengan en cuenta y sigan en redes sociales. Con

estas activaciones se refuerza el compromiso de la marca con la cultura ecolégica.

Plan de Marketing Digital

Se desarrollard contenido programado en las redes sociales. Este proceso se ir4 afinando en el
proceso del desarrollo del negocio pues en base al contenido publicado se generaran estadisticas las
cuales se analizaron para conocer qué contenido es el mas visto, los horarios, compartidos,

reacciones, etc. En base a esta data se podra programar publicidad en redes, ya que nos dara una

60



vista real de como se comporta nuestros usuarios en sus redes. Nuestro contenido en redes sociales

estara dividido en las siguientes categorias:

e Concientizacion: Publicacion de informacion real de sobre la contaminacion, cémo
esta afecta a nuestro planeta, aprobacion de nuevas leyes, acciones tomadas por otros
paises 0 empresas para hacer frente a este problema mundial. Estas publicaciones seran
compartidas en stories de facebook e instagram bajo la premisa de colocar la fuente de
donde se extrajo la informacion.

e Informacién de producto: Fotos y videos en donde se muestra nuestro producto, su uso,
beneficios, facilidades y demés beneficios de nuestro producto. También compartir
fotos de nuestros clientes usando la bolsa o influencers brindando resefias de nuestro
producto.

e Tips eco friendly: Estos post pueden ser en base a videos o iméagenes de autoria propia
0 compartida de otras cuentas de emprendedores o que nos permite generar una red
entre todos los emprendedores ya apoyar cada proyecto.

e Promocion: En fechas como los cyber days, black friday, dia de la tierra y otras fechas
se pueden usar descuentos para motivar las ventas y nuevos clientes. Ademaés de la
posibilidad de asociarse a otras marcas y crear concursos o dinamicas con las que se

pueda comunicar sobre nuestro producto.

Por otro lado, al cabo del primer mes y que nuestro primer lote de bolsas producidas esté por
terminar se enviara un correo a nuestros clientes en donde se les agradecera por su preferencia y se
les pedira llenen una encuesta en donde en base a breves preguntas nos cuenten su experiencia con
el producto, qué mejoras les gustaria que este tuviera y que nuevos productos les gustaria que
tengamos en nuestro negocio. Esta activacion serd recompensada a nuestros clientes con un % de
descuento para su siguiente compra y se procurard repetir cada vez que se incorpore un nuevo

producto a nuestro portafolio.

En la siguiente tabla, se pueden observar los resultados que se podrian obtener mediante la red
social Instagram, dadas las acciones y estrategias explicadas. Se consider6 una tasa de 38% dada la
publicidad y contenido subido a la cuenta @ecope.shop para asi, poder pronosticar las impresiones,

el alcance y el posible nimero de ventas que se darian mediante este canal.
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RESULTADOS DE ESTRATEGIAS DE MARKETING ECOPE

TOTAL ANO 1 (Oct
2019 - Sep 2020)

TOTAL ANO 2 (Oct
2020 - Sep 2021)

TOTAL ANO 3 (Oct
2021 - Sep 2022)

Impresiones

32187 36693 41830
5 146
Redes Sociales | instagram Alcance 12875 14677 16732
Posihies 4892 5577 6358
Compras

Tasa hallada segln experimentos

# promedio de veces vistas en el post

Elaboracion propia

Tabla 20 Matriz de resultados de estrategias del plan de Marketing

4.4.2 Presupuesto

PRESUPUESTO DE MARKETING ECOPE

TOTALANO 1 (Oct
2019 - Sep 2020)

TOTAL ANO 2 (Oct

2020 - Sep 2021)

TOTAL ANO 3 (Oct
2021 - Sep 2022)

TOTAL ANO 4 (Oct
2022 - Sep 2023)

TOTAL ANO 5 (Oct
2023 - Sep 2024)

Costo (en 5/.) Costo (en 5/.) Costo (en 5/.) Costo (en 5/.) Costo fen 5/.)
Redes Sociales | Instagram 300 350 400 450 500
Emailing MailChimp 200,80 401,64 401,64 401,64 401,64
TOTAL 501

752

852 902

Elaboracion propia

Tabla 21 Presupuesto de Marketing para los primeros 5 afios

4.5 Plan de Responsabilidad Social Empresarial

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

A continuacién, se identificardn nuestros grupos de interés, stakeholders, los cuales

debemos tener en cuenta en el desarrollo de nuestro plan de RSE.
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Grupos de Interés

Expectativas del grupo de
interés

Riesgo de no atender
expectativas

Importancia para la
sostenibilidad de la empresa

(1: nada importante — 10: muy

importante)

Acciones que debemos ejecutar

Accionistas

Clientes

Comunidades gue apoyan
la cultura eco ambiental

Eloboracidn propia

Rentabilidad.

Transparencia.

Participacion en latoma de
decisiones importantes.

Producto decalidad.

WVariedad de productos.

Pago atiempo.

Generar contenido real y de
calidad.

Mo aportar con nuestro
contenido.

Abandono del proyectoy
cortedeinversian.

Abandono del proyecto.

Mo estardn atentos al
proyecto.

No seobtiene recompray
recomendacion.

Seaburren del mismo
producto y dejan la marca.
No nos facilitan crédito o no
quieren trabajar con
nosotros.

No nos consideran como una
marca comprometida con la
causay se promueve esa
infarmacian.

Instituciones, tales como
ferias, no nos permitan
participar de sus eventos.

Alta=10/10.

Alta=-10/10.

Media=8/10.

Alta=9/10.

Alta=-3/10.

Alta=3/10.

Alta=9/10.

Alta=9/10.

Minimizar costos y aumentar
ingresos. Buscar proveedores de
confianza,

Informar mensualmente de los
ingresos y gastos realizadas.

Agendar reuniones pertinentesy
periddicas

Buscar buenos proveedores y
realizar pruebas decalidad alos
productos. Mejora de producto.

Ohbservar necesidades del mercado
 atenderlo.

Realizar un cronograma de pagosy
cumplirla.

Realizar un cronogramade
contenido virtual y activaciones
con informacian relevante y real;
ensefiando laimportancia de ser

ecologico.

Programar |as actividades e
investigar correctamente,

Tabla 22 Matriz de acciones para el plan de RSE

Para nuestra marca Ecope, se ha programado dos actividades en ferias. La primera a inicios
del mes de marzo porque las familias suelen asistir a este tipo de ferias aprovechando los
ultimos dias de vacaciones de los nifios, asi mismo en el mes de agosto donde aprovechan
vacaciones. Se decidido estas fechas porque no en estas actividades no solo queremos
dirigirnos a nuestros consumidores sino a su entorno el cual también influencia para tomar
decisiones y ayudar a reforzar la cultura ecoldgica la cual involucra a las familias con

diferentes actividades.

Para estas actividades se debe tomar en cuenta nuestros grupos de interés. Los accionistas
deben estar enterados de estos eventos, la inversion a realizar, el mensaje que se va a
comunicar y en qué lugar sera, ya que con su aprobacion podemos pedir a nuestros
proveedores la produccién de merchandising y comprometernos al pago en el tiempo
establecido. De cada a nuestro publico, la comunicacién asertiva con nuestros clientes,
invitarlos a generar contenido junto a la marca, asi mismo a las comunidades que apoyan la
ecologia como las ferias, instituciones y grupos de personas que nos permitan co-crear un

evento o charla ensenando como adoptar actitudes y acciones ecolégicas.
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45.2 Actividades a desarrollar

En el primer afio de la marca se tiene planeado dos actividades, ambas en ferias. La
primera es a inicios del mes de marzo, una fecha que muchas familias usan como excusa
de visitar ferias por ser el Gltimo dia de vacaciones para muchos nifios. El evento seria en
La Feria de Barranco en el turno de la mafiana y se invitaria a padres e hijos participar de
la actividad en donde se podra aprender formas divertidas de reciclar. Asi mismo, en el
mes de Agosto en la Feria Peru Independiente en el turno de la mafiana donde también se

invitaran a padres e hijos a participar de la actividad.

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES
Marzo Agosto
Feria "La Feria de Barranco” "Feria Peru Independiente”
Fecha Sabado 07, 2020 Sabado 01, 2020
"Reciclaje de botellas plasticas” En esta actividad .E:lt:::: A?;tiﬁzliisn?ﬁﬁ::zﬁOE?‘HE:?D ds
. se llevara a cabo un pequeno taller en donde los lueg ! -
Actividad . ) . aprender como evitar €l uso de plastico y usar
ninos podran reciclar una botella de plastico. Con roductos ecologicos como alternativa
ella se creara una maceta y una regadera P 9
sustentable.
Publico Ninos y ninas acompanados por sus padres

Tabla 23 Cronograma de actividades para RSE

4.5.3 Presupuesto

Para el desarrollo de las actividades de RSE en ambas ferias se tienen los siguientes costos:
bolsas Ecope para sorteo, merchandising (lapiceros de carton reciclado) y los materiales
gue se van a usar son Utiles de oficina que ya se tienen y botellas plasticas que se pueden

conseguir en bodegas.

PRESUPUESTO DE RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL (R.S.E.)

TOTAL ANO 1 (Oct
20189 - Sep 2020)

TOTAL ANO 2 (Oct
2020 - Sep 2021)

TOTAL ANO 3 (Oct
2021 - Sep 2022)

TOTAL ANO 4 (Oct
2022 - Sep 2023)

Costo (en 5/.) Costo Costo Costo
Campanade | Bolsas para Sorteo 91.80 104,65 119,30 136,01
Concientizacion Merchandising 60,00 68,40 77,898 88,89
en Ferias Costo del Stand - - - -
TOTAL 152 173 197 225

Elaboracion propia

Tabla 24 Presupuesto de R.S.E. para los primeros 4 afios
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4.6 Plan Financiero

4.6.1 Ingresosy egresos

4.6.1.1 Ingresos

BOLSA T ‘3;::1’: SET DE CUBIERTOS DE
REGULAR BAMBU
Elaboracién Propia

lustracion 27 Productos de la marca Ecope

a) Bolsa reusable de lanzamiento, el cual es nuestro producto de lanzamiento, con
unas caracteristicas particulares. Este producto tendra un precio de S/. 20.00 y se
estima que la venta en el primer afio sea de 2900 unidades.

Aio Oct. 2019 - Sept. 2020
Ventas (en unidades)

Oct Nov Dic Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set
Unidades vendidas mensualmente  1.15 100 115 132 152 175 201 231 266 306 352 405 465

Elaboracion Propia

Tabla 25 Proyeccion de ventas para los meses de Oct 2019 - Set 2020
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Proyeccion de ventas por unidades para los primeros 4 afios:

2019-2020 2020-2021 2021-2022 2022-2023

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
Ventas (en unidades) (OCT-SET) (OCT-SET) (OCT-SET) (OCT-SET)
Unidades vendidas mensualm 1.15 2900.17 3335 3835 4411

Elaboracion Propia

Tabla 26 Proyeccion de ventas 2019 — 2023

b) Bolsa reusable granel, ampliando nuestra cartera de productos en el segundo afio se

introducira estas bolsas, la cual tendra el precio de S/. 10.00 y se estima que la
venta en su primer afio de lanzamiento serd 467 de unidades

Set de cubiertos bambd, diversificando nuestra cartera de productos, optamos por
un producto también amigable, pero de distinto uso, el cual tendra el precio de S/.
5.00 y se estima que la venta en su primer afio de lanzamiento serd 537 de

unidades.

Proyeccion de ventas por unidades para los primeros 4 afios para nuestras 3 lineas de

productos:
Ventas (en unidades) 2019-2020 2020-2021 2021-2022 2022-2023
Unidades vendidas anualmente 2900 3335 3835 4411
2019-2020 2020-2021 2021-2022 2022-2023
Ventas de productos de lam: Ventas de unidades por producto segln su participacion
Bolsas reusable 2900 3335 3835 4411
Bolsas reusable granel 0 467 537 618
Set de cubiertos de bambu 0 0 537 618
Elaboracion Propia

Tabla 27 Proyeccion de ventas de los productos de la marca Ecope 2019 -2023 segun unidades
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Proyeccidn de ventas en soles para los primeros 4 afios para nuestras 3 lineas de productos:

Ventas totales en soles 2019-2020 2020-2021 2021-2022 2022-2023
Precio

Bolsas reusable S/. 20.00 S/. 58,003 S/. 66,704 S/. 76,709 S/. 88,216

Bolsas reusable granel S/. 10.00 S/. - S/. 4669 S/. 5,370 S/. 6,175

Set de cubiertos de bambu  S/. 5.00 S/. - S/ - S/ 2,685 S/. 3,088

Ventas Totales s/. 58,003 S/. 71,373 S/. 84,764 S/. 97,478

Elaboracion Propia

Tabla 28 Proyeccion de ventas en soles de los productos de la marca Ecope 2019 - 2023

4.6.1.2 Egresos

Los gastos administrativos comprenden las operaciones del Gerente General.

Gastos administrativos

Cantidad Servicio GA mensual GA anual
1 Gastos de comunicacion (celular) S/. 30 §/. 360
1 Gastos de internet S/. 79.00 S/. 948.00
1 Gasto de dtiles S/. 10 S/. 120
Total de gastos administrativos S/. 119 S/. 1,428

Elaboracion Propia

Tabla 29 Gastos administrativos

Los gastos de ventas comprenden los gastos para impulsar las ventas en los que incurre la
gerencia general.
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Gastos de ventas
Cantidad Servicio GV mensual GV anual
1 millar Carta de presentacidny otros S/. 85 S/. 85
1 Transporte para activaciones S/. 50 §S/. 100
1 Campafia de concientizacion en ferias S/. 75.9 S/. 152
Total de gastos de ventas S/. 135 §/. 337
Elaboracion Propia
Tabla 30 Gastos de ventas
Otros gastos operativos corresponden al gasto de agua en la oficina.
Otros gastos
Cantidad Servicio GA mensual GAanual
1 Gasto de agua S/. 30 S/. 360
Total de otros gastos S/. 30 S/. 360
Elaboracion Propia
Tabla 31 Otros gastos
Otros gastos administrativos comprenden el pago de la planilla.
PLA - Otros gastos adminsitrativos
Cantidad Servicio GA mensual GA anual
1 Administrador general S/. 1,200 S/. 14,400.00
1 Seguro social s/. 90 "s/. 1,080
1 Capacitacion S/. 50 §/. 600
Total de gastos administrativos S/. - S/. 16,080
Elaboracion Propia

Tabla 32 Otros gastos administrativos - Planilla
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Para realizar publicidad por redes sociales y otros se incurrira en los siguientes gastos:

Otros gastos de gastos de ventas

Cantidad Servicio GV mensual GV anual
1 MKT - Pago de publicidad en redes (facebook e instagran S/. 300 §/. 300
1 MKT - Pago de Mailchimp S/. 201 S/. 201
Total de gastos de ventas S/. 300 S/. 500.8

Elaboracion Propia

Tabla 33 Otros gastos de ventas

Se obtiene el siguiente resumen del total de gastos:

Gastos 2019-2020 2020-2021 2021-2022 2022-2023
Gastos administrativos S/. 1,428 S/. 1,428 S/. 1,428 S/. 1,428
PLA - Otros gastos adminsitrativ.~ 3% S/. 16,080 S/. 16,562.40 S/. 17,059.27 S/. 17,571.05
Gastos de ventas 3% S/. 337 /. 340 S/. 343 /. 347
Otros gastos de ventas S/. 501 S/. 752 S/. 801 S/. 852
Otros gastos operativos S/. 360 S/. 360 S/. 360 S/. 360
Total de gastos S/. 18,705 S/. 19,442 S/. 19,992 S/. 20,557

Elaboracion Propia

Tabla 34 Proyeccion del total de gastos de la marca Ecope 2019 -2023

4.6.2 Inversiones

Las inversiones en el proyecto son por todos los instrumentos de oficina que se utilizara
para el desarrollo administrativo y comercial de las operaciones. En este cuadro, se precisa
todas las maquinas que se utilizan y también las cantidades de muebles que son necesarios
para nuestro proyecto; dandonos una inversion total de S/.2584.00. Cabe mencionar que

este importe sera capitalizado puesto que sera aportado por los accionistas de la empresa.
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Maquinas, equipos principales y otros
Cantidad Descripcion conIGV (und) conlIGV (T) Funcién
1 Laptop Dell S/. 1,099 S/. 1,099 Mobiliario de oficina/almacén
2 Escritorios S/. 109 S/. 218 Mobiliario de oficina/almacén
5 Silla de oficina S/. 50 S/. 250 Mobiliario de oficina/almacén
3 Andamios S/. 89 S/. 267 Mobiliario de oficina/almacén
1 Pizarra acrilica adhesiva S/. 100 S/. 100 Utiles de oficina: Varios, como
1 Impresora S/. 650 S/. 650 Mobiliario de oficina/almacén®
Total en maquina y equipos s/. 2,584
ANOO
TOTAL DE INVERSION S/. 2,584.00
Elaboracion Propia

Tabla 35 Activo de Ecope

4.6.3 Estados financieros

46.3.1 BBGG

Baiance general {en soles)

[ 2019-2020 2020-2021 2021-2022 2022-2023 2023-2024 2024-2025

ACTI¥O

ACTI¥O CORRIENTE

Caja =18 T4 5L 4326 5\ 886E 5L 13501 50 19,521 50 18921
Bancaos S 18423 S 16317 S 1383 S s S TA03 S 4225 S0

Crédito Fizcal =18 - =18 221 B 28 SN E20 S0 496 51 3T SN 129
Mercaderia S 2916 S, D003 S TISTE S B4FE4 5L 9v4vE S HE00 S 125915
TOTAL ACTI¥DO CORRIENTE S 4345 S TREER S 903 S 05488 S NATTE SM 126199 S) ME025

ACTI¥O NO CORRIENTE
Inmuebles Maquinaria y Equipos [neta) Si. 2584

[-] Depreciacion y Amort, Seumul =18 - =18 223 8L -223 Bl -223 8L -223 8L -223 8L 223
Activa diferido = - =1 - =18 - = - 18 - 18 - =1

TOTAL ACTI¥O NO CORRIENTE = Jkit=E S 223 S 223 5 R BT BT Rt
TOTAL ACTI¥VO 5. 45529 Sf TFRE4R 5L 40095 5. 1052 S5 1M1A6BE 5L 1359TE S wFE02

Elgborocion propia
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Elahorocion propia

I 2019-2020 2020-2021 2021-2022 2022-2023 2023-2024 2024-2025
PASI¥O ¥ PATRIMONIO
FPASI¥O CORRIENTE
Impuesta 3 la renta 18 €202 51 3454 5. 0477 S -13,193 54 -15745 Sf. -18,715
Remuneraziones por pagar =13 -E080 54 -BEE2 S 7088 S R R =T 18,092 S 1264
Cuentas por pagar S -2agds S 36029 S -HM3TE S -4Fne S -B3TIZ S -B1Ed
I 18 RELE TS -zn4z 5 -320E S 4382 5 -B.EG0 S
TOTAL FASIYO CORRIENTE 5. 63578 S 63087 Sf -TZE93 S -G2264 S -93207 S 38650
PASI¥O NO CORRIENTE
Deudaz a Largo Plazo 249180 =18 -4.854 51 -4,854 5 -4854 S0 -4.854 50 -4,854 5 -4,854
Intereses bancarios (-] 18 R =T -2AzE S -ZOET M -1652 5 RAR:ETN 623
TOTAL FASIYO NO CORRIENTE 5{.-2431600 S{. -THIE S -T.282 S 6921 S 6506 S -6,030 S 5483
PATRIMONIO
Capital Social 2684 5 18 S 5. 18 S
Capital adicional 18429 S0 - 18 - S, - =3 - 18 - S, -
Ltilidad neta . -M4v0 5L 18726 S -ZBEIZ S -a07e4 5L -3ETIFOSL -43EES
TOTAL PATRIMONIO RN =T A V=T N el =Tl 111 =1 -30784 S -3EFIFOSL 43663
TOTAL PASIYO ¥ PATRIMONIO 5f. 459239 5{  -y5E45 S0 90,085 S{ 05231 S0 119,555 S5f 135976 S -M47TE0Z

Tabla 36 Balance General 2019 -2025

4.6.3.2 Estado de ganancias y pérdidas

Tras proyectar el Estado de Ganancias y Pérdidas de ECOPE se observan resultados

positivos antes y después de impuestos para los primeros 6 afios de operaciones.

Asimismo, se podrd observar a detalle el estado de ganancias y pérdidas por mes del

primer afio en el anexo 1.
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Estado de Gananciasy Pérdidas sin Gastos Financieros (en soles)

Concepto / Aiio 2019-2020 2020-2021 2021-2022 2022-2023
Ventas S/. 58,003 S/. 71,373 S/. 84,764 S/. 97,478
(-) Costo deventas S/. -27,224 S/. -33,149 S/. -38,442 S/. -44,132
Utilidad bruta S/. 30,780 S/. 38,224 S/. 46,322 S/. 53,346
(-) Gastos operativos S/. -360 S/. -360 S/. -360 S/. -360
(-) Gastos administrativos S/. -1,428 S/. -1,428 S/. -1,428 S/. -1,428
(-) Gasto deventa S/. -501 S/. -752 S/. -801 S/. -852
(-) Depreciacidn activo fijo S/. -223 /. -223 S/. -223 S/. -223
(-) Gasto por activo fijo no depreciable S/. - S/. - S/. - S/. -
EBIT o Utilidad operativa S/. 28,268 S/. 35,461 S/. 43,510 S/. 50,484
(+) Ingresos financieros S/. - S/. - S/. - S/. -

(-) Gastos financieros s/. -7,596 S/. -7,282 S/. -6,921 S/. -6,506
(+) Otrosingresos S/. - S/. - S/. - S/. -
Ganacia/ (-) Pérdida venta activo fijo S/. - S/. - S/. - S/. -
Utilidad antesde IR S/. 20,672 S/. 28,179 S/. 36,589 S/. 43,977
(-)IR s/. -6,202 S/. -8,454 S/. -10,977 S/.-13,193
Utilidad neta S/. 14,470 S/. 19,725 S/. 25,612 S/. 30,784
Reserva 10% S/. -1,447 S/. -1973 S/. -2,561 S/. -3,078
Utilidad de libre disponibilidad s/. 13,023 S/. 17,753 S/. 23,051 S/. 27,706
Elaboracion propia

Tabla 37 Estado de ganancias y pérdidas en soles 2019 — 2023

4.6.3.3 Flujo de Caja

Para este flujo se financiara S/. 18429.00 con el promedio obtenido de los bancos que

realizan préstamo personal a cuota fija (método francés), en un periodo de 6 afios. El

monto se definié en S/.18429.00, ya que es un préstamo personal al que podriamos

acceder, contando con un capital social de S/. 27500.00. Asimismo, bajo este método la

cuota a pagar anualmente seria de S/. 4854.00. (Ver Anexo 2).

FLUJO DE CAJA LIBRE
Afio 0 2019-2020 2020-2021 2021-2022 2022-2023 2023-2024 2024-2025

Ventas S/. 58,003 S/. 71,373 /. 84,764 S/. 97,478 S/. 112,100 S/. 128,915
(-) Costos Totales S/. -27,224 S/. -33,149 S/. -38,442 S/. -44,132 S/. -50,673 S/. -58,193
(-) Gastos Totales S/. -18,705 S/. -19,442 S/. -19,992 S/. -20,557 S/. -21,138 S/. -21,741
(-) Depreciacién Total s/. 223 /. 223 /. 223 /. 223 /. 223 /. 223
UAI S/. 11,851 S/. 18,559 S/. 26,107 S/. 32,566 S/. 40,066 S/. 48,758
(-) IR 30% S/. - S/. -5,568 S/. -7,832 S/. -9,770 S/. -12,020 S/. -14,627
uDI s/. 11,851 S/. 12,991 S/. 18,275 S/. 22,796 /. 28,046 S/. 34,130
Depreciacion S/. 223 /. 223 /. 223 /. 223 /. 223 /. 223
Inv AF s/. 2,584 S/. - s/ - s/ - s/ - s/ - s 968
Otras Inv S/. - S/. - S/. - S/. S/. S/. S/. -
CTN S/. -39,574 /. - S/. - S/. - S/. - S/. S/. 39,574.46
FCL S/. -42,158 S/. 12,074 S/. 13,214 S/. 18,498 S/. 23,019 S/. 28,269 S/. 74,895
Elaboracién propia

Tabla 38 Proyeccion del flujo de caja libre 2019 -2025
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4.6.3.4 Calculo del capital de trabajo

Para el célculo del CTN se utiliz6 el método de activo corriente menos pasivo corriente, ddndonos

un total de S/.39,574.46. Asimismo, se ha considerado un impuesto a la renta (IR) de 30%.

CTN

CTN=AC-PC

Ventas
Costos totales
Gastos totales

Elaboracion Propia

ANO O

s/.
S/.
S/.
S/.

39,574.46
85,503.33
27,223.53
18,705.35

Tabla 39 Elaboracion del capital neto de trabajo de Ecope

Cabe mencionar, que el detalle de costos y gastos totales comprenden para el primer afio de

operaciones de la empresa, los cuales se encuentran detallados en los puntos anteriores.

4.6.4 Indicadores financieros

4641 COK

El costo de oportunidad de nosotros como accionistas asciende a 21%, que es lo minimo

que esperamos recibir por el tiempo que nuestro dinero sera invertido en el proyecto. Se ha

considerado también la tasa de inflacion esperada (3%) y el riesgo del mercado peruano

(1.37%).
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COK=[(1+T)x(1+1)x(1+R)-1]

COK 26.34%

T: tasa que desea ganar el inversionis  21%
I: tasa de inflacién esperada 3%
R: riesgo mercado 1.37%

Elaboracidn propia

lustracién 28 COK propio

Lo que nos otorga un calculo del COK en 26.34%.

46.4.2 VAN

El VAN es el valor de los flujos anuales traidos al presente y para el presente proyecto hemos
determinado dos. El primero se obtuvo de los flujos concernientes al FCL vy, el segundo, del Flujo
de Caja del Accionista; utilizando el COK del 26.34%.

VPN - Flujo de cajalibre

Aiio 0 2019-2020 2020-2021 2021-2022 2022-2023 2023-2024 2024-2025
FCL S/. -42,158 S/. 12,074 S/. 13,214 §/. 18,498 S/. 23,019 S/. 28,269 S/. 74,895
VAN= 21,088.87 ACEPTO

VPN - Flujo de cajadel accionista

Afio 2019-2020 2020-2021 2021-2022 2022-2023 2023-2024 2024-2025
FCA S/. 23,730 S/. 5,301 S/. 6,661 S/. 12,197 S/. 17,009 S/. 22,592 S/. 69,602

VAN= S/. 21,500.78 ACEPTO

Elaboracion propia

Tabla 40 VAN
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4643 TIR

La TIR es la tasa de rentabilidad que genera el proyecto, la cual se calcula en base a los
flujos de caja obtenidos a partir de su proyecciéon. Una TIR superior al COK indica que se
puede emprender el proyecto en estudio. Es la tasa de rentabilidad promedio anual que el

proyecto paga a los inversionistas por invertir sus fondos alli.

TIR - Flujo de cajadel accionista

Aio S/. - 2019-2020 2020-2021 2021-2022 2022-2023 2023-2024 2024-2025
FCA S/.  -23,730 S/. 5,301 S/. 6,661 S/. 12,197 §/. 17,009 S/. 22,592 /. 69,602
TIR= 48%
COK= 26%
Entonces: TIR mayor a COK ACEPTO

Elaboracidn propia

Tabla 41 TIR

Nuestro proyecto tiene una TIR del 48% y el COK se calcul6 en 26%. En consecuencia, al

tener una TIR mayor que el COK, se acepta el proyecto.

4.6.4.4 Indice Beneficio/Costo

Esto a través del resultado que se puedan obtener de los flujos de ingresos y egresos de
efectivo traidos al valor presente, y luego expuestos a una division (este resultado deberia

ser mayor o igual a 1).

FLUJO DECAJA LIBRE

Ao 0 2019-2020 2020-2021 2021-2022 2022-2023 2023-2024 2024-2025
Ingresos S/. 58,003 S/. 71,373 S/. 84,764 S/. 97,478 S/. 151,675 S/. 129,883
(-) Egresos S/. -42,158 S/. -45,929 S/. -58,159 S/. -66,266 S/. -74,459 S/. -83,831 S/. -94,562
Ingresos actualizados S/. - S/. 45911 S/. 44,717 S/. 42,035 S/. 38,263 S/. 47,125 S/. 218,052
(-) Egresos actualizados S/. -42,158 S/. -36,354 S/. -36,438 S/. -32,862 S/. -29,227 S/. -26,046 S/. -203,086

1B/C= 1.07 ACEPTO

Elaboracién propia

Tabla 42 Indice beneficio / costo
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Tras realizar la evaluacion, se obtiene que nuestro indice B/C es de 1.07, es decir mayor

que 1; por lo que se acepta el proyecto.

4.6.4.5 PRI (periodo de recuperacion de la inversion)

Este indicador de rentabilidad, sefala el periodo en el que se recupera la inversion y se

empieza a generar valor para el proyecto y el accionista.

FLUJODE CAJA LIBRE

Afo 0 2019-2020  2020-2021 2021-2022  2022-2023 2023-2024 2024-2025
FCA S/. -42,158 'S/. 12,074 S/. 13,214 S/. 18,498 S/. 23,019 S/. 28,269 S/. 74,895

Se recuperaen el tercer (3) afio

FLUJO DE CAJA DEL ACCIONISTA

Afo 0 2019-2020  2020-2021 2021-2022  2022-2023 2023-2024 2024-2025
FCA S/. -23,730 §/. 5,301 §/. 6,661 S/. 12,197 S/. 17,009 S/. 22,592 §/. 69,602

Se recuperaen el tercer (3) afio

Elaboracion propia

PAY BACK - PERIODO DE RECUPERACION

Aiio RECUP. DE INVERSION
0 S/. -42,158
1 S/. 12,074
2 S/. 13,214 S/. 1,628
3 SI. 18,498
4 S/. 23,019
5 S/. 28,269
6 S/. 74,895

PAY BACK - PERIODO DE RECUPERACION

Aiio RECUP. DE INVERSION
0 S/. -23,730
1 S/. 5,301
2 S/. 6,661 S/. 429
3 SI. 12,197
4 S/. 17,009
5 S/. 22,592
6 S/. 69,602

Tabla 43 Periodo de recupero

Para el Flujo de Caja de Libre, el PRI se estima para el tercer afio de operaciones, igual

manera para el Flujo de Caja del Accionista.
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4.6.5 Escenarios

Para el calculo de los escenarios se utilizo la tasa WACC a fin de conseguir la proyeccion.

Estructura de capital

WACC

Elaboracidn Propia

Fuente de Financiamiento Monto Particip % Costo (Tasa)

Aporte propio S/. 27,500.00 59.9% 26.34%

Deuda S/. 18,428.88 40.1% 14.88%
S/. 45,928.88

Tasa de impuesto alarenta 30.00%

19.95%

Tabla 44 Estructura de capital

4.6.5.1 Escenario Normal

Para el calculo de escenario normal se utilizo la tendencia actual que tenemos de ventas, la

cual se estimd en un 15% de incremento anual.

ESCENARIO NORMAL

Afio 0 2019-2020 2020-2021 2021-2022 2022-2023 2023-2024 2024-2025
Ventas S/. S/. 58,003 S/. 71,373 S/. 84,764 S/. 97,478 S/. 112,100 S/. 128,915
(-) Costos Totales S/. S/. -27,224 °S/. -33,149 S/ -38,442 S/. -44,132 S/. -50,673 S/. -58,193
(-) Gastos Totales S/. S/. -18,705 S/. -19,442 S/. -19,992 S/. -20,557 S/. -21,138 S/. -21,741
(-) Depreciacion Total S/. S/. =223 S/. -223 S/. -223 S/, -223 S/. -223 S/. -223
UAI S/. S/. 11,851 S/. 18,559 S/. 26,107 S/. 32,566 S/. 40,066 S/. 48,758
(-) IR S/. S/. - S/. -5,568 S/. -7,832 S/. -9,770 S/. -12,020 S/. -14,627
ubI S/. S/. 11,851 S/. 12,991 S/. 18,275 /. 22,796 S/. 28,046 S/. 34,130
Depreciacion S/. - S/. 223 /. 223 §/. 223 §/. 223 /. 223 /. 223
Inv AF S/. -2,584 /. - S/. - S/. - S/. - S/. - S/. 968
OtrasInv S/. - S/. S/. S/. S/. S/. S/. -
CTN S/. -39,574 /. - S/. - S/. - S/. - S/. - S/. 39,574
FCL S/. -42,158 S/. 12,074 S/. 13,214 S/. 18,498 S/. 23,019 S/. 28,269 S/. 74,895
VAN S/.35,461.91
Elaboracion propia

Tabla 45 Escenario normal
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4.6.5.2 Escenario Optimista

Para el calculo de escenario optimista se estimé un incremento en las ventas de en un 20%

anual, de igual forma incrementaron los costos en un 20%.

ESCENARIO OPTIMISTA

Afo 0 2019-2020 2020-2021 2021-2022 2022-2023 2023-2024 2024-2025
Ventas S/. 69,604 S/. 85,648 S/. 101,717 /. 116,974 S/. 134,520 S/. 154,698
() Costos Totales s/. 32,668 S/. 39,779 S/. 46,131 S/. 52,959 S/. -60,808 S/. 69,832
(-) Gastos Totales S/. -18,705 S/. -19,442 S/. -19,992 S/. -20,557 S/. 21,138 S/. -21,741
(-) Depreciacidn Total S/. -223 S/. -223 S/. -223 /. -223 S/. -223 S/. -223
UAI S/. 18,007 S/. 26,203 S/. 35,371 /. 43,235 S/. 52,351 S/. 62,902
(-)IR 30% S/. -5,402 S/. -7,861 S/. -10,611 S/. -12,971 S/. -15,705 S/. -18,871
uDI s/. 12,605 /. 18,342 /. 24,760 S/. 30,265 S/. 36,646 S/. 44,031
Depreciacién S/. 223 §/. 223 /. 223 /. 223 §/. 223 /. 223
Inv AF S/. -2,584 S/. - S/. - S/. - S/. - S/. - S/. 968
Otras Inv S/. - S/. - S/. - S/. - s/. - S/. - S/. -
CTN S/. -39,574 §/. - S/. - S/. — S/. - S/. = S/. 39,574
FCL s/. 42,158.46 S/. 12,828.21 S/. 18,565.41 S/. 24,982.94 S/. 30,487.66 S/. 36,868.97 S/. 84,796.55
VAN S/.53,962.94
Elaboracidn propia

Tabla 46 Escenario optimista

4.6.5.3 Escenario Pesimista

Para el calculo de escenario optimista se estimé un incremento en las ventas de en un 10%

anual, de igual forma incrementaron los costos en un 10%.

ESCENARIO PESIMISTA

Afio 0 2019-2020 2020-2021 2021-2022 2022-2023 2023-2024 2024-2025
Ventas s/. 55,103 S/. 67,804 S/. 80,526 S/. 92,605 S/. 106,495 S/. 122,470
() Costos Totales s/. 25,862 S/. 31,492 /. 36,520 S/. 41,926 S/. 48,140 S/. 55,284
() Gastos Totales s/. 18,705 S/. 19,442 S/ 419,992 S/. 20,557 /. 21,138 S/. 21,741
() Depreciacién Total s/. 223 s/, 223 s/. 223 s/, 223 s/. 223 s/, 223
UAI S/. 10,312 S/. 16,647 S/. 23,791 /. 29,899 S/. 36,995 S/. 45,221
(-) IR 30% S/. - S/. - S/. - S/. -8,969.57 S/. -11,098.37 S/. -13,566.43
upI S/. 10,312 S/. 16,647 S/. 23,791 /. 20,929 S/. 25,896 S/. 31,655
Depreciacion 'S/, - S/. 223 S/. 223 §/. 223 S/. 223 §/. 223 S/. 223
Inv AF S/. -2,584 /. - S/. - S/. - S/. - S/. - S/. 968
OtrasInv S/. - S/. - S/. - S/. - S/. - S/. - S/. -
CTN S/. -39,574 S/. - S/. - S/. - S/. - S/. - S/. 39,574
FCL S/. -42,158 S/. 10,535 S/. 16,871 S/. 24,014 S/. 21,152 S/. 26,119 S/. 72,420
VAN $/.13,002.18
Elaboracién propia

Tabla 47 Escenario pesimista
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4.6.5.4 Resumen de los escenarios

Tras la evaluacion de los tres escenarios financieros, normal, optimista y pesimista; se

obtiene el siguiente cuadro resumen:

ESCENARIOS PROBABILIDAD VPN ProbxVPN VPN -E (VPN - E)A2 ((VPN - E)*2)*Prob
NORMAL 50% S/.35,461.91 17731 -1058 1120129 560065
OPTIMISTA 30% $/.53,962.94 16189 17443 304246497 91273949
PESIMISTA 20% $/.13,002.18 2600 -23518 553100593 110620119

36520 Variacién 202454132
ESPERADO Desviacion (riesgo abs) 14229
CV(riesgo relativo) 0.39

Elaboracidn propia

Tabla 48 Resumen de los escenarios presentados

Se puede observar que en los tres escenarios el proyecto sigue siendo rentable.

4.6.6 Analisis de los estados financieros del proyecto

Tras el desarrollo y elaboracidn de nuestros estados financieros, tales como el Estado de
Ganancias y Pérdidas, el Flujo de Caja Libre, el Flujo de Caja del Accionista y el Balance

General; podemos decir que:

En cuanto al Estado de Ganancias y Pérdidas, este nos permite tomar decisiones y medir el
nivel de eficiencia por cada periodo, respecto a los costos y gastos contra nuestras ventas.
De esta forma, se calcula la utilidad del periodo, el cual nos permite conocer si se podra
cumplir con nuestras obligaciones. Para la aplicacién en nuestro proyecto, se observaron
resultados positivos para los primeros cuatro afios de operaciones, 1o que representa un

buen indicador.

En cuanto al Flujo de Caja Libre (FCL), este se obtiene a partir de las actividades
operativas y sirve de utilidad para medir la rentabilidad de la empresa en el tiempo. Para la
aplicacion en nuestro proyecto, se proyectd el FCL para seis afios de operaciones de Ecope.

Debido a que, al traer los resultados por periodo de este estado financiero al presente por el
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método VAN con el COK del 26,34%; se obtiene un resultado positivo en los afios

mencionados.

En cuanto al Flujo de Caja del Accionista (FCA), este nos sirvidé de utilidad para
determinar lo que el proyecto le deja al accionista por periodo, segin la inversion
depositada. El aplicar el VAN se obtiene resultados positivos a partir del sexto periodo.

Por otro lado, tenemos los indicadores de rentabilidad, resultado del analisis de los estados
financieros; tales como la TIR, VAN, Periodo de Recupero Interno e indice

Beneficio/Costo.

TIR: Nos permite determinar si es viable invertir en el proyecto, considerando otras
opciones de inversion. En este caso se utilizé el COK propio para realizar la comparacion y
se hall6 una TIR del 48% frente a un COK del 26.34%; lo que determiné que el proyecto

sea aprobado.

VAN: Al traer el FCL y FCA a valores presentes con la tasa de descuento, COK 26.34%,
se obtuvo S/. 21088.87 y S/. 21500.78, respectivamente. Por lo cual, hace del proyecto

rentable, debido a que ambos VAN son mayores que cero.

Periodo de Recupero Interno (PRI): El PRI requerido para nuestro FCL y FCA es de 3
afios. Para este andlisis, se realizd la suma de flujos por periodo hasta obtener un resultado

positivo.

indice Beneficio/Costo (1.B/C): El 1.B/C se obtuvo al dividir el valor de los ingresos netos
sobre los egresos netos. Cabe mencionar que el resultado de este indicador debera ser
mayor que 1 para aceptar el proyecto. En la evaluacion de Ecope, se obtuvo un 1.B/C de

1.07, lo que sustenta la aceptacion del proyecto.
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4.7 Plan de Financiamiento

4.7.1 ldentificacion y justificacion de los modelos de financiacidn propuestos

Para el financiamiento utilizamos el financiamiento con el método francés con el Banco

Ripley. Para calcular el monto a financiar consideramos:

- Nuestros gastos y costos a cubrir para nuestro primer afio de operaciones, cuyo
monto ascendia a S/. 45929.00.

- La inyeccion de capital social por S/. 27500.00, aportando cada uno de los 5

accionistas el monto de S/. 5500.00.

En consecuencia, nos deja a financiar la suma de S/. 18429.00.

# Saldo Amortizacion  Intereses Cuota
Monto a financiar S/. 18,429 (%) 0 S/. 18,429
(*) Método francés 1 S/. 18,429 S/. 2,112 S/. 2,742 'S/. 4,854
TEA 14.88% 2 S/. 16,317 S/. 2,426 S/. 2,428 S/. 4,854
# Cuotas anuales 6 3 S/. 13,891 S/. 2,787 /. 2,067 S/. 4,854
IR 30% 4 S/. 11,105 S/. 3,202 S/. 1,652 S/. 4,854
Cuota anual S/. 4,854 5 S/. 7,903 S/. 3678 S/. 1,176 S/. 4,854
6 S/. 4,225 S/. 4225 S/. 629 S/. 4,854
0 2019-2020 2020-2021 2021-2022 2022-2023  2023-2024 2024-2025
Préstamo S/.  18,428.88
Cuota S/. 4,854 S/. 4854 S/. 4,854 S/. 4,854 S/. 4,854 S/. 4,854
Interés S/. 2,742 S/. 2,428 S/. 2,067 S/. 1,652 S/. 1,176 S/. 629
Escudo fiscal S/. 823 /. 728 S/. 620 S/. 496 S/. 353 S/. 189
Elaboracion Propia

Tabla 49 Financiamiento

5 participantes

Aporte del accionista

Efectivo S/. 24,916.00
Activos S/. 2,584.00
Total S/. 27,500.00

Elaboracion Propia

Tabla 50 Aporte de accionista
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4.7.2

Célculo del valor del emprendimiento

Método de Valoracién Berkus

Para la valoracion de Ecope se hizo a través del método Berkus, el cual cuenta con 5

factores clave para su desarrollo. Estos fueron:

a)

b)

d)

Calidad de equipo de gestion: Debe mostrarse como un equipo unido que lucha por
conseguir el mismo objetivo, formado por perfiles multidisciplinares para que cada
miembro tenga un rol diferenciado y pueda aportar mayor valor a partir de su
experiencia y las diferentes aptitudes.

Idea atractiva: valorar la idea representa analizar el mercado e identificar
soluciones o ideas similares. Si existe competencia, es relevante conocer su market
fit o penetracion de mercado que esta teniendo actualmente. En el caso de que la
idea sea innovadora y que no hay manera de hacer comparaciones con casos
similares, la valoracion estara en manos del analista y sera totalmente subjetiva.
Prototipo Funcional: Se espera poder valorar el prototipo y analizar el
comportamiento y valoraciones del consumidor.

Alianzas estratégicas: Por un lado, se valorara el equipo que rodea la startup ya que
es un medidor de la confianza depositada en ella. Por otro lado, también es
interesante conocer el equipo inversor que esta detras de la startup. En el caso de
analizar una startup sin grandes inversiones, y se quiera adaptar una posicién del
inversor, sera interesante conocer como se ha financiado previamente.

Desarrollo de ventas y producto: En el caso de que la startup haya lanzado su
producto o servicio al mercado, es necesario entender la traccion y la respuesta de

los clientes/ usuarios.

Sustentacion del resultado:

En funcion al anélisis de estos cinco factores se le dio un valor méximo a cada uno de estos

factores de S/.10, 000, adaptado a los precios de la industria peruana.

Ecope cuenta con una idea innovadora cuyo modelo de negocio esta validado
(100%).

Posee un equipo de gestion multidisciplinario, ya que agrupa areas como
marketing, Recursos Humanos y Negocios internacionales. Sin embargo, ain no

posee un equipo de venta especializado por el momento (80%).
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e El desarrollo de ventas desde que se lanzd el producto tuvo una respuesta positiva
por parte de los clientes/usuarios, sin embargo al ser un producto nuevo se debe de
educar al consumidor para que pueda usarlo de forma correcta (70%).

e La empresa, con respecto a alianzas estratégicas, actualmente cuenta con un
proveedor, el cual es aquel encargado de la fabricacion de las Ecope. Este
porcentaje fue determinado, debido a que por el momento el riesgo es alto y la
curva de aprendizaje de este sector de da de forma gradual para poder tener ampliar
la cartera de proveedores (30%).

e Por altimo, el prototipo funcional fue valorado y validado por los clientes con un
nivel de satisfaccion del 100%.

Por lo tanto, la valorizacion del emprendimiento asciende a S/38,000.

Criterio Calificacion Valor Base (5/) Valoracion(5/)

Calidad de equipo de gestion 80% 10000 8000
Idea atractiva 100% 10000 10000
Prototipo funcional 100% 10000 10000
Alianzas Estratégicas 30% 10000 3000
Desarrollo de ventas y producto 70% 10000 7000
Valoracion Total s/ 38,000.00

Tabla 51 Método de valoracion Berkus

5 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES
e En el transcurso del desarrollo de nuestro proyecto Ecope, hemos realizado
distintos analisis para determinar la version final de nuestro producto, la cual sufrié
cambios sustanciales. Lo cual, nos deja de ensefianza que siempre que necesitemos
desarrollar una nueva idea y/o producto debemos pasar por un proceso de
validacion, a fin de minimizar los riesgos y conocer lo que verdaderamente quiere y

necesita el consumidor actual.
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La investigacion de mercado resultd ser una herramienta importante para el
desarrollo de nuestro proyecto, debido a que se realizaron muchas entrevistas a
profundidad a varios usuarios.

Con el desarrollo del analisis financiero, podemos concluir que el proyecto
planteado es rentable en un periodo no menor a 4 afos, ya que sus indicadores nos
arrojan resultados positivos. Ademas, presenta el proyecto de manera atractiva
frente a posible nuevos inversores.

Cuando se plantearon las estrategias de marketing, se tomé como referente a
Instagram, una potente herramienta y red social que hoy en dia es primordial para
comunicar el valor, los productos que ofreces y mantener una comunicacion
constante con los clientes. Al contrario de Facebook, la cual, no consideramos
relevante para el desarrollo del proyecto Ecope.

Segun la evaluacion de las ventas realizadas por canal directo (ventas presenciales)
y canal indirecto (ventas por redes sociales). En un inicio, nuestra principal fuerza
de ventas fue por el canal directo, sin embargo, en el transcurso de las Gltimas 3
semanas la tendencia cambid hacia el canal indirecto, lo que sustenta nuestra
decision de vender principalmente de manera online.

Para la etapa de inicio del proyecto, se contara con una sola persona encargada del
manejo del negocio, dado que, por el momento, solo se trabajara con un solo
producto, que son las bolsas reutilizables Ecope.

En cuanto a las actividades de Responsabilidad Social Empresarial, se vio como
una gran oportunidad, llevar a las ferias este mensaje de cuidado del medio
ambiente, puesto que es importante comunicar de manera masiva el mensaje detras
de los productos eco amigables.

Mediante la ampliacion de la cartera de productos, los cuales sigan la filosofia
inicial de Ecope, se busca tener un emprendimiento escalable y atractivo para
futuros inversores.

Mediante el método Berkus, se hall6 que nuestro emprendimiento tiene un
considerable valor, por lo que, si se siguen desarrollando mejoras y optimizando
diversos procesos a lo largo del tiempo se aprendera de la experiencia adquirida y

este valor seguira aumentando.
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RECOMENDACIONES

Consideramos que uno de los puntos débiles que presenta el proyecto es la
tercerizacion total para la produccion de las bolsas reutilizables impermeables,
nuestro principal producto. Por lo que recomendamos manejar una lista de posibles
proveedores actualizada constantemente, con la finalidad de disminuir el riesgo de
aumentos en los costos.

Para el RSE, se recomienda emplear las diversas herramientas que ofrece Instagram
como es el Live, el cual es a tiempo real, y se pueden transmitir las activaciones y
talleres que se realicen. Esto logrard a que la comunidad participe activamente y
conozca nuestras acciones.

El valor de la marca debe se debe desarrollar en torno a la cultura ecoldgica la cual
promovemos Yy no en solo la bolsa ya que, se tiene planeado ampliar el portafolio de
productos.

Segln el desenvolvimiento del proyecto a lo largo de los 4 primeros afios seria
importante realizar una evaluacién anual para determinar la posibilidad de
aumentar y desarrollar el portafolio de productos de Ecope, esto, con la finalidad de
poder competir con las empresas y/o nuevas marcas que ingresen en nuestro rubro.
Segun el flujo de trabajo de Ecope a lo largo de los periodos proyectados, se
deberia evaluar la contratacion de un colaborador. Este realizaria funciones de
apoyo al Administrador General.

Para ganar mas presencia dentro de nuestro publico objetivo deberiamos de
desarrollar e implementar mayores actividades relacionadas al cuidado y
preservacion del medio ambiente.

Se debe mantener actualizada la cuenta de @ecope.shop (Instagram) para conectar
con los usuarios en todo momento y asi obtener una retroalimentacion valiosa y
continuar mejorando los productos y el servicio que se ofrece como marca.

Es importante considerar las tendencias del mercado para cada decision que
tomemos como equipo, puesto que nuestro proyecto se mueve segun las
especulaciones del mercado y nuevas propuestas ecolédgicas. Es crucial
mantenernos relevantes mediante la innovacion constante.

El contenido en Instagram debe ser variado tal como lo hemos propuesto, ya que no

solo se deben mostrar en el que se muestra el productos, sus usos, tips, noticias
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sobre temas ecoldgicos los cuales nos permiten mantener informado a nuestro

consumidor y nos consideren no sélo su marca favorita, sino una marca confiable.
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