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Ficha Técnica

Nombre comercial del producto: CHAIRFORMER

Producto

Materias primas

Silla-Escalera

Caracteristicas del producto

tornillo
Tornillos
Tapon
Bisagra
Lija
Cola

Color Natural-Madera
Altura 90 cm
Asiento 36cmx39cm

Precio

s/150

Herramientas necesarias

Sierra de mano
Lijadora
Martillo
Destornillador
Taladro

Segueta

Madera




1. Estudio de mercado
1.1. Bienesy servicios del proyecto

1.1.1.Descripcion del producto y/o servicio

El producto que ofreceremos serd una silla-escalera que contara con todas las funciones y
caracteristicas de una silla tradicional; y que, ademas, en razdn de una modificacion en su

estructura, se podré convertir en una escalera de cuatro escalones,

Presentard las siguientes caracteristicas: madera de tornillo, resistente, portable, no se
apolilla, de diferentes colores y disefios. Ademas, se podrd utilizar en diferentes lugares y para fines
decorativos. De esa manera, nuestro producto es practico e innovador, puesto que, se podra ahorrar

espacio y usar en diferentes situaciones.

1.1.2.Aspectos arancelarios del producto

El material principal de nuestro producto es la madera tornillo, el cual pertenece a la
especie Cedrelingae-Mimosoidae que se encuentra en los departamentos de Junin, Madre de Dios,

Loreto y Ucayali. (Congreso, 1999).

A este producto le corresponde la partida arancelaria 4407199000. Segin la
Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria (SUNAT, 2018), este producto esta sujeto
a la Ley 29666-IGV, del 20 de febrero de 2011 y le corresponde el siguiente tratamiento

arancelario.




TIPO DE DS.342-2016-EF-DS.340-2014-EF-DS.314-2014-EF-FE
PRODUCTO: ERRATAS 08.11.2014-DS.312-2

Gravamenes Vigentes Valor
Ad/ Valorem 0%
Impuesto Selectivo al Consumo 0%
Impuesto General a las Ventas 16%
Impuesto de Promocién Municipal 2%
Derecho Especificos N.A.
Derecho Antidumping N.A.
Seguro 5%
Sobretasa 0%
Unidad de Medida: M3

N.A.: No es aplicable para esta subpartida
Fuente: (SUNAT, 2018)

1.1.3.1dentificacion de bienes sustitutos y complementarios segun ocasion de

consumo

En general, los clientes compran una silla y una escalera por separado con lo que cada uno
satisface una necesidad de manera individual, pero no en conjunto. Sin embargo, nuestro producto
cuenta con un valor agregado, puesto que cumple con las funciones de ambos bienes al mismo
tiempo. Teniendo en cuenta las funciones y caracteristicas de nuestro producto, se detallaran los

diversos bienes sustitutos que existen en el mercado.

En primer lugar, la funcion de silla de nuestro producto puede ser sustituida por productos
tales como: silla comun, sillones y bancos; puesto que, éstos también satisfacen la necesidad de
reposo o descanso. Pueden ser de diferentes modelos y tipos de materiales, como madera, plastico,
entre otros.

Las marcas que predominan en el mercado de sillas son: Rey, Artek, Destiny, Matteograssi,
Treku, Ka International,etc. Se comercializa en el canal tradicional a través de las cadenas como

Sodimac, Maestro, Promart, entre otras.

En segundo lugar, la funcion de escalera podria ser sustituida por una escalera fija,

transportable o movil, puesto que con éstos también satisfacen la necesidad de alcanzar diferentes




alturas. Las principales marcas del mercado de las escaleras son: Rey, Werner, La casa del tecle,

entre otros. Este bien sustituto es vendido en las mismas cadenas antes mencionadas para las sillas.

1.2. Antecedentes y aspectos metodoldgicos

1.2.1.Deteccion, seleccion e identificacion de las oportunidades que dan origen al
proyecto, aplicacion de técnicas de creatividad

Se realizd el procedimiento SCAMPER para detectar las caracteristicas de nuestro
producto.

SCAMPER DE SILLA - ESCALERA

a) Sustituir
Sustituye las funciones de una silla tradicional, porque que se afiade un valor agregado, el

de convertirse en una escalera. Esta silla seré elaborada principalmente de madera.

b) Combinar
Combina las funciones de una silla con una pequefia escalera de cuatro peldafios. Sin

embargo, se puede realizar una linea de este producto con diferentes colores, tamafios, disefios, etc.

c) Adaptar
Se transforma una silla en una escalera para alcanzar lugares de dificil acceso. Este

producto innovador esta dirigido especialmente a las personas encargadas del cuidado del hogar.

d) Modificar/ Magnificar
Se modifica la silla en otro tipo de mueble en solo un paso, de esa manera, se ahorra

tiempo, espacio y brinda mayor seguridad.

e) Poner otros usos
La silla puede cumplir la funcién de escalera para diferentes situaciones, como para
decorar, pintar una pared, limpiar, entre otros. La modificacién les otorga comodidad y practicidad

a las amas de casa.

f) Eliminar/ Minimizar




Se sugiere que el tamafio de este producto no sea tan pequefio, puesto que puede afectar la

seguridad y comodidad de la persona que lo utilice.

e) Revertir/ Reorganizar
Se esta planteando un nuevo modelo de utilizacion de la silla y con ello, tener un producto

compacto que puede ser utilizado en situaciones donde el acceso es limitado.

1.2.2.Mapa de ubicacién del producto en la cadena productiva del sector o mapa de
ubicacion del servicio en la cadena o conjunto de servicios del mercado

objetivo

Distribucion del
producto con
flota de vehiculos
tercerizada.

Minorista y punto
de venta propia.

Consumidor final.

1.2.3.Breve descripcion de la cadena de suministro de un negocio similar

A continuacion, se explicara de manera breve la cadena de suministro de la silla-escalera

que se asemeja a la fabricacion de una silla regular.

e Proveedores de materiales:
Para poder elaborar nuestro producto se necesitard buscar proveedores que nos
faciliten materiales basicos como: madera tornillo, tornillos, tapén de madera, bisagra, entre

otros.

% Madera tornillo: Es una madera que proviene principalmente de Peru. Cuenta con

las siguientes caracteristicas: puede ser cortada de manera rapida y facil, no es tan




pesada en comparacion con otras maderas, posee un olor distintivo, tiene un brillo
natural y una textura gruesa. El proveedor nos dard la madera cortada en las
medidas establecidas para que se pueda unir con los materiales restantes.

% Tornillos: Para la fabricacién, se usaran tornillos autoperforantes de 1% rosca
gruesa y zincados; que sean del tipo Phillips y planos con respecto a la cabeza de
los tornillos. Estos se van a adquirir al por mayor del proveedor y con ello, se podra
ahorrar costos.

% Tapon de madera: Sera de madera tornillo, con un grosor considerable y con las
medidas convencionales para su uso en el proceso de fabricacion. El proveedor de
la madera nos proporcionara el tapon.

% Bisagra: La bisagra serd de acero inoxidable, plegable, ajustable y de tonalidad
plateada. Algunos tipos de bisagra a adquirir seran: cangrejo interior, cangrejo
central, brazo de elevacion. Este material se comprard al mismo proveedor de

tornillos al por mayor.

e [Fabricacion de la silla escalera
Nuestro producto se fabricara en un local propio y con mano de obra contratada
directamente.

Los pasos del proceso de fabricacién son los siguientes:

1. Serealiza un disefio de la silla-escalera con medidas especificadas.

2. Se corta con la sierra eléctrica los elementos para la silla: respaldo, asiento, patas y
soportes laterales para las patas. Asimismo, se corta los elementos para la escalera:
peldafios, escalones y tablas de maderas.

3. Se lijan todas las piezas para obtener una superficie plana y se deja reposando con
barniz un dia.

4. Se efectlan orificios con una maquina perforadora en las tablas de madera y luego
se introducen los tapones de madera para asegurarlos.

5. En el caso de la silla, se unen las piezas con cola y posteriormente, se fijan las
uniones con clavos. En el caso de la escalera, los escalones se unen con las bisagras
y con cola.

6. Se pinta el producto de color madera natural y se procede al secado.

e Distribucion del producto
La silla-escalera se distribuird a nuestros minoristas de manera tercerizada. Es decir, se

contratara una empresa para que nos brinde el servicio de camiones.




e Minorista y punto de venta propia
Venderemos el producto a nuestro publico objetivo a través de puntos de venta propios.
Ademas, de los minoristas tales como: supermercados, tiendas de conveniencia, y cadenas de
ferreterias modernas (SODIMAC, PROMART, MAESTRO). Cabe mencionar que, la publicidad se

realizara a través de redes sociales, banners, revistas publicitarias.

e Consumidor final
El consumidor final obtendra el producto por medio de las cadenas de ferreterias modernas.

1.2.4.Disefio metodoldgico para el desarrollo del estudio de mercado

Para poder realizar el desarrollo de estudio de mercado se decidi6 delimitar la demanda
potencial. En primer lugar, nos basamos en la segmentacion del mercado elegido con las diferentes
variables descritas: demogréafica, nivel socioeconémico y geografica. Nuestro producto esta
enfocado en los niveles socioeconémicos A y B, dirigido a hombres y mujeres entre 30 a 55 afios
de la Zona 6, 7 y 8 de Lima Metropolitana. Los datos fueron recolectados de la Asociacion Peruana
de Empresas de Investigacion de Mercados (APEIM). El resultado final fue de 342,587 personas

como pulblico objetivo.

Para poder recolectar datos primarios determinamos preguntas en base al publico objetivo y
realizamos encuestas con un tamafio de muestra de 168 personas, calculado con un nivel de
confianza de 93%. Hallando de esta manera la demanda potencial. Las preguntas de las encuestas
anexadas abordaron aspectos como la edad, el género, lugar de residencia, caracteristicas de

preferencia, medios publicitarios, canales de distribucion, entre otros.

Por ultimo, al recolectar toda la informacion se realizé un anélisis de los conglomerados
para conocer al grupo de personas que debemos enfocarnos para realizar las ventas del producto, y

asi mismo obtuvimos informacién que debemos realizar para mejorar nuestro producto.

1.3. Mercado Objetivo

1.3.1.Segmentacién del mercado usando herramientas estadisticas avanzadas

Para el presente trabajo se utilizo la informacién brindada por el reporte de Niveles
Socioeconomicos 2017 del APEIM.




Se segmento el publico objetivo de acuerdo a las siguientes variables:

e Demografica: El producto esta dirigido a hombres y mujeres entre 30 a 55 afios.

¢ Nivel socioecondmico: El pablico objetivo se encuentra en los niveles
socioeconémicos Ay B principalmente, puesto que estan dispuestos a pagar un
precio alto por un producto de calidad.

e Geografica: Las personas de nuestro publico objetivo viven en las zonas 6,7 y 8.
Estas abarcan los distritos de Jesis Maria, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel,
Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina, Surquillo, Barranco,

Chorrillos y San Juan de Miraflores.

Se eligio las zonas 6, 7 y 8 de Lima Metropolitana, puesto que en ellas se encontraban una mayor
concentracion de personas de los niveles socioeconémicos Ay B.

A B C D E
Total % Vertical 100. 0085 100.00% 100.00% 100. 0086 100.00%
Zona & (Jesis Maria, Pueblo Libre
Ma.r-*ahra Sar Miguel) ! 16.90% 12.40% 2.40% 1.30% 0.10%
Zona 7 (Miraflores, San Isidro, San 55.60% 13.40% 1.90% 1.90% 1.80%
Borja, Surco, La Molina)
Zona 8 (Surguillo, Barranco, Chorrillos
;_?.arJLar} rviraﬂoJrg' ! 4 90%% 10.50% B.20% B.80% 6.30%
Oe ]
Porcentaje total NSE que habian en
| las 2onas Eq? yve 77.40% 36.30% 12.50% 10.00% 8.20%
¥

Fuente: APEIM

Los porcentajes tales son de 77.4% y 36.3%, respectivamente.

MNSE %
Nivel A 4 40%
Nivel B 24.50%
Porcentaje total 28.90%

Fuente: APEIM




Por otro lado, los porcentajes de los niveles socioeconémicos de A y B de Lima Metropolitana son
un total de 28.9%.

Para calcular el numero total de personas por nivel socioeconémico y zona, se multiplico el nUmero
de personas en Lima Metropolitana por los porcentajes de los niveles socioeconémicos Ay B; y las
zonas 6, 7y 8.

#Personas en Lima metropolitana | 10,190,922

# Personas A B

Zona 6 (Jesus Maria, Pueblo Libre,
. 75,779 309,600
Magdalena, San Miguel)

Zona 7 (Miraflores, San Isidro, San

_ : 249,310 334,567
Borja, Surco, La Molina)

Zona 8 (Surquillo, Barranco,

21,971 262,161
Chorrillos, San Juan de Miraflores)

Después de ello, se us6 la estructura de edades para cada nivel socioecondmico. Estos porcentajes

para los NSE A y B son de 33.20% y 37.70%, respectivamente para las edades entre 31 y 55 afios.

Edad NSE A NSE B
31-35 7.10% 8.10%
36-45 14.10% 16.30%
46-55 12.00% 13.40%
Porcentaje total 33.20% 37.80%

Fuente: APEIM

Finalmente, después de multiplicar el porcentaje de cada rango de edad por el nimero de personas
de una determinada zona y NSE, se halld el total de la demanda potencial de nuestro producto. Este
es de es de 457,806 personas de los niveles socioeconémicos A 'y B que se encuentran en los
distritos de Jesus Maria, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel, Miraflores, San Isidro, San Borja,

Surco, La Molina, Surquillo, Barranco, Chorrillos y San Juan de Miraflores.




Para calcular el tamafio de la muestra se utilizé un margen de error 7% y un nivel de confianza

93%. De esa manera, se realizaran 168 encuestas.

N 457,806

z 1.81

p 50%

e 7%
1-e 93%

n 168

#de personas
B
31-35 5,380 31-35 25,077
Zona 6 (Jests Maria, Pueblo Libre,
, 36-45 10,684 36-45 50,464
Magdalena, San Miguel)
46-55 9,093 46-55 41,486
Total 25,157 Total 117,027
; 7 (Mirafl ca T IS 31-35 17,701 31-35 27,099
ona7{ .|ra ores, San s.| ro, San 3645 35,152 36.45 54,534
Borja, Surco, La Molina)
46-55 29,917 46-55 44,831
Total 82,770 Total 126,464
; a(s o, B chorill 31-35 1,559 31-35 21,235
ona 8 (Surquillo, arr.anco, orrillos, 36.45 3,097 36.45 12,732
San Juan de Miraflores)
46-55 2,636 46-55 35,129
Total 7,292 Total 99,096
[ Total 115219 Total | 342,587 |
#Poblacion
457,806

objetivo




Realizamos 168 encuestas, de las cuales 63.7% corresponden al rango de edad entre 31 a 55 afios.
En cuanto a las zonas de residencia, el 58.9% pertenecen a las zonas 6, 7 y 8 de Lima

Metropolitana. A continuacion, se presentaran los resultados obtenidos:

1. Sexo

W Hombre
I Mujer

Segun el sexo de nuestros
encuestados, 55.36%

son muijeres y 2 Edad 44.64%

Mo-17 afios
18 - 30 afios
31 - 35 afios
M 36 - 45 =fios
[ 46 - 55 afios
W56 afios a mas

son hombres.




De acuerdo a los datos obtenidos, la mayoria de los encuestados se encuentran dentro de los rangos
de edad de nuestro publico objetivo. Predomina el rango de 46 a 55 afios con 26.79% del total de

encuestados.

3. Distrito de Residencia
M ate

M Barranco

O callao

B Cercado

O chorrillos

B comas

O Independencia
[ Jesis Maria
[ La Molina

M La victoria
HLince

OLos Olives

W Lurin
CMagdalena

W Miraflores

EPugblo Libre

W Rimac

Osan Borja

O san Isidro

[ san Juan de Lurigancho
San Luis

M San Martin de Porres

O san Miguel

M Santa Anita

M surco

O surquillo

En
cuant
0 a distrito de residencia, la gran mayoria de las personas encuestadas viven en los distritos de las
zonas 6, 7 'y 8 de Lima Metropolitana. Prevalecen los distritos de La Molina, Lince, San Borjay

Surco.




4. Teniendo en cuenta las caracteristicas que diferencian a nuestro producto y
considerando que el precio promedio de los productos de la competencia es de
S1.150 4 Cuanto estaria dispuesto a pagar como maximo por nuestro producto?

W10
H110
Oz
W1i30
O140
W1s50
Hie0
C1es
H17o
H17s
Ohao
Oz00
M 250
Oeo
[N
Hao

Los encuestados en general, estarian dispuestos a pagar 150 soles por nuestro producto con un
porcentaje de 30.36% del total.

El 57.74% de las personas encuestadas respondieron que probablemente si compraran nuestro

producto. Es asi, que esta la respuesta es favorable para el lanzamiento de la silla-escalera.




5.Considerando las caracteristicas de nuestro producto ;estaria dispuesto a
comprarlo?

M Definttivamente no
[ Defintivamente si
Oprobablemente no
W Frobablemente si

Los usos propuestos de la encuesta son el hogar, regalo y trabajo; las personas respondieron en
general que comprarian solo 1 silla-escalera. Asimismo, se puede inferir que la mayoria de los

encuestados lo utilizaria para el hogar.

6. ;En qué ocasiones y en qué cantidades compraria la silla-escalera?

120 B 1 silla-escalera M 2 silas-escaleras M +2 sillas-escaleras [l No compraria

100
20
&0
40

20

Hoaar Regalo Trabajo




7. ;Qué caracteristicas consideraria importante al comprar un nuevo
producto? Ordénalas segun el grado de importancia siendo el 1 el
menos importante y 6 el mas importante.

S0 mE EN2 BN EN¢ ENS ENG

B0

40

20

0
Marca Calidad Durabilidad Disefie Portabilidad Precio

De acuerdo a la importancia de las caracteristicas al comprar un nuevo producto, los encuestados

consideran mas importante la calidad y menos importante la marca.

8. ;En que colores le gustaria encontrar este producto?

Megro -4418.30%)
Matural - Madera -142 (£2.28%)
Blanco -35(15.35%)
Marron | -311.32%
Rojo] -210.88%)
Azul| -100.44%)
Rosado| -100.44%)
0 25 50 75 100 125 150

Teniendo en cuenta que nuestros encuestados tenian la opcion de escoger mas de una alternativa de

color del producto. Se obtuvo 142 respuestas a favor del color natural-madera con un porcentaje de

62.28%.




9. ;En qué lugares le gustaria encontrarlo? (Puede marcar mas de una
opcion)

Supermercados
Ferreterias tradi_..
Cadenas de ferr__. 127 (74 7 %)

Mercados
Tiendas por dep...
Lugares comerc_..

Delivery

Paris |—1 (0,6 %)
0 25 g0 75 100 125 150

Del mismo modo que en la pregunta 8, nuestros encuestados tenian la opcion de escoger mas de
una alternativa de lugares donde encontrar el producto. Se obtuvo 127 respuestas a favor de las

cadenas de ferreterias modernas con un porcentaje de 74.7%.

10. ¢{ Qué nombre le pondrias a este producto?

M 2en1 silla eacalera
B 4 pasos

[m] Alaracope

M Chairformer
Mesila

W siLLA ESCALERA
E silla transformer
O sila-escalera

O sila-Escalera

W silera

O stairchair

O Transformer

W woodfold




El 38.69% de los encuestados escogieron CHAIRFORMER como el nombre comercial de nuestro

producto.

11. ;Cuales cree que serian los mejores medios de publicidad para el
producto?

170 respuestas

“allas publicitarias 4G (27,1 %)

Anuncios por tv_.. 84 (49,4 %)
Fedss sociales 120 (70,56 %)
Publicidad por... 49 (28,3 %)

Banners en univ._..

En consideracion que la pregunta es de opcion maltiple, 120 de los encuestados consideran las

redes sociales como mejor medio de comunicacion para nuestro producto; representando un 70.6%.

Analisis de Conglomerados

Conglomerado 1

Variables:
e Sexo
e Distrito de residencia

e Precio maximo

Para este conglomerado se utilizaron las 3 variables mencionadas, la calidad de este grupo es buena

en razon de ser proxima a 1.




Resumen del modelo

Algoritmo Bistapico

Entradas 3

Clisteres 2

Calidad de cluster

Mala Regular Correcte
I I I
-1.0 05 00 05 1.0

Medida de silueta de cohesion y separacion

Clusteres

Importancia de entrada (predictar)

M1.0@o0sMo600,400,2000

Chister 1 2
Etiqueta

Descripcion

Tamafie 50,0% 50,0%
(84) (84)

Entradas

1.5
Mujer (100,0%)]

3. Distrito de 3. Distrito de
Residencia Residencia
4. Teniendo en 4. Teniendo en
cuenta las cuenta las

caracteristicas que caracteristicas que
diferencian a nuestro|diferencian a nuestro
producto v producto y
considerando que el |considerando que el
precio promedio de | precio promedio de
los productos de la | los productos de |a
competencia es d... | competencia es d. ..




Tamarios de cluster

Cluster

1
o2

Tamaiio del clister mas
pequeiio

84 (50%)

Tamaiio del clister mas
grande

84 (50%)

Cociente de tamaiios:
De clister mas grande
a clister mas pequeiio

1,00

Se formaron 2 clusters de 50%, es decir, tiene un tamafio de 84 personas cada uno.

Cluster 1

Cluster 2

Este grupo esta conformado por un
100% de mujeres.

El distrito de residencia es La Molina
con 22.6%.

El precio maximo que estarian
dispuestos a pagar es de S/.150.

Este grupo esta conformado por un
89.3% de hombres.

El distrito de residencia es San Borja con
10.7%.

El precio maximo que estarian
dispuestos a pagar es de S/.150.




b) Conglomerado 2

Variables:
e Sexo
e Distrito de Residencia

e Disposicion a comprar el producto

Clusteres

Imponrtancia de entrada (predictor)

B108os8@os60.400.2Jo.0

| Claster 2 1

Etiqueta

Descripcion

e 55.4% 44.6%
93) 75)

Entradas

1. Sexo 1. Sexo
Mujer (100,0%) Hombre (100,0%)

3. Distrito de 3. Distrito de
Residencia Residencia

5. Considerando las | 5. Considerando las
caracteristicas de caracteristicas de

nuestro producto nuestro producto
iestaria dispuesto a | sestaria dispuesto a
comprario? comprario?

Para este conglomerado se usaron las 3 variables anteriores. La calidad de este grupo es buena,
puesto que se aproxima al 1.




Resumen del modelo

Algoritmo Bietapico

Entradas 3

Clisteres 2

Calidad de cluster

Mala Regular Correcto

I I I
1,0 05 0o 05 1.0
Medida de silueta de cohesion y separacion

Se formaron 2 clusters de 55.4% y 44.6%, respectivamente. El primer clUster est4 conformado por

93 personas mientras que el segundo cluster por 75 personas.




Tamaros de cluster

Cluster

O+
m:

pequeiio

Tamaiio del clister mas 75 (44 5%)

grande

Tamaiio del clister mas 93 (55 .4%)

Cociente de tamaiios:
De clister mas grande 124
a clister mas pequefio

Cluster 1

Cluster 2

Este grupo esta conformado por un
100% de mujeres.

El distrito de residencia es La Molina
con un 20.4%.

La disposicion a comprar nuestro
producto es de probablemente si con un
63.4%.

Este grupo esta conformado por un
100% de hombres.

El distrito de residencia es San Borja
con un 10.7%.

La disposicién a comprar nuestro
producto es de probablemente si con un
50.7%.




c¢) Conglomerado 3

Variables:
e Sexo
e Distrito de Residencia
[ ]

Cantidad de compra para regalo

Clusteres

Importancia de entrada (predictor)
10802006004 00,200,0

| Clister 2 1 3
Etiqueta
Descripciéon
Tamario
Emtradas
3. Distrito de 3. Distrito de 3. Distrito de
Residencia Residencia Residencia
Resumen del modelo
Algoritmo Bietapico
Entradas 3
Cliasteres 3
Calidad de claster
Mala Regular Correcto
f T T T
-1,0 05 0,0 05 10

Medida de silueta de cohesion y separacion




Para este conglomerado se usaron las 3 variables. La calidad de este grupo es casi buena, puesto

que es 0.5.

Se formaron 3 clusters de los siguientes tamarfios porcentuales: 40.5%, 37.5% y 22%. EI clUster mas

grande esta conformado por 68 personas y el mas pequefio por 37 personas.

Tamanos de cluster

Cluster
81
[l
M3

pequeiio

Tamaiio del clister mas

37 (22%)

grande

Tamaiio del clister mas 68 (40 5%)

Cociente de tamaiios:

De clister mas grande 184
a cliaster mas pequeiio
Claster 1 Cluster 2

Este grupo mas grande esta conformado
por un 97.1% de mujeres.
El distrito de residencia es La Molina con
un 27.9%.
La cantidad que estarian dispuestos a
comprar para regalo es de 1 silla-escalera con
un 79.4%.

Este grupo més pequefio esta
conformado por un 100% de hombres.
El distrito de residencia es La Molina con
un 19.8%
La cantidad que estarian dispuestos a
comprar para regalo es de 1 silla-escalera con
un 97.3%




d) Conglomerado 4

Resumen del modelo

Algoritmo Bietapico

Entradas 3

Clasteres 2

Calidad de cluster

Mala Correcto

T T T
1,0 05 0,0 05 1,0
Medida de silueta de cohesidn y separacidn

Variables:
e Sexo
e Distrito de Residencia

e Cantidad de compra para trabajo

Para este conglomerado se usaron las 3 variables mencionadas con anterioridad. La calidad de este

grupo es buena, puesto que es cercana al 1.




Clusteres

Importancia de entrada (predictaor)

M1 0@oe@os00,400,200,0

Clister

Etiqueta

Descripcion

Tamaiio

Entradas

55,4%
(93)

1. Sexo

Mujer (100,0%)

6. LEn qué )
ocasiones yen qué
cantidades
compraria la silla-
escalera? [Trabajo)]

44,6%
(75)

1.

Sexo
Hombre (1

00,09%)

6. LEn qué )
ocasiones y en qué
cantidades
compraria la silla-
escalera? [Trabajo)]

3. Distrito de
Residencia

3, Distrito de
Residencia

Se formaron 2 clusters de los siguientes tamafios porcentuales: 44.6%, 55.4%; respectivamente. El

primer cluster conformado por 93 personas y el segundo clister por 75 personas.




Tamarios de claster

Claster

(B
H:

Tamaiio del clister mas
pequefio 75 (44 6%)
Tamaio del clister mas
grande 93 (85 ,4%)
Cociente de tamafios:
De cliuster mas grande 124
a clister mas pequeiio
Cluster 1 Cluster 2

Este grupo esta conformado por un
100% de mujeres.
El distrito de residencia es La Molina
con un 20.4%.
La cantidad que estarian dispuestos a
comprar para trabajo es de 1 silla-escalera con
un 46.2%.

Este grupo esta conformado por un
100% de hombres.

El distrito de residencia es San Borja
con un 10.7%.

La cantidad que estarian dispuestos a
comprar para trabajo es de 1 silla-escalera con
un 57.3%.




1.3.2.Perfil del consumidor de los segmentos a los cuales se dirigira el negocio

Nuestro publico objetivo son hombres y mujeres entre 30 a 55 afios pertenecientes a los
niveles socioeconémicos A y B de las zonas 6, 7 y 8 de Lima Metropolitana. Nos centraremos en
personas que se encargan del cuidado del hogar, puesto que ellos son los utilizaran nuestro producto
para alcanzar lugares de dificil acceso debido a la altura. Ademas, la silla-escalera ofrece un factor

de novedad para los consumidores.

Segun la clasificacion de estilos de vida de Arellano Marketing, nuestro target son los
afortunados. En este perfil se encuentran hombres y mujeres de mediana edad que poseen un alto
ingreso econémico y nivel de instruccion. Estos pertenecen principalmente a los NSE A, B y C.
Son personas modernas, tecnoldgicas, confiados en si mismos, independientes, sociales, lideres de

opinién y se preocupan por su imagen personal.

En cuanto a los atributos en el momento de compra, el precio es un factor relevante para
ellos, puesto que lo relaciona directamente con la calidad del producto. Es asi que, estos
consumidores estarian dispuestos a adquirir nuestro producto en razon de ser innovador y de gran
calidad. Asimismo, realizariamos promocidn principalmente a través de las redes sociales, ya que el

perfil de los clientes ocupa gran parte de su tiempo en este medio.

1.4. Estudio de la demanda del producto y/o servicio

1.4.1.Factores que influyen en la demanda del producto y/o servicio

Los principales factores que influyen en la demanda del bien ofrecido son el precio del
producto, el poder adquisitivo del cliente, los precios de los productos sustitutos y el crecimiento de

la poblacion.

El precio influye en gran medida, puesto que el consumidor paga por el beneficio que le
otorgue el producto, pero la mayoria de veces no esta dispuesto a asumir un precio mas alto que el
establecido. Por ende, mientras mas alto sea el precio del producto, menor serd la cantidad

demandada.

Asimismo, el nivel de ingresos de los consumidores finales influye, debido a que mientras
mas alto sean sus ingresos, estaran dispuestos a pagar mas por una oferta de valor. En nuestro caso,

el bien tiene un valor agregado, puesto que se ofrece dos bienes en uno y por ello, los clientes




estaran mas dispuestos a pagar un precio igual o méas alto respecto al mercado. Es importante
analizar este factor, debido a que las personas de nivel econémico bajo, priorizan cubrir sus
necesidades basicas, por ende, es poco probable que estén interesados en adquirir nuestro producto.
Por el contrario, las personas de altos ingresos si estarian interesados en adquirir nuestro producto,

puesto que tienen ingresos adicionales después de cubrir las necesidades basicas.

Ademas, el precio de los bienes sustitutos y complementarios también afecta la demanda de
nuestro producto, puesto que, si los precios de estos Gltimos bajan, hay probabilidades de que
nuestras ventas disminuyan. Finalmente, el crecimiento de la poblacion, es un factor importante, ya
que, si hay mayor cantidad de personas, existen mas posibilidades de un aumento en la demanda de
nuestro producto.

1.4.2.Cantidad total que se demanda actualmente del producto y/o servicio

En base a los resultados obtenidos en las encuestas el 36.9% respondié que Definitivamente Si
compraria 'y 57.74% contestd que probablemente si compraria.

Para poder establecer la demanda actual solo nos basaremos en el pablico que respondio
definitivamente si. EI tamafio de la poblacidn objetiva calculada es 457,806, con una frecuencia de
compra de 162 sillas escaleras por cada afio. Dando como resultado a 441,455 sillas escaleras al

afo.

1.4.3.Supuestos y proyeccion de la demanda del producto y/o servicio

La cantidad total de sillas escaleras a producir son 441,455. Para hallar la demanda actual
tendremos en cuenta los siguientes supuestos
Nuestra marca ha tenido un gran impacto debido a la publicidad efectiva, lo cual se vera reflejado
en el incremento de un 30 % las ventas
Demanda actual = 441,455 *1.3 = 573,892 sillas escaleras




1.5. Estudio de la oferta actual producto y/o servicio

1.5.1.Principales competidores nacionales y extranjeros

1.5.1.1. Caracteristicas de la oferta de los competidores

Competidores Directos

e Carpinteros independientes: Cuentan con talleres para la fabricacion de muebles, sillas,
reposteros, etc. La produccion se puede realizar a pedido o por lotes pequefios. Se ubican

principalmente en los distritos de Villa del Salvador y Surquillo.

Competidores Indirectos

e ReyPlast: Empresa peruana con mas de 25 afios de experiencia en la industria de productos
plasticos. Ofrece a sus clientes productos de alta calidad e innovacidén hechos en base a
plastico (sillas, escaleras, bancos, etc). Cuenta con una fabrica en la Av. Nicolas Ayllon y
oficinas en el distrito de San Borja. Compite con la silla-escalera de manera indirecta, ya
que ofrece sillas de plastico y escaleras de plastico por separado.

PLAST
Siempre utj|

®

e SODIMAC: Empresa internacional perteneciente al Grupo Falabella. Cuenta con tiendas
en Perd, Chile, Colombia y Argentina. Su negocio principal es la venta de materiales de
construccion y mejoramiento del hogar. Dentro de los productos que ofrece, vende sillas y
escaleras que compiten con nuestro producto. A pesar de esto, SODIMAC es considerado

un potencial distribuidor para la silla-escalera.

& SODIMAC.




PROMART: Empresa perteneciente al Grupo Intercorp. Cuenta con tiendas en todo el

Per(. Su negocio principal es la venta de materiales para el mejoramiento del hogar. Dentro

de estos productos vende sillas y escaleras que compiten con nuestro producto. A pesar de

esto, SODIMAC es considerado un potencial distribuidor para la silla-escalera.

1.5.1.2. Precios de la competencia (por unidad fisica de venta pertinente)

En el siguiente cuadro se muestran los precios y el material de los productos de los

4 principales competidores. Solo un competidor cuenta con una oferta similar, los otros 3

cuentan con 2 productos distintos que sumados satisfacen el mismo nimero de necesidades

gue la silla-escalera.

Competidores Material Precio Material Precio Precio
Silla Escalera Sillat+Escalera
Carpinteros Madera - Madera - 150
ReyPlast Pléstico 80 Plastico 40 120
SODIMAC Plastico 70 Aluminio 130 200
PROMART Madera 80 Aluminio 130 210

1.5.1.3. Descripcion de la capacidad instalada y cantidad total ofertada por los

competidores (si es posible se pueden exhibir datos sobre la capacidad

en uso y ociosa)




Los carpinteros independientes o carpinterias familiares realizan su produccién
mediante pedidos o lotes pequefios de maximo 10 unidades. Por otro lado, las sillas y
escaleras de ReyPlast son producidas en una fabrica en Lima y cuentan con una sola
pieza. Por ultimo, las cadenas de SODIMAC y PROMART producen e importan las

sillas y escaleras que venden en sus locales.

La diferencia de nuestro producto con los de nuestros competidores es que se
satisfacen dos necesidades con 1 solo producto y la produccion se hard mediante lotes

mas grandes y con una cadena de ensamblaje en una fabrica.

1.5.1.4. Supuestosy proyeccion del comportamiento de los competidores

Ante la entrada de nuestro producto al mercado, las otras marcas realizaran
distintas promociones como descuentos, concursos, rebajas, etc; con el objetivo de
incentivar la compra de sus productos a corto plazo. Adicionalmente, podrian fabricar

diferentes modelos y disefios de su producto para competir con la silla-escalera.

Como respuesta a estas acciones de nuestros competidores, realizaremos
publicidad de nuestro producto en diferentes medios de comunicacion como redes
sociales, pagina web, correos y banners; todo esto para posicionar la marca en la mente
del consumidor. Ademas, entraremos al mercado con promociones agresivas como
descuentos, concursos y cupones; con la finalidad de ganar participacion de mercado y

posteriormente haremos un alza en los precios.

1.5.2.Estrategia comercial de los competidores (Perfil estratégico de los

competidores)

1.5.2.1. Politica de precios

Los competidores directos de la silla- escalera son los carpinteros, los cuales
establecen sus precios a base de la obra mano y el tipo de madera que usan. Por otro lado,
los competidores indirectos son las ferreterias modernas que establecen sus precios por la

cantidad que compran a sus proveedores.




Los competidores buscan diferenciarse por medio de la calidad, durabilidad,

portabilidad y disefio de sus productos.

Competidores Precio Silla+Escalera
Carpinteros 150 - 200
ReyPlast 120-170
SODIMAC 200 - 250
PROMART 210 - 260

Fuente: Investigacion de campo

1.5.2.2. Negociacion con proveedores

La silla-escalera tiene como principal insumo la madera; para el cual tendremos un
proveedor fijo que nos brinde este material, ya que hay diversos carpinteros en Lima y de

igual manera muchos tipos de madera con diferentes calidades, colores, formas y disefios.

A nuestros proveedores les indicaremos los estandares de calidad que deben cumplir
para que a su vez podamos construir la silla-escalera. Como se haran pedidos de gran
cantidad, podemos negociar el precio y con ello, obtener economias de escala en la

fabricacion.

Las condiciones de pago seran entre 60 - 90 dias tanto para realizar el pago a
nuestros proveedores como para que el cliente nos pueda pagar en ese periodo de tiempo.
Como este es un producto poco comun y somos una empresa nueva en el mercado no
podemos alargar tanto nuestros dias de pago para poder realizar una mejor negociacion y

reducir costos.

1.5.2.3. Negociacion con clientes

En las encuestas que realizamos, un 74.7% de las personas votaron por la opcion

que les gustaria encontrar el producto en cadenas de ferreterias modernas como




SODIMAC, PROMART, entre otros y, en segundo lugar, un 44.7% de personas votaron

por tiendas de conveniencia; las cuales se manejan de forma similar al momento de realizar

la venta.

Si bien estas cadenas de ferreterias modernas y tiendas de conveniencia son

nuestros clientes mas grandes, su nivel de negociacién es alto, ya que compran en grandes

cantidades y tienen un gran alcance geogréfico a nivel nacional. Sin embargo, se pueden

negociar plazo de pagos, fechas de entrega y precios.

Estos clientes tienen una manera diferente de vender nuestro producto, ya que se

los vendemos al crédito y nos pagan después de 60- 120 dias; conforme la rotacion del

producto y el modo de pago de los consumidores.

1.5.2.4.

Promocién y propaganda

Como vimos en el resultado de las encuestas realizadas, la promocién y

propaganda de nuestro producto se hara por medio de:

a) Redes sociales: El 70.6% de las personas dijeron que las redes sociales

serian el mejor medio para poder promocionar la silla- escalera. Este medio
no es tan costoso y es el mas usado por todas las personas; Ilegando a tener

un gran alcance a los clientes en todo el mundo.

b) Anuncios por television y/o radio: El 49.4% votaron por este medio. Los

anuncios llegan a nuestro publico objetivo, ya que las personas mayores a
30 afios escuchan radio y ven la television por las mafianas o por las

noches. Este medio también tiene gran alcance a nivel nacional.

Promocion de ventas: Para poder hacer el producto mas conocido, se
pueden realizar concursos por la compra de nuestro producto y con ello,
mantener a nuestro publico motivado. Por Gltimo, una buena estrategia es
aliarse con una empresa que venda productos complementarios o del
mismo rubro para que el cliente se lleve méas de un producto a precios

accesibles.




1.5.2.5. Tecnologia

Se utiliza diferentes equipos en el proceso de fabricacién de nuestro producto,
como: sierra eléctrica, maquina perforadora y taladro. Todos estos deben estar en buenas

condiciones para lograr fabricar en escala.

Primero, se deben tomar las medidas de los pedazos de madera que se requieren
para poder armar la silla. Después, se cortara con sierra eléctrica con una holgura de
+/- 5mm. Cabe resaltar, que la madera tornillo es medianamente facil de cortar por lo que

tiene resistencia mecanica y un buen acabado.

Luego, se lijan todas las piezas para obtener una superficie plana y se deja
reposando con barniz un dia. En seguida, se efecttan orificios con la méquina perforadora
en las tablas de madera y luego se introducen los tapones de madera para asegurarlos. En el
caso de la silla, se unen las piezas con cola y posteriormente, se fijan las uniones con
clavos. En el caso de la escalera, los escalones se unen con las bisagras y con cola.

Finalmente, se cepilla y pinta el producto de color madera natural y se procede al secado.

1.5.2.6. Transporte

El transporte que utilizan las cadenas de ferreterias modernas es similar a lo que
realizaremos con nuestro producto. Las sillas - escaleras se pondran en cajas de carton con
una imagen de la silla en el empaque con sus caracteristicas y medidas. El transporte de
nuestro local a las ferreterias o tiendas por departamento sera tercerizado a una empresa
que tenga flota de camiones medianos para poder llevar toda la carga pesada. Se acord6 que
el transporte de los insumos, lo realizaran los mismos proveedores y de lo contrario

nosotros, pero con un descuento incluido; de igual manera tercerizado.

1.5.2.7. Canales de distribucion

Nuestro producto cuenta con dos tipos de canales de distribucion. El directo, ya que
cuando tenemos pedidos por unidades, se lo vendemos directamente al consumidor final. El
canal indirecto, cuando se lo proporcionamos a los puntos de venta y desde ese punto llega

al consumidor final.




Canal de distribucién directo:

Proveedor . Fabricacion

Canal de distribucion indirecto:

. Fabricacion

Proveedor

1.6. Oferta del proyecto

Consumidor
Final

Minoristasy
puntos de
venta

Consumidor
Final

1.6.1.Calculo de la demanda total insatisfecha actual.

Para el célculo de la demanda total insatisfecha, se tomd en cuenta los resultados de las encuestas.

Ademas, se consideraron tres escenarios: pesimista, conservador y optimista.




5.Considerando las caracteristicas de nuestro producto ;estaria dispuesto a
comprarlo?

W pefinitivamente no
[ Definitivamente si
Probablemerts no
W rrobablemente si

Escenario Pesimista:

Para este escenario se utiliz6 el 100% de las respuestas de los encuestados que definitivamente si
comprarian nuestro producto, esto representa, el 36.90%, es decir, 62 personas de los 168
encuestados.

Ademas, estas personas respondieron que la frecuencia con que comprarian nuestro producto al
afio, seria de una a tres sillas-escaleras y, asi pues, demandarian 162 sillas-escaleras. Entonces, la

demanda insatisfecha equivale aproximadamente a 441,455 sillas escaleras al afio.

Escenario Conservador:

En este escenario se tomd en cuenta el 100% de los encuestados que respondieron que
definitivamente si comprarian nuestro producto mas el 50% de los que respondieron que

probablemente si comprarian. Esto representa el 65.77% de los encuestados, es decir, 110 personas.
La frecuencia de compra del producto también es de una a tres sillas-escaleras y demandarian 272
sillas-escaleras al afio. De esa manera, la demanda insatisfecha es aproximadamente 812,059 sillas-

escaleras.

Escenario Optimista:

Se consider( para este escenario el 100% de las respuestas de los encuestados que respondieron que
definitivamente si comprarian nuestro producto mas el 100% de los probablemente si comprarian




nuestro producto. El resultado de estas respuestas fue de 94.64% del total de encuestados, en otras
palabras, 158 personas.

Asimismo, la frecuencia de compra también es de una a tres sillas-escaleras y demandarian 272
sillas-escaleras al afio. En conclusién, la demanda insatisfecha equivale a 1°182,664 sillas-

escaleras.

1.6.2.Supuestos y proyeccion de la demanda total insatisfecha

Nuestro producto es nuevo en el mercado y, por lo tanto, la demanda insatisfecha
de las sillas-escaleras equivale integramente a la demanda de los 3 escenarios

descritos anteriormente.

Se realiza el supuesto que para el escenario pesimista se atenderd a toda la
demanda en el primer afio, ya que se cuenta con los recursos materiales y
tecnoldgicos para lograr ese objetivo. Sin embargo, al transcurso del segundo afio,
se podra tener dificultades en la fabricacion a gran escala.

A continuacién, se presentara la proyeccion del crecimiento de nuestro publico
objetivo, en base a los 3 escenarios y a las tasas de crecimiento poblacional del
2018 a 2023, obtenidas del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI).

457,806.00 | 462,641.63 | 46743641 | 472,166.77 | 476,836.86 | 481,462 28 | 486,036.89
441,455.00 | 446,118.00 | 450,742.00 | 455,303.00 | 459,806.00 | 464,267.00 | 468,678.00
1.06% 1.04% 101% D.99% 0.97% 0D.95%
0.96
457,806.00 | 462,641.63 | 467,436.41 | 472,166.77 | 476,836.86 | 481,462.28 | 486,036.89
812,059.00 | 820,637.00 | 829,142.00 | 837,533.00 | 845,816.00 | 854,022.00 | 862,136.00
1.06% 1.04% 1.01% 0.99% D.97% D.95%

0.81




457 BO6.00 | 46264163 | 46743641 | 47216677 | 47683685 | 48146228 | 4B5,036.89
1,182,664.00 | 1,195,156.00 | 1,207,543.00 | 1,215,763.00 | 1,231,827.00 | 1,243,777.00 | 1,255,594.00
1.06% 1.04% 1.01% 0.99% 0.97% 0.95%
162

1.7. Andlisis de los riesgos comerciales del proyecto

Existen diversos riesgos que pueden afectar la viabilidad de un proyecto, éstos

pueden ser positivos o negativos. A continuacion, se describiran los principales.

e Riesgos macroecondmicos

- De acuerdo al Banco Central de Reserva, se prevé que la demanda interna en el
Per( para el 2018 crezca en torno a un 4.2% en relacion al 2.2% del 2017, debido
al aumento en el consumo de bienes y servicios e inversion de los sectores privado
y publico. Es asi que, las personas tendran mayores ingresos para el consumo y por

lo tanto esto, favorece al aumento de la demanda de nuestro producto. (Positivo)

- Segun el Banco Central de Reserva, la tasa de variacion de la inflacion prevista
para el 2018 es de 2%, una reduccién comparada a la tasa de 2017 que fue de 3%
aproximadamente. En ese sentido, el poder adquisitivo de las personas se
mantendra o disminuye en un menor valor con respecto al afio pasado y con ello,
estarian dispuestos a comprar productos para satisfacer necesidades secundarias,

como nuestro producto. (Positivo)

e Riesgos financieros

- Un aumento en la tasa de interés de un préstamo con una entidad bancaria puede

afectar sustancialmente el costo del proyecto. (Negativo)

- El Banco Central de Reserva pronostica que el crédito al sector privado aumentara

en 7% aproximadamente en relacion al afio pasado por la mayor demanda interna




en el pais. Es decir, que existen facilidades para otorgar financiamiento al proyecto.

(Positivo)

Riesgos de los proveedores
Los proveedores de los principales insumos se pueden retrasar en la entrega de los
mismos seguln la fecha establecida y de esa manera, afectaria la puntualidad de los

pedidos de nuestros clientes. (Negativo)

Si los proveedores abastecen con materiales de calidad baja y sin los estandares
establecidos, se puede comprometer la imagen de la empresa frente a los
consumidores. (Negativo)

Riesgos legales-politicos

Existen regulaciones estrictas acerca de la tala ilegal en la Constitucion Peruana.
Asi pues, el Estado restringe la tala de arboles en areas naturales protegidas, como
lo establece la Ley de Areas Naturales Protegidas No. 26834. (Negativo)

La inestabilidad politica en nuestro pais ha disminuido, puesto que el presidente
Pedro Pablo Kucyznski no ha sido vacado por presuntos actos de corrupcion vy, asi
pues, no afecta la actividad econémica, ni las inversiones publicas y privadas en el

pais. (Positivo)

Riesgos ambientales

Pueden ocurrir desastres naturales que interrumpan la ejecucion del proyecto, como
inundaciones, tormentas, terremotos, entre otros. Estos incidentes también pueden
dafar las instalaciones en donde se lleva a cabo el proyecto de manera permanente

o temporal. (Negativo)

Riesgos operativos
Las maquinarias pueden tener fallas técnicas lo que implicaria el retraso del

proceso de fabricacion. (Negativo)

Si no se realiza un control de calidad adecuado, puede aumentar el nimero de

productos defectuosos. (Negativo)




Los contratiempos en la distribuciéon hacia los puntos de venta tienen un efecto
negativo en los ingresos por ventas. Esto se debe, al inadecuado disefio y

planificacion de la red de distribucion. (Negativo)

1.8. Estrategia del proyecto (Perfil Competitivo)

1.8.1.Anélisis FODA

Fortalezas:

El producto sustituye dos necesidades a un precio accesible en comparacién con el
precio de dos productos por separado. Cabe mencionar, que los dos productos

ocupan un mayor espacio que la silla-escalera.

Es un producto original y diferente en el mercado. Esto, genera una ventaja, ya que
no compite directamente con los productos mencionados, los cuales poseen un

mercado establecido.

La fabricacion de la silla-escalera no demanda un alto grado de conocimiento y
complejidad. Es asi que, no se necesita mano de obra especializada. Asimismo, los
materiales de la silla-escalera son de facil acceso y hasta, de ser el caso, algunos

materiales pueden ser sustituibles, en caso de falta de abastecimiento.

Se pueden realizar alianzas estratégicas con ferreterias modernas y tiendas por

departamento para la distribucion y venta de la silla-escalera.

Los integrantes del grupo se encuentran comprometidos con el producto y

motivados por impulsar el crecimiento de la marca.

Oportunidades:

El posible incremento del ingreso promedio del consumidor generaria una mayor
demanda de la silla-escalera, ya que se encuentra categorizado como un bien de

necesidad secundaria.




e Ingreso al mercado de articulos innovadores para el hogar que posean diversas

funciones, sean practicos y que se oferten al precio de mercado.

e Crecimiento de ventas en linea, lo que permitiria que la empresa ingrese al rubro de

exportacion.

Debilidades:

e Tanto la empresa como el producto no poseen posicionamiento en el mercado.

e Existe un bajo nivel de confianza por parte de las instituciones financieras en
cuanto a empresas nuevas en el mercado. Asi pues, la obtencién de fuentes de

financiamiento para iniciar el negocio es de dificil acceso.

Amenazas:

e Lacompetencia puede imitar nuestro producto y comenzar a comercializarlo.

e Los precios de los materiales pueden subir, especificamente la madera, por los

cambios climaticos.

e Se puede romper la relacién comercial con los proveedores de madera, ya que otros

competidores les ofrecen mas dinero u otro tipo de incentivo.

1.8.2.Politica de precios

Para la eleccion de precios, se realizd una investigacion con respecto a otros
prototipos de silla-escalera existentes en el mercado. De esta manera, se determiné el precio
base de S/.150. A consecuencia del precio anteriormente planteado, se realizé la pregunta 4
en nuestro estudio: “Teniendo en cuenta las caracteristicas que diferencian a nuestro
producto y considerando que el precio promedio de los productos de la competencia es de
S/.150 ;Cuanto estaria dispuesto a pagar como maximo por nuestro producto?”’. Asi, la

eleccion de la mayoria de nuestros encuestados fue S/.150 con un 30.36% del total.




El precio presentado incluye el costo de la mano de obra, los materiales, local de
fabricacion, entre otros aspectos de minima relevancia. Se piensa comenzar ofreciendo el
producto a ese precio el cual podria tener un aumento en los siguientes afios si se decide

mejorar el acabado con respecto a los materiales y considerando la demanda que presente.

1.8.3.Negociacion con proveedores

Los principales proveedores son los relacionados a la madera tornillo y los

instrumentos metéalicos (bisagras y tornillos).

En primer lugar, hemos elegido como proveedor de la madera tornillo a la empresa
“Maderera Fremar S.A.C” que se encuentra ubicada en Villa Maria del Triunfo. La
ubicacién dentro de Lima de la empresa fue uno de los mas importantes motivos de la
eleccién, ya que se evitaran posibles problemas de comunicacion. Ademas, de poseer
posicionamiento en el mercado de construccion, de contratistas y de carpinteros de
diferentes distritos que realizan compras al por menor; y de brindar movilidad gratuita.

| FREMAR.

Para asegurar el abastecimiento de la madera y del tapdn, se realizara una alianza
estratégica con nuestro proveedor a través de un contrato de una duracion aproximada de 5

afos.

En segundo lugar, el abastecimiento de materiales metélicos se llevard acabo por
medio de ferreterias tradicionales grandes, en primera instancia. Para este caso, no se
necesitard una negociacion especifica o una alianza, ya que cualquier negocio lo podra
proporcionar. Nos enfocaremos en mantener buenas relaciones con la ferreteria de nuestra

eleccion.




1.8.4.Negociacion con clientes

El mercado de las sillas y escaleras posee un bajo poder de negociacion en nuestros
clientes, ya que existen infinidad de productos que cubren las necesidades. Sin embargo, no
hay un solo producto que cubra las dos necesidades en un solo bien en el pais, por este
motivo se generaria un valor agregado e innovador en nuestro producto que aumentaria el

poder de negociacion.

Por otro lado, si bien este producto ya existe en otras partes del mundo, no posee
una marca, por este motivo se creara esta para que el pablico se sienta identificado y lo

relacione de manera inmediata.

Algunos factores determinantes seran:
¢ Alta sensibilidad a los precios que tendria nuestros clientes,
¢ Baja cantidad de productos sustitutos que hay en el mercado peruano
e Baja integracion hacia atras por la dificultad que seria producirlo a propia

cuenta.

1.8.5.Promocion y propaganda

Al no existir sustitutos directos en el mercado, no tenemos una base del mercado
promocional de estos elementos. Nuestra base de promocion seré
la innovacion de nuestro producto que realiza dos funciones con lo H o N
que se ahorra en razén de adquirir dos a la vez. Ajﬂ

De acuerdo a la encuesta realizada, se decidié promover la

silla-escalera a través de las redes sociales, anuncios por television bl
$5% : :‘5~I-u~~— SinaET.g

sopimac

MOMECENTER

y medios escritos, entre los principales.

De esta manera, se introducira el producto a través de los catalogos de las grandes

cadenas de ferreterias, ofreciéndolo como un producto relacionado al hogar.




1.8.6. Transporte

La silla-escalera sera de facil movilidad, ya que es un bien no perecible y de una
alta dureza. De esta manera, su medio de transporte sera a través de camiones de empresas
tercerizadoras de servicios que los llevaran a los diferentes establecimientos que hayan sido
adquiridos como SODIMAC, ACE HOME CENTER, entre otros. Para evitar el dafio que
se pueda ocasionar en el camino, se dispondra a envolver los bienes con cajas y con bolsas

de pléastico gruesas de forma horizontal.

1.8.7.Canales de distribucién

Se optara por canales de distribucion indirecto y directo. En primer lugar, nuestro
producto sera comercializado a través de grandes cadenas de ferreterias en el Peri como
SODIMAC, ACE HOME CENTER, entre otros. A pesar de no generar una gran
rentabilidad como seria comercializar o vender por nosotros mismo, ello nos permitira
afianzarnos como marca y producto en el mercado. Ademas, de que los establecimientos

nos permitiran crear confianza en el publico para con nuestro producto.
En segundo lugar, con respecto al indirecto, el producto se vendera también

directamente a través de nosotros. En consecuencia, se decidié usar el canal detallista o

minorista.

1.8.8.Analisis comparativo de la estrategia adoptada para el proyecto frente a las

estrategias de los competidores

La silla-escalera no se encuentra en nuestro mercado, ya que es un producto novedoso e

innovador. En consecuencia, contribuye a que no tengamos competidores directos por lo que se

podréa tener una gama mas amplia de publico al que acceder.

Las estrategias que diferencian a nuestra empresa de los competidores indirectos seran que

nuestro producto como se menciond es novedoso y marca la diferencia; se va a realizar una marca 'y

una campafia publicitaria de vinculacion hacia nuestros potenciales clientes y se podran acceder a

ellos a través de cadenas de ferreterias de gran consolidacién en el mercado.

1.9. Conclusiones sobre la viabilidad comercial

Nuestro producto es viable por las siguientes razones:




Producto: La silla-escalera es considerado un producto innovador que logra satisfacer 2
necesidades (la necesidad de reposar sentado y la necesidad de alcanzar lugares altos) con
un mismo producto. Estas dos necesidades son cubiertas en el mercado existente por dos
productos por separados (una silla y una escalera), que a su vez ocupa mas espacio. En la
actualidad, si quieres conseguir una silla-escalera tienes que ir donde un carpintero para que
la fabrique o cuenta con pequefios lotes, pero no las encuentras en el canal moderno. Este
producto es viable por el hecho de ser un producto innovador, ocupe menos espacio que los

bienes que sustituye y es muy escaso en el mercado.

Competencia: La competencia directa para la silla-escalera seria minima. Los Unicos que
competiran directamente con este producto serian los carpinteros independientes. Estos
competidores no serian una gran amenaza ya que apuntan a otro segmento, mientras ellos
trabajan a pedido y lotes pequefios, las sillas-escaleras de este proyecto se venderan por
canales masivos y modernos con producciones de mayor tamafio. La competencia indirecta
0 productos sustitutos serian un juego de una silla mas una escalera, pero estos tienen sus

desventajas como mayor precio 0 mayor area uso.

Demanda: Después de realizar las encuestas de acuerdo a las respuestas que nos dieron los
encuestados se puede concluir que el producto tendra una buena aceptacion en el mercado,
gue significa una alta demanda. Se realizaron 168 encuestas dentro de las cuales el 36.9%
dijo que definitivamente si compraria el producto y el 57.74% dijo que probablemente si
compraria el producto, como resultado obtenemos una aceptacion de 94.64%. Esto quiere
decir que casi la totalidad de los encuestados estan dispuestos a comprar 1 0 mas sillas-

escaleras para sus hogares, trabajo o regalar.

Conclusion Final: La combinacion de los factores mencionados anteriormente nos dan

como resultado que el proyecto de silla-escalera si es viable para la comercializacion.




2. Estudio Técnico
2.1. Proceso de produccion (bienes) y/o servicio (servicios) y distribucion de planta

2.1.1.Balance de equipos Yy eleccion de la tecnologia para el proceso de produccion

y/o servicio

Para la elaboracién de nuestro producto son necesarias herramientas especiales para
trabajar con madera, es por ello que, se busco informacion acerca del precio, medidas,
velocidad y potencia de los instrumentos que cumplan con altos estdndares de calidad.
El objetivo de contar con los mejores equipos y utensilios es lograr cortes precisos y
acabados de calidad. A continuacion, se describen los equipos en mencion:

Marca  Dimensiones{|xaxh) Cantidad Costo unitario ($f) Costototal (Sf) Vida atil (afios)

Lijadora de banda Dewalt | 7.5 X 55. 3 cm (banda) 4 899.90 3,599.60 10

Sierra de mesa Stanley 43 x 70 x 63 cms 3 2,794.68 8,384.03 10

Taladro atornillador | Makita 23.9x 8.3 x24.4 cms 4 899.90 3,599.60 10

Cepillo eléctrico Bosch 37x17x 19cms 2 519.90 1,039.80 10

Masa de trabajo 1.30 x 60 x 1.60 mts 2 1,000.00 2,000.00 10

Carretilla 3 164.50 599.70 10
Total 19,222.73

2.1.2.Descripcion del proceso productivo y/o de servicio

El proceso de produccién es sencillo y practico, en otras palabras, se construye una
silla de madera y luego se agregan los peldafios. Para comenzar, se debe hacer un
disefio del producto con las medidas exactas. Después de ello, se cortan los
peldarios, laterales y tablones con la sierra eléctrica. A continuacion, se lijan todas
las piezas y se realizan orificios con el taladro para introducir las bisagras.
Finalmente, se unen las piezas y se coloca barniz para que la silla quede en buenas

condiciones

2.1.2.1 Diagrama de operaciones del proceso (DOP) y Diagrama de analisis
del proceso (DAP)

DOP de la silla-escalera




Madera

Cortar con las partes con las medidas

correspondientes

Lijar las piezas para obtener
una superficie plana

Taponesde madera

Resiimen

Realizar orificios

Clavos, bisagras y cola

Total =6

Ensamblar las partes

Barniz

Pintar
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DAP de la silla-escalera

Diagrama de actividades del proceso

Simbologia a ser utilizados:

Operacion
Transporte
Espera
Inspeccién

Almacenamiento

>[]OL0

::?I Descripcion delas actividades Q I::> D D
1 Transporte de la madera del proveedor a |a fabrica X
2 Almacenamiento de la madera
3 Corte de las patas traseras y delanteras X
4 Corte del asiento yrespaldar X
5 Corte de los peldaios X
6 | Corte de ranuras para tapones de madera ybisagras | X
7 Lijar todas las piezas de madera X
8 Ensamble de asiento con respaldar X
9 Esamble de peldafios superiores a patas traseras X
10 Esamble dela seccic‘un.c'lelantera del asiento X
con la seccidn trasera
11 Esamble de bisagras a los peldafios X
12 Transpore de silla-escalera al area de pintado X
13 | Inspeccién de la silla segun los estandares de calidad X
14 Transporte a almacén de producto terminado X
15 Almacenamiento de producto terminado




2.1.2.2 Célculo de las éareas requeridas para el proceso de produccion
(Método de Guerchet)

El célculo del area se realiza con la siguiente formula del método de
Guerchet:

St=N*(Ss+Sg+Se)

St : Superficie Total

Ss : Superficie Estatica

Sg : Superficie de Gravitacién
Se : Superficie de Evolucién

N : Numero de elementos moviles o estaticos de un tipo

Esta formula considera los siguientes tres elementos esenciales:

e Superficie Estética: Es el area que realmente ocupa una herramienta o
maquina en la planta. (Largo x Ancho)

e Superficie de Gravitacion: Es el area reservada al costado de cada maquina
para que el operario pueda trabajar libremente con sus herramientas en la
maquina. (SS*n)

e Superficie de Evolucion: Es el area reservada para que los operarios se

puedan movilizar comodamente por los distintos puestos de trabajo.

(K*(SS+SG)).
Herramientas M Largo Ancho Altura n
Sierra de mesa 5.00 0.70 0.43 063 | 4.00
Me=a de trabajo 2.00 1.30 0.60 160 ( 1.00
Area de Ensamblado | 1.00 5.00 2.00 5.00
Carretillas 3.00 120 0.56 0.60
Operarios 400 1.65
Herramientas 55 3G SE Area Total
Sierra de mesa 0.30 120 0.89 7.18
Me=a de trabajo 0.78 0.7B 0.92 4586
Area de Herramientas 12.14
Area de Ensamblado 6.00
AREA TOTAL [ M2 ) 19.00
H1 H2 K
120 ) 1.02 0.59




Después de haber empleado el método de Guerchet para calcular el area requerida
para la produccion de la silla-escalera obtuvimos una superficie de 19m2. Esta area sera

redondeada a 20 m2 en un cuarto de 5m x 4m.

2.1.2.3 Diagrama de planta
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2.1.3.Capacidad instalada en uso y ociosa del sistema de produccién durante el

horizonte de evaluacion

Capacidad Instalada

Para este proyecto no se emplea maquinas ya que todas las sillas se elaboraran
manualmente. En este caso, utilizaremos el supuesto que la capacidad de produccién se
mide por el nimero de sillas que puede producir un operario en una hora El promedio de
sillas por hora es de 4 sillas por operario, pero se asume el supuesto que producira al

75% de su capacidad.

Capacidad instalada Real(Sillas/ Hora) |Supuesto |Capacidad instalada en Sillas/Hora (Supuesto) |Capacidad Instalada Anual en Sillas (Supuesto)

Mano de Obra

4 75% 3 49920

Capacidad de uso
Para calcular la capacidad de uso, se emple6 el 5% de la demanda proyectada. Se puede

observar que en el escenario pesimista y realista se puede cubrir el porcentaje de
mercado que se piensa abarcar. En el caso del escenario optimista si se desea cubrir la

misma cantidad de mercado se tendra que realizar una inversion adicional.

2018| 2019| 2020\ 2021| 2022
Pesimista | 44%| 45%| 45%| 46%| 46%
Realista 81%| 82%| B3%| B4%| B85%
Optimista | 118%| 120%| 121%| 122%| 123%

2.2. Balance de obras fisicas

Se alquilara un local en el cual haremos las adaptaciones correspondientes para poder dividir

y distribuir las areas en las que trabajaremos:

e Areade recepcion
e Area administrativa
e Area de produccion

e Almacén de materiales y productos listos




Area de produccion

En esta area se realizara todo el proceso de la fabricacion de las sillas - escaleras, siendo el
area principal del local. Aqui también se ubicaran las personas que las armaran, cada uno
con sus funciones correspondientes. Habra un espacio para cada proceso del armado, como
es el de la separacion de madera, aplicacion de tornillos, limpieza del mismo y el

empagquetado. Siendo esta area la mas grande del local teniendo 20 m2.

Area de almacén

En este espacio se colocaran los materiales que el proveedor nos brinde como la madera y
los materiales que compremos mas especializados. Guardados en estantes y cajas para poder
tener todo ordenado y tratando de optimizar los espacios que tenemos. Ademas en esta area
se guardaran los productos listos que tengamos para entregar; dividiendo el area en dos
partes, la mitad de almacén de materiales y la otra mitad del producto listo teniendo un area
de 10 m2.

Area de recepcion

Esta area serd la imagen de la empresa, ya que sera lo primero que vean al llegar al local,
serd un area pequefia donde habra una silla- escalera de muestra, asi como varias imagenes
de los diferentes colores y usos de las silla-escalera. Habra una persona encargada de
atender a los clientes que vengan y de la misma manera de entregar los productos

personalizados. Esta area contara con 8 m2.

Area administrativa

Esta area estard conformada por las areas de recursos humanos, logistica, marketing y
contabilidad y finanzas. Todas ellas estaran en un solo espacio; con una pequefia area que
sera el kitchenette para que puedan tomar café o guardar su comida. Ademas, el area

administrativa tendra un bafio. Esta area contara con 16 m2.




Espacio Paredes Largo | Altura | Material Costo Costo Vidal Util
por m2 + Total (afos)
instalaci

on
Produccioén 4 5 3 Drywall 100 1,500 15
Almacén 2 6.5 3 Drywall 100 1,950 15
Recepcion 2 2 2 Drywall 100 400 15
Administracion 4 4 2 Drywall 100 800 15
Total 4,650

2.3. Balance de personal para el proceso productivo

Se mostrara el costo del personal anual por 4 operarios, 1 supervisor y 4 personas en el

area administrativa.




Personal Sueldo Bruto Cantidad Gasto Mensual Gasto Anual
mensual
Gerente de 5,500 1 8,745 104,940
Administracion
Practicante de 900 1 1,431 17,172
Administracion
Recepcionista 1,500 1 2,385 28,620
Contador 4,000 1 6,360 76,320
Supervisor de 2,000 1 3,180 38,160
operarios
Operarios 1,200 8 15,264 183,168
Total 15,100 9 29,733 356,796

Supuesto de los sobrecostos laborales: 59%.

Fuente: AEmpresarial

2.4. Balance de insumos para el proceso productivo

Para la fabricacion de nuestro producto, el insumo mas importante en su proceso
son las tablas de madera tornillo. Ante ello, buscaremos poder cubrir la demanda potencial
y tener la correcta cantidad en el tiempo oportuno para evitar dafios que podria causar el
paso del tiempo y espacio en nuestros almacenes.

Los insumos a utilizar en el proceso de fabricacion de la silla-escalera por cada unidad:




Insumo Marca Proveedor Cantidad | Precio

Madera seca comercial de Maderera Fremar SAC 10 tablas | 40.5

tornillo  (largoxanchoxespesor soles

= 32cmx32cmx2.5cm)

Tapon de madera Maderera Fremar SAC 2 3 soles

unidades

Bisagra de Acero con tornillos | Bisa Ferreteria  INVERSIONES | 2 20

31/2"x31/2" CORPORATIVOS SANTOS | unidades | soles
S.AC

Tornillo de 4 pulgadas Total Ferreteria  INVERSIONES | 8 0.4
CORPORATIVOS SANTOS | unidades | soles
S.AC

Tornillo de 2 pulgadas Total Ferreteria  INVERSIONES | 8 0.4
CORPORATIVOS SANTOS | unidades | soles
S.AC

Cola sintética (4 litros) Tekno Ferreteria  INVERSIONES | 50 ml 0.5
CORPORATIVOS SANTOS soles
S.AC

Galon de sellador (4 litros) Paracas Ferreteria  INVERSIONES | 4 del | 3.3
CORPORATIVOS SANTOS | galon=50 | soles
S.AC 0 mi

Galon del barniz Paracas Ferreteria  INVERSIONES | 1/16 de | 2.5

(4 litros) CORPORATIVOS SANTOS | galon=25 | soles
S.AC 0 mi

Galon de thiner acrilico (4 | Max Ferreteria ~ INVERSIONES | % de [ 3.3

litros) CORPORATIVOS SANTOS | galon = 1 | soles
S.AC litro

COSTO TOTAL POR 73.9

UNIDAD soles




Algunas especificaciones de los insumos:

. Madera tornillo: La madera a usarse es del tipo seca, ya que el tiempo de secado de una
madera para ser utilizada en un proceso de fabricacion es de un mes y nosotras optamos por
tener la disponibilidad inmediata del insumo.

° Bisagra: La marca que hemos optado es la Bisa, ya que los precios son bajos y tiene una
alta calidad el producto al ser de acero. Cada bisagra incluye sus respectivos tornillos.

. Tornillo de 4 pulgadas y de 2 pulgadas: Al por mayor 500 unidades de tornillo de 4
pulgadas tienen un precio de 25 soles; mientras que, de 2 pulgadas por la misma cantidad
tienen el precio de 24 soles.

° Galdn sellador, barniz, thiner: Se efectuara comprarlos a través de galones que
aproximadamente son de 4 litros cada uno. Con respecto al sellador suelto, el galon tiene un
precio de 26 soles. Por otro lado, el costo del galén de barniz es 40 soles. Por ultimo, el

thiner acrilico por gal6n tiene un precio de 13 soles.

A continuacion, se realizard una proyeccion de los insumos al largo plazo en cada tipo de escenario:

Madera seca 2018 2019 2020 2021 2022
comercial de
tornillo

(unidades)

2023

Escenario
pesimista 4°461,180 4°507,420 4°553,030 4°598,060 4°642,670

4°686,780

Escenario
conservador 8°206,370 8°291,420 8°375,330 8°458,160 8°540,220

8621,360

Escenario
optimista 11°951,560 12°075,430 12°197,630 12°318,270 12°437,770

12°555,940




Tapén de madera 2018 2019 2020 2021 2022 2023
(unidades)
Escenario
pesimista 892,236 901,484 910,606 919,612 928,534 937,356
Escenario
conservador 1°641,274 1°658,284 1°’675,066 1°’691,632 1°708,044 1°724,272
Escenario
optimista 2°390,312 2°415,086 2°439,526 2°463,654 2°487,554 2°511,188
Bisagra de Acero 2018 2019 2020 2021 2022 2023
(unidades)
Escenario
pesimista 892,236 901,484 910,606 919,612 928,534 937,356
Escenario
conservador 1’641,274 1°658,284 1°675,066 1°691,632 1°708,044 1°724,272
Escenario
optimista 2°390,312 2°415,086 2°439,526 2°463,654 2°487,554 2°511,188
Tornillo de 2 2018 2019 2020 2021 2022 2023
pulgadas
(unidades)
Escenario
pesimista 3°568,944 3°605,936 3°642,424 3°678,448 3°714,136 3°749,424
Escenario
conservador 6°565,096 6°633,136 6°700,264 6°766,528 6°832,176 6°897,088
Escenario
optimista 9°561,248 9°660,344 9°758,104 9°854,616 9°950,216 10°044,752




Tornillo de 4 2018 2019 2020 2021 2022 2023
pulgadas
(unidades)
Escenario
pesimista 3°568,944 3°605,936 3°642,424 3°678,448 3°714,136 3°749,424
Escenario
conservador 6°565,096 6°633,136 6°700,264 6°766,528 6°832,176 6°897,088
Escenario
optimista 9°561,248 9°660,344 9°758,104 9°854,616 9°950,216 10°044,752
Cola sintética 2018 2019 2020 2021 2022 2023
(litros)
Escenario
pesimista 22,306 22,537 22,765 22,990 23,213 23,434
Escenario
conservador 41,032 41,457 41,877 42,291 42,701 43,107
Escenario
optimista 59,758 60,377 60,988 61,591 62,189 62,780
Galén de sellador 2018 2019 2020 2021 2022 2023
(litros)
Escenario
pesimista 55,765 56,343 56,913 57,476 58,033 58,585
Escenario
conservador 102,580 103,643 104,692 105,727 106,753 107,767
Escenario
optimista 149,395 150,943 152,470 153,978 155,472 156,949




Galén barniz 2018 2019 2020 2021 2022 2023
(litros)
Escenario
pesimista 27,882 28,171 28,456 28,738 29,017 29,292
Escenario
conservador 51,290 51,821 52,346 52,864 53,376 53,884
Escenario
optimista 74,697 75,471 76,235 76,989 77,736 78,475
Galén thinner 2018 2019 2020 2021 2022 2023
(litros)
Escenario
pesimista 111,529.5 112,685.5 113,825.75 1149515 | 116,066.75 117,169.5
Escenario
conservador 205,159 207,286 209,383 211,454 213,506 215,534
Escenario
optimista 298,789 301,886 304,941 307,957 310,944 313,899




2.5. Disponibilidad de insumos y gestion de inventarios

La principal materia prima que usard la silla-escalera es la madera tornillo, la cual la

proveera la empresa “Maderera Fremar S.A.C”.

2.5.1.Anélisis estratégico de la disponibilidad de insumos

Disponibilidad de Materia Prima

Ya conocidos nuestros principales insumos, se debera crear un cronograma en
donde se especifique la cantidad que se necesitard por mes para abastecer nuestra
produccién. De esta manera, se entregara una lista de necesidades a nuestros
proveedores para que tengan en cuenta cuando deben abastecernos de la materia

prima.

Se establecera gue el cronograma sea entregado el primero de diciembre para que se
efectle el afio siguiente. Este documento detallard por mes la cantidad demandada
de cada insumo dependiendo del proveedor. El abastecimiento se producira al inicio
de cada mes (primero), ya que el espacio que posee nuestra locacion no cubriria una
demanda anual. Si hubiera algun tipo de modificacién de nuestra parte, debera ser
notificado a nuestros proveedores con un mes de anticipacion para la distribucion
del mismo. El gerente administrativo se encargara de entregar el documento, y de

revisar y aprobar la entrega de cada mes.

Disponibilidad de la Mano de Obra

Se decidié que el personal que opere la maquinaria y realice el producto sean 4
operarios. El trabajo no requiere un alto nivel de especializacion, pero si de una
correcta capacitacion de los empleados que se asegurard a través de un taller
dirigido por un experto en el area. En todo nuestro proceso, se involucra el servicio

de electricidad, la cual la proveeré Luz del Sur.

2.5.2.Gestion de inventarios de los insumos mas importantes

Una vez identificados a nuestros proveedores mas confiables y teniendo la

seguridad de que nos brindaran los mejores insumos a precios razonables, para asi poder




ofrecer al mercado precios competitivos y lograr ofrecer valor a nuestros potenciales
consumidores.

Luego del anélisis y estudio de la empresa silla-escalera, se determiné que, dentro
de todos los insumos usados en su fabricacion, la madera tornillo era el elemento esencial
en la fabricacién, aungue se considera que cada uno de los elementos tendrian un elevado
nivel de importancia en este proceso. De esta manera, la madera tornillo concentrara
nuestro mayor interes.

Algunos hechos que aseguraran la calidad de la madera tornillo:

o Contacto directo y constante con la empresa “Maderera Fremar SAC” para evitar que la
materia prima llegue en mal estado.

e Poseer un lugar adecuado para la conservacion de la madera en nuestras instalaciones con
ventilacion.

e Fumigacidn anual para evitar la propagacion de insectos que pudieran causar dafios a la
madera.

e Entrega del producto mensualmente de parte del proveedor para evitar mucho tiempo de

almacenamiento.

2.5.3.Gestion de inventarios de los productos en proceso y del producto terminado

Con respecto a nuestro producto en proceso, estos se mantendran en un
lugar ya apartado en la locacion porgue deben pasar por un proceso de secado ante
la aplicacién del barniz como acabado final.

Antes de ser distribuido y determinarlo como producto final debe pasar por
un control de calidad que sera aplicado por el jefe de los operarios ante una serie de
estipulaciones determinadas en conjunto con el gerente administrativo.

Con respecto al almacenamiento, los productos terminados permaneceran
en el almacén a la espera de su correcta distribucion y habiendo pasado el control

respectivo.

2.6. Proceso de gestion de la calidad en todos los procesos del negocio

Nuestro producto sera elaborado por nuestros trabajadores. Para ello es necesario

[levar un estricto control de calidad sobre el proceso de produccion.




2.6.1.Planificacion de la calidad

Nuestro producto estd hecho de madera, el cual es un insumo primario que requiere de
muchos cuidados, para su almacenamiento. Ademas, existen ciertos estandares que se

deben cumplir para poder comercializarlo.

Primero se debe tener un control de calidad al momento de la recepcion del producto,
verificar si los insumos recibidos son los ideales para la elaboracion de nuestro
producto. Luego, se debe supervisar el proceso de produccion, es decir, ver que no se
presente ningun inconveniente y que el % de merma sea el minimo, de esta manera se

reduce costos.
Ademas de un adecuado cuidado en el almacenamiento debido a que son materiales que
se pueden dafiar y requieren de un cuidado especial por ejemplo fumigacién anual. Las

siguientes herramientas ayudaran a cumplir con los requerimientos de calidad:

Estudios Comparativos: Se compara nuestro producto con el principal competidor. Al

realizar esto se podra comparar el posicionamiento y penetracion del mercado, ademas
se podra ver cudles son las fortalezas de la empresa competidora y poder mejor en esos

puntos y mejorar.

Muestreo Estadistico: Se toma una muestra al azar de la poblacién, se prueba el

producto para ver si cumple sobre sus expectativas. Con estos resultados detallados se

ve si se necesita mejorar algo en el producto.

Listas de Control de Calidad: Se debe tener una lista que enumerada de los errores

mas frecuentes de esta manera poder prevenirlo en un futuro. Ademas, se debe dar un

seguimiento para ver como se solucionan dichos errores cometidos.

Andlisis de Costo Beneficio: Se busca obtener el mayor beneficio por el menor costo

posible sin descuidar de lado la calidad del producto. Por ello, es vital realizar un

analisis de beneficio costo teniendo en cuenta la rentabilidad, factores criticos.

2.6.2.Aseguramiento de la calidad

Auditorias de calidad

Es necesario realizar esta herramienta de control, debido que nos ayudara a




verificar e identificar la calidad de nuestro producto y la eficacia. Para ello necesitamos
medirlos a través de indicadores: Nivel de satisfaccion del cliente, nivel de aceptacion,
tiempo de produccién, etc.

Con estos indicadores se podra medir el impacto de nuestro producto en el mercado,

ademas de poder ver nuestros puntos de mejora.

Aseguramiento de factores externos

Nuestro producto pasa por un proceso de produccion muy estricto, para ello hay
que tener en cuenta que los insumos utilizados sean de alta calidad, y esto se conseguira
manteniendo una Optima relacion con los proveedores, distribuidora, transporte y

logistica
Esto se lograra estando en contacto directo con nuestra cadena productiva, en la cual se

debe dar constante feedback para poder mejorar los puntos débiles como un equipo en

conjunto, para poder sacar el maximo beneficio.

Analizar el proceso de produccidn:

Esta herramienta podra ayudar a la empresa a mejorar el proceso productivo de la
silla-escalera. Se evaluara el proceso, desde la compra de los insumos, hasta el

almacenamiento del producto acabado

Aparte de los items mencionados se debe tener en cuenta las Normas de Calidad (1SO)
para estandarizar actividades medir la eficacia. Ademas la Investigacion de mercado,

para ver al nivel de satisfaccion de nuestros clientes

2.6.3.Control de la calidad

Para poder asegurarnos que se esta cumpliendo lo planeado con respecto a la calidad,

con los resultados se tendré identificado todos los errores para eliminarlos y mejorarlos

Inspeccion:
Se debe estar inspeccionando constantemente el proceso productivo como el de

distribucién y almacenaje. Corroborar que la materia prima este en buen estado y que el
ambiente de trabajo sea el adecuado
A demaés debe haber un mantenimiento preventivo de las maquinas a utilizar.

Para nuestro producto decidimos realizar las inspecciones semestrales




Diagrama de Flujo:

Con esto se puede analizar los problemas, utilizando indicadores ver el % de merma,

entre otras incidencias.

Ademas, se debe utilizar Pareto, control de proveedores y contacto con cliente. Todo
esto para poder llevar un Optimo desempefio de la empresa y fortalecer la cadena
productiva.

2.7. Andlisis de la localizacién del proyecto

Observamos los resultados de la encuesta que realizamos y la mayoria de nuestro
publico objetivo se encuentra en los distritos de La Molina, Surco, San Miguel y Lince.
Siendo nuestro publico objetivo los niveles socioecondmicos A y B entre los 30 y 55 afios

de las zonas 6, 7 y 8; que respectivamente abarcan los distritos mencionados entre otros.

Viendo los resultados de la encuesta nuestro publico comprara las sillas en
Ferreterias modernas como SODIMAC, PROMART, entre otros; Tiendas por departamento
como Ripley y Saga; Ferreterias tradicionales y Supermercados. Estos lugares estan
distribuidos por todos Lima Metropolitana teniendo una amplia cobertura de clientes y
sobretodo nuestro publico objetivo; es por eso que como explicamos lineas arriba,
tercerizamos el servicio de traslado para poder llegar a distribuir todas las sillas - escaleras;

de esta manera podremos reducir costos y llegar a entregar todos los pedidos.

Como nuestros minoristas y puntos de ventas estan esparcidos por todo Lima
Metropolitana y nuestro publico objetivo estd en 03 zonas y no necesariamente cerca de
ellos, ya que seria muy dificil encontrar un lugar tan céntrico para esas areas. Al tercerizar
nuestro transporte para distribuir los productos, esto nos ayuda a no preocuparnos tanto por
la distancia de nuestro local; ya que tienen gran cantidad de abastecimiento para llevar las
sillas- escaleras; y como nuestro producto es nuevo en el mercado y no muy comdn,
nuestros clientes no tendran problema con la distribucion de estos por el alto poder de

negociacion que tenemos.

Luego de averiguar cudl es la mejor zona de locales, a menor precio en Lima;
llegamos a la conclusion de que necesitamos un local que esté en una zona industrializada

para poder obtener con mas facilidad nuestros materiales, ademas de conseguir el alquiler a




un bien precio y gque ya esté adecuado para poder usarlo para la produccién de las sillas-

escaleras.

Encontramos un local comercial en una esquina de 400m2 en Ate, que cuenta con
02 bafios, estacionamientos, esta a 03 cuadras de Evitamiento, estando a 5 minutos del
Jockey Plaza en un lugar muy céntrico, ya que también esta cerca de la Carretera Central y
Separadora Industrial, teniendo un depoésito dentro del local a un precio de 4,000 soles.
Elegimos este local, ya que cuenta con los espacios que necesitamos y anteriormente ha
sido alquilado para empresas industriales y laboratorios.




2.8. Estudio del impacto ambiental

A seguir, se mencionan las consecuencias ambientales de nuestro proyecto de silla-

escalera.

2.8.1.Impacto del proceso productivo, fisico y biolégico

En el proceso productivo, la tala de arboles es la principal actividad que podria
tener un impacto negativo en el medio ambiente. La tala indiscriminada de arboles provoca
la pérdida de la calidad del suelo y acelera la deforestacidn, generando asi la pérdida de
grandes absorbentes de didxido de carbono y renovadores de aire tales como lo son los
arboles. Asimismo, provoca la extincion de muchas especies de animales. Es asi que,
nuestro proveedor de madera debera tener autorizacion para realizar la tala de arboles, asi

como respetar cualquier régimen que permita el uso responsable de los recursos del bosque.

Por otro lado, el transporte de nuestro producto también puede tener un efecto
negativo medio ambiental. Esto en razén de que la flota de camiones que no se encuentre
en Optimas condiciones y no reciban mantenimiento continuo, provoca la emision de
principalmente los gases de mondxido de carbono, éxidos de nitrégeno, hidrocarburos y
compuestos de plomo. De esa manera, se contamina la atmosfera, asi como se contribuye al
calentamiento global. Es por ello, que procuraremos contratar un servicio de transporte que
cumpla con tener camiones en buen estado para proteger el medio ambiente de este tipo de

contaminacion de gases.

2.8.2.Impacto social, cultural, econémico, o en otros aspectos pertinentes

En el ambito social y cultural, la silla-escalera serd una nueva opcion para los
compradores en razon de que éste es un producto innovador en el mercado. Esto se debe a
gue, cuenta con el valor agregado de cumplir con las funciones de dos bienes, satisfaciendo
asi ambas necesidades al mismo tiempo. Es asi que, nuestro producto busca ayudar
principalmente a las amas de casa en sus actividades cotidianas. Asimismo, con este
producto se logra optimizar el espacio del hogar, puesto que éste ocupa un menor espacio

gue dos bienes por separado.

Por otra parte, en el &mbito econémico nuestro proyecto impulsara el crecimiento

del PIB al contratar personal para el area de produccion, asi como el area administrativa.




Asimismo, se contratard un proveedor de madera, proveedor de insumos (tornillos,
tapacantos, bisagras) y un servicio tercerizado de flota de camiones. En otras palabras, se
brindara trabajo en toda la cadena de suministro desde el suministro de materias primas

hasta la distribucién del producto.

2.9. Analisis de los riesgos técnicos del proyecto

A continuacion, se detallaran los riesgos negativos asociados a nuestro proyecto de silla-
escalera:

Riesqos de los bienes de capital

o Las computadoras y los equipos se deterioren

o Los bienes muebles se deprecian

¢ El lanzamiento de un nuevo software para las computadoras
¢ El mercado propaga una nueva tecnologia para los equipos

¢ El errado planeamiento de compras de bienes de capital

Riesqos de la mano de obra y costos asociados

e El Estado aumente el salario minimo

e La competencia incremente sus salarios

o Se originen accidentes en el trabajo

o La falta de capacitacion necesaria del personal

o La falta de planificacion de las politicas salariales

o El incumpliendo de las normas de seguridad

Riesqgos de los insumos

e La seleccion inadecuada de proveedores
e La incorrecta planificacion de la demanda
e Aumento de los costos de los insumos

o Escasez de las materias primas

o Baja calidad de los insumos

Estos riesgos mencionados afectan directamente la ejecucion adecuada de nuestro proyecto.
Entre las principales consecuencias estan el retraso en la produccidn, generacion de merma,

incumpliendo en los pedidos, mayores costos, alta rotacion del personal, mal clima laboral,




entre otros. Como consecuencia, repercutird en la calidad de nuestro producto y en la

imagen de la empresa; pudiendo asi perder nuestros clientes actuales y potenciales.

2.10.  Conclusiones sobre la viabilidad técnica y ambiental

Los principales riesgos ambientales mencionados son la tala indiscriminada de arboles y la
emision de gases por parte de los servicios que contrataremos de nuestros proveedores.
e Los principales riesgos técnicos detallados con anterioridad son de los riesgos de los

bienes de capital, riesgos de la mano de obra y riesgos de los insumos.

e Nuestro proyecto enfrenta potenciales riesgos negativos del tipo ambiental y técnico. En
ese sentido, las estrategias a usar para enfrentar estas contingencias son: evitar,

transferir, mitigar y aceptar.




3. Estudio organizativo, tributario y legal

3.1. Disefio organizacional

3.1.1.Mision, vision, valores.

Mision
Satisfacer las
necesidades de

nuestros clientes
mediante un

producto innovador
que facilite el
desarrollo de las
labores del hogar o
centro de trabajo

Vision

Posicionarnos en la
mente de nuestros
consumidores como
la mejor opcion

para satisfacer sus
necesidades mejor
gue una ssillay una
escalera por
separado

Valores
Respeto

Excelencia
Responsabilidad

Integridad

3.1.2.0bjetivos estratégicos y procesos organizacionales principales del futuro

negocio

La empresa tiene varios objetivos estratégicos, se mencionara los principales

o Satisfacer al consumidor de tal manera que nos elijan como primera opcién

o Aumentar la rentabilidad en un 20% para el primer semestre

o Aumentar la satisfaccion laboral de nuestros colaboradores en un 100%

o Ganar 15% de participacion en el primer afio de funcionamiento

En cuanto a los procesos organizacionales principales:
Procesos organizacionales
Encargados: Area de produccion
o Poner disefio de acuerdo a la preferencia del cliente
o Fomentar la mejora continua en todos los procesos y areas de la empresa.

Encargados: Todas las Areas en conjunto




o Se busca lograr union entre todos los colaboradores de la empresa y

apoyarse entre todos.

o  Ofrecerles a nuestros clientes un producto de excelente calidad, mediante

un control de calidad interna en la empresa de cada proceso.

Encargados: Area Administrativa

o Hacer un seguimiento continuo y/o registro actualizado de las utilidades.

3.1.3.Herramientas de gestion organizacional: modelo e indicadores

Perspactiva Indicadores de
Chjetivos Estratégicos Gestion Factores clave del &xto
Awrnentar la renfabilidad R
an un 20% parz el primer ROE Buen manejo del
semestre Crecimisnto de |s | Costo Fijo | Marketing v manejo
EMpress Beneficio adecusdo de cosfos

Aurmentar la satisfaccion
laboral de nuesiros
colaboradores en un

Crecimiento de la

Trabajador feliz /
total de

Bu=na relacion enire los
colaboradores

100% EMpress trabajadores
Ganar 15% de WVentas totsles / Aurnents de ventas
participacion en el primer | Crecimientio de la | Total de
aro de funcionamiento EMpress productos
Entrega de Emcusstas & clientes
productos
Satisfacer al consumidor | Cliente defectuosos !

ara ser_el numero 1

estratégicos

productos Totales




3.2. Aspectos legales y tributarios

3.2.1.Personeria juridica de la empresa

Caracteristica

Se conforma de 2-20 accionistas. En este caso se contara con 5 accionistas.

Denominacién

La denominacion adoptada debe incluir las siglas S.A.C. o las palabras

"Sociedad Andénima Cerrada"

Organos Junta General de Accionistas, Directorio y Gerencia
Capital Social Conformado por aporte de bienes o efectivo de los accionistas que no
responden personalmente a las deudas
Duracion Determinada o Indeterminada

Transferencia

La transferencia de acciones debe ser anotada en el Libro de Matricula de
Acciones de la Sociedad. Se impone el derecho de adquisicion preferente

por los socios.

Beneficios:

v’ Existe una responsabilidad limitada ante la deuda por parte de los accionistas.

v' En caso de transferencia de acciones existe el derecho de adquisicion preferente

por los otros socios.

v A pesar de que los accionistas son limitados, el aporte de capital es ilimitado.

v Mayor control sobre la empresa al existir un limite de accionistas

3.2.2.Régimen tributario que adoptara la empresa

Régimen MYPE Tributario

El régimen MYPE tributario se encuentra en la ley de impuesto a la renta y comprende

tanto a personas naturales como a personas juridicas que facturen un maximo de 1700 UIT.




El proyecto se acoge a este régimen ya que las ventas proyectadas en el escenario realista

No superan este namero.

UIT: 4150

798

1468 1483 1498 1514 1529
2137 2160 2182 2204 2226
Fuente: Propia

Para acogerse al régimen MYPE tributario se tendra que presentar la declaracion mensual
gue corresponde al mes de inicio de actividades. Una vez acogido al régimen, se emplearan
los siguientes medios para cumplir las obligaciones de declaracion y pago:
e Medios de Declaracion: Formulario Virtual 1621, Formulario Virtual Simplificado
1621, Declara Facil y PDT 621
e Cddigo de Tributo: 3121
Otras caracteristicas de este régimen son:
e No tiene limite de compras
e Puede utilizar factura, boleta y todos los demas comprobantes permitidos
e Declaracion Jurada Anual
e No tiene limite de trabajadores ni valor de activos fijos
e Es posible deducir los gastos
e El pago de impuesto se realiza anualmente en funcion a la utilidad

Pago de tributos mensuales:

<300 UIT 1% de los Ingresos Netos

>300 UIT 1.5% de los Ingresos Netos




Impuesto General a las Ventas ( IGV ) 16% del Precio de Venta

Impuesto de Promocién Municipal ( IPM) 2% del Precio de Venta

3.3. Requerimiento y especificaciones de personal de gestion (incluye programas de

desarrollo y gestién del personal)

Requerimientos del personal:

e Gerente de Administracion: Titulado en Administracion y/o carreras afines, con
conocimiento en Excel y Word, conocimiento en las areas de Recursos Humanos,
Logistica, Marketing y Ventas, idioma inglés basico, con experiencia en el sector

industrial / comercial por 05 afios.

e Practicante de Administracién: Estudiante de Administracidn, con conocimiento en
Excel intermedio y word, con ganas de aprender, disponibilidad para cumplir 30 hora

semanales, organizado, responsable y proactivo.

e Contador: Egresado de la Universidad con experiencia de 03 afios como minimo, para
que se pueda encargar del area, con conocimiento de excel avanzado y capacidad de
andlisis para desarrollar reportes y estados cada mes.

e Recepcionista: Egresado de Secretariado y/o counter, con experiencia de 01 afio,

conocimiento de excel y word, habilidad para comunicarse.

e Supervisor de operarios: Egresado de Ingenieria industrial y/o Técnico con
conocimiento en maderas y sillas, experiencia en empresas similares, capaz de dirigir

un equipo, buena comunicacion y trato con el personal.

e Operarios: Secundaria completa y/o técnicos, con conocimiento en la industria, y

experiencia previa en trabajos similares. Tenga facilidad para trabajar en equipo.




Funciones del personal

o Gerente de Administracion: Se encargara del proceso de seleccion y capacitacion del
personal, asi como pago de planilla, sueldos, horarios; eso por el lado de Recursos
Humanos. Se encargara de las compras de insumos, contactarse con proveedores,
supervisar que toda la parte de produccion cumpla con sus funciones; por el lado de
logistica. Se encargara de velar por la publicidad, las activaciones, propaganda. Plan de
marketing anual, coordinar con los clientes y disefiar el merchandising; por el lado de
marketing. Ademas de dirigir y supervisar la empresa, es el representante legal y vela

por cumplir los valores de ella.

oPracticante de Administracion: Brindar apoyo al area de administracion, como al

gerente en los procesos. Realizar seguimiento de las actividades a realizar.

o Contador: Encargado de realizar los reportes anuales y mensuales de la empresa, asi
como los anélisis de las cuentas. Realizar los estados financieros de la empresa, realizar

los pagos correspondientes, inscribir las facturas y compras.

o Recepcionista: Responsable de recepcionar a los clientes y atenderlos, asi como a los
proveedores, materiales y programar las reuniones dentro de la empresa. Brindar apoyo
al area administrativa, envié de cartas, recepcion de documentos. Ser la imagen de la

empresa. Brindar informacion del producto.

o Supervisor de operarios: Encargado de supervisar las funciones de los operarios, de
velar por el bienestar de ellos. Realizar capacitaciones para los operarios y mantenerlos

actualizados. Decepcionar los materiales

o Operarios: Funcion principal realizar la fabricacion de las sillas - escalera, unos
operarios hara un proceso diferente para poder realizar la silla con mas cuidado y
rapidez. Mantener limpio su espacio de trabajo. Comunicar la falta de materiales con

anticipacion.

3.4. Requerimiento de equipos y materiales para la labor administrativa

Nuestro local esté dividido en 4 areas y cada una de estas contiene equipos y materiales para

qgue cada trabajador pueda desarrollar su trabajo dia y dia y pueda tener todas las




comodidades para poder trabajar. Entre todas las areas la administrativa y la de recepcién
son las que necesitan mas materiales como: escritorios, sillas, muebles, Utiles de escritorio,
computadoras, impresora; teniendo en el almacén también un espacio pequefio para los
atiles de oficina.

Ademas, contaremos con un pequefio espacio con un microondas y una refrigeradora
pequefia para que puedan guardar su comida, con un hervidor de agua para prepararse un

café.

Inversién inicial

Equipos / Materiales Costo Unitario Cantidad Costo Total
Escritorio 200 5 1,000
Sillas 200 6 1,200
Sillon (recepcion) 1,500 1 1,500
Computadoras 1,500 4 6,000
Impresora 580 1 580
Microondas 180 1 180
Refrigeradora 500 1 500
Hervidor agua 100 1 100
Teléfonos 150 3 450
Estante madera 350 2 700
Total 12,210




Inversion Anual

Equipos / Materiales Costo Unitario Cantidad Costo Total
Tinta de impresora 40 50 2,000
Tachos basura 15 15 225
Lapiceros (cajas x6) 4.6 6 27.6
Caja Clips 1 20 20
Archivadores 4.5 25 112.5
Hojas papel bond 9.2 5 46
(paquete de 500
hojas)
Engrapadoras 12 8 96
Perforadores 15 5 75
Total 2,602.10




3.5. Instalacion o implementacion del futuro negocio (de la empresa)
3.5.1.Planificacion de la ejecucion

3.5.1.1. Plazoy cronograma de implementacion del negocio (Carta Gantt)

Inscripcion de la empresa en Registros Poblicos v
ohtener el nimero de RUC

16/3/2018  |26/3/2018 |10

Obtener la licencia municipal de funcionami ento 2B/3/2018 7/4/2018 10
Buscar el local para |a fabrica Bf4/2018 19/4/2018 11
Comprar materiales y maguinarias para la fabricacidn (20/4/2018 24/4/2018 4
Contratar al capital humano 20/4/2018 27/4/2018 7
Ubicar los equipos de acuerdo a la distribucidn 22742018 25/4/2018 3
Prueba de operaciones 2B/4/2018 30/4/2018 2
Inicio de funcionamiento 1/5/2018

Diagrama de Gantt para plazo y cronograma
de implementacion del negocio

1/3/2018  11/3/2018  21/3/2018  31/3/2018  10/4/2018  20/4/2018  30/4/2018  10/5/2018

Inscripcidn de la empresa en Registros Pdblicos y obtener el nimero de RUC. [

Obtener la licenda municipal de funcionamiento _
Buscar el local para la fabrica _

Comprar materiales y maguinarias para la fabricacién [ ]
Contratar al capital humano ]
Ubicar los equipos de acuerdo... -
Prueba de operaciones I

Inicio de funcionamiento




3.5.2.0rganizacion de la implementacion

3.5.2.1. Organizacion requerida para la ejecucién o implementacion del
negocio

Para iniciar nuestro negocio, decidimos elegir a responsables por cada area que
contribuyan al funcionamiento de nuestra futura empresa. Optamos por la idea de que
todos los miembros del equipo seran accionistas o duefios y tomaran decisiones

importantes a corto y largo plazo.

Los gerentes de Recursos Humanos, Marketing y Finanzas se encargaran de todos
los trdmites hasta inscribir la escritura publica en los Registros Publicos. Los gerentes de
Produccion, se encargaran de encontrar el local 6ptimo para la elaboracion de las sillas-
escaleras.

Gerente Financiero Errrries A Gerente de Recursos

(Rodrigo Tejada) Produccion

Gerentes de marketing Hirrrsrss

( Rocio Chira y Andrea (Silvana Benites y (Rebeca Pareja)

Benites) Jasmyn Astete)

Operarios

(4) y Supervisor

3.5.2.2. Gestion de la ejecucion o implementacion del negocio

Solo después de haber realizado todas las actividades mencionadas en el grafico de
Gantt que van desde la inscripcion de la empresa en Registros Publicos y obtener el
RUC hasta la prueba de operaciones, se podra comenzar el funcionamiento de

nuestro negocio en la fecha estipulada del 01 de Mayo del 2018. Para ello es




necesario la cooperacion de todo el personal y una adecuada planificacién para

cumplir con los plazos establecidos.

3.6. Analisis de los riesgos organizacionales, legales y tributarios:

Riesgos Organizacionales

 Causa: Diferencias en ideas, desconocimiento sobre las personas del
entorno.

» Efecto: Falta de coordinacion al realizar actividades.

e Estrategia: Integracion cada cierto tiempo entre los trabajadores de la
empresa.

Nula o poca
integracion entre los
miembros de la

empresa

» Causa: Presentara mala disposicion tanto para su trabajo como paralos
clientes.

* Efecto: No se realizara adecuadamente el trabajo, mal acabado,
disminucién en ventas.

» Estrategia: Realizar capacitaciones en centros especializados.

Falta de capacitacion
al personal que
participa en
actividades claves.

Inadecuada
competencia del
gerente de modo que
no gestione con
responsabilidad la
empresa.

cimiento de Falta de una adecuada

resy derechos separacion de
de cada trabajador. funciones.




Riesgos Legales y Tributario

Incumplimiento en los pagos de los

tributos

Incumplimiento de contratos

Alta burocracia en el pais

Causa: Falta de registros paralos
pagos, problemas financieros

Efecto: Problemas para la continuacion
de la operacién de la empresa.

v

Estrategia: Tener una escala de
prioridades al momento de realizar lo
pagos, conocer las fechas de los pagos.

Causa: Falta solvencia de la empresao
problemas financieros

Efecto: Posible demanda por parte de
los trabajadores

L

Estrategia: Definir claramente las
condiciones en el contratoy tener
como prioridad los sueldos.

-

Causa: Ineficiencia de la gestidn
publica, existencia de normativas
ilegales o irracionales.

Efecto: Demora en los tramites de
licencia para la operacién del negocio

Estrategia: Realizar los procedimientos
con meses de anticipacion.




Estudio financiero y evaluacion del proyecto

4.1. Supuestos para la formulacion de los presupuestos y proyecciones

4.1.1. Plazo de ejecucidn, horizonte temporal de andlisis, vida atil y moneda a

emplear

e Plazo de ejecucion: 5 afios

e Horizonte temporal de anélisis: se considera como afio 0 el 2018, pero se
inician operaciones del afio 2019 al fin del 2023.

e Vida til: 10 afios materiales de oficina y herramientas de produccion, y 15
afios en obras fisicas.

e Moneda a emplear: la moneda sera el sol, ya que solo realizara operaciones

a nivel local.

4.1.2. Precios, cantidad a producir y a vender por el proyecto

Ano

Precio de Venta

Cantidad a producir
Pesimista
Realista
Optimista

4.1.2.1. Aspectos tributarios y legales

Segin SUNAT, el Régimen de Impuesto a la renta es de 29,5% y el IGV se
establece en 18%. En ambos casos, se mantendra este porcentaje hasta el final de

las operaciones de un plazo de 5 afios; es decir, hasta el 2023.




En caso del porcentaje del IGV, se aplicara a los productos vendidos porque de esta
manera lo establece la ley para nuestro pais.
En el caso del porcentaje de Impuesto a la Renta, se aplica para nuestros estados

financieros.

4.1.2.2. Politicas de ventas y cobranzas

VENTAS

e Las ventas se realizardn mediante las cadenas de ferreterias modernas o
HOMECENTER: SODIMAC, PROMART, entre otros; las cuales venderan el
producto a los clientes finales.

e El producto serd comercializado en soles porque las operaciones seran locales

e El producto se entregara en el punto acordado con el cliente.

e En el caso de haber productos dafiados, se aceptaran devoluciones los 5 dias
habiles después de entregado el pedido. Este producto sera cambiado
inmediatamente por uno en buen estado.

e Si el Homecenter (cliente) desea cancelar el pedido tendrd que hacerlo con minimo
de 15 dias de anticipacion. De caso contrario habra una penalizacion del 30% del
importe del pedido. Esta cancelacién se debera presentar por medio electronico.

e Las entregas de los productos se realizaran solamente los primeros 10 dias habiles
del mes.

COBRANZA

e La fecha de cobranza se realiza después de 30 dias de entregado el producto.

e El pago se deberé realizar mediante deposito a la cuenta corriente de la empresa

e Existird una mora de 1.5% del importe del pedido por cada dia de atraso de pago.

e Se estima provision de cobranza dudosa después de 30 dias de la fecha pactada para

la cobranza.

4.1.2.3. Politicas de gestion de inventarios

Nuestra empresa mantendra como inventario final de productos terminados el 5%
de lo que se espera vender en el siguiente afio, con el fin de cubrir la demanda de
las 2 primeras semanas del afio, mientras que se inicia la produccién del periodo. El
inventario de productos terminados al final del afio 5 (2023) es cero, porque toda la

mercaderia se vende antes del fin del proyecto. El inventario final de produccién en




proceso y materias primas al final de cada afio sera cero porque se adquiriran los

insumos solo para la produccion de 12 meses.

Unidades de productos
terminados / Afio

Inventario Inicial

Produccién

Unidades Vendidas

Inventario Final

4.1.3.Compras

El célculo de las compras se realizara sobre el 7% de la demanda insatisfecha en el

7%
Pesimista

escenario realista.

2019

2020

2021

2022

2023

Realista

Optimista

30,902 31,228 31,552 31871 32,186 32,499
56,844 57,445 58,040 58,627 59,207 59,782
82,786 83,661 84,528 85,383 86,228 87,064

El costo de la materia prima por silla en el escenario realista es:

Unidades producidas

2018
56,844

2019
57445

2020
58,040

2021
58,627

2022
59,207

2023
59,782

Costo de materia prima

4,200,771.60

4,245,185.50

4,289,156.00

4,332,53530

4,375,39730

4,417,889.80

Costo MOD

259,488.00

259,488.00

259,488.00

259,488.00

259,488.00

259,488.00

Costo total de produccion

4,460,259.60

4,504,673.50

4,548 644.00

4592,02330

4,634,88530

4,671371.80

Costo unitario de produccion

7846

1842

1837

1833

78.28

78.24

Los pedidos de materia prima se realizan 4 veces al afio de acuerdo a las proyecciones y

requerimientos del presente afio. Todos los insumos son utilizados ese mismo afio.

Finalmente, se suma los costos de mano de obra directa (MOD) y se halla el costo unitario

de produccion.




Insumos de la silla-escalera

Madera seca comercial de tornillo

Tapén de madera

Bisagra de Acero con tornillos
Tornillo de 4 pulgadas
Tornillo de 2 pulgadas

Cola sintética

Galon de sellador

Galon del barniz

Galdn de thiner acrilico

Sueldos
Alquiler

Unidad

Precio por unidad
de medida (Soles)

Costo de
materia prima

4.1.4.Presupuestos de gastos administrativos

Material de Oficina

Agua

Luz
Depreciacion
Amortizacion

Total

Afo 1

de materia prima

Gastos administrativos

Ao 2

Afo 3

Tablas 4.05 40.50
Unid 1.50 3.00
Unid 10.00 20.00
Unid 0.05 0.40
Unid 0.05 0.40

ml 4.00 0.50

ml 9.90 3.30

ml 40.00 2.50

litro 13.20 3.30
Costo unitario

73.90

356,796 | 356,796 | 356,796 | 356,796 356,796
24,000 48,000 48,000 48,000 48,000 48,000
0 2,602 2,602 2,602 2,602 2,602
60 600 600 600 600 600
300 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600
4,073 4,073 4,073 4,073 4,073
120 120 120 120 120

39,465

415,791

415,791

415,791

415,791

415,791

El afio 0 se considera a partir de agosto del 2018 cuando empecemos el proceso de

formalizacion, arreglo del local a usar, firma de contrato con los proveedores y los trabajadores,

todo lo necesario antes de empezar operaciones a inicios de enero del 2019.

Sueldos: Solo se contaran los sueldos del administrador y contador que ayudaréan con el

resto de empleados.

proceso inicial de la empresa de agosto a diciembre. Para los demas afios, se incluiran el




e  Alquiler: El alquiler seréa firmado a partir de agosto del 2018, se realizara un contrato de
5afiosy 6 meses.

° Material de Oficina: Se contara a partir del primer afio.

e  Agua: Para el afio 0 se va a suponer que el gasto de agua sera pequefio 10 soles al mes,
para luego en el afio 1 y el resto subir a 50 soles al mes.

° Luz: Para el afio 0 se va a suponer que el gasto de luz ser& pequefio 50 soles al mes, ya

publicidad para nuestro producto, dio como resultado

que no se va a hacer uso de maquinaria que implicaria mayor electricidad. Luego, en el afio
1y el resto subir a 300 soles al mes, la maquinaria que utilizaremos en la fabricacion
demanda mucho gasto de energia eléctrica.

4.1.5. Presupuestos de gastos de ventas

Dadas nuestras encuestas en las cuales se indicaba la preferencia con respecto a la
la preferencia por las redes sociales,

anuncios por television y publicidad en medios escritos. Ademas, incluiremos el transporte para

distribuir el producto en cantidad a nuestros clientes.

Redes Sociales

Avisos

11,685

63,432

publicitarios en TV
Publicidad en
Periddicos
Transporte

Total

155,269

233,333

233,333

233,333

233,333

224,534
454,920

224,534
469,552

224,534
469,552

224,534
469,552

224,534
469,552

e  Redes sociales - Facebook: En este caso la publicidad por anuncio tiene que pasar por un

proceso de subasta para determinar su costo, pero para términos méas practicos se encontro
para nuestro caso al ser una empresa que recién entra al mercado, el costo seria de 1 ddlar.
En este aspecto, hay varias variables a tener en cuenta, principalmente, la bisqueda de una
respuesta agresiva el presupuesto por mes seran 300 dolares (975 soles) en el primer afio y
que al afio representan 3600 dolares (11,685 soles). Nos enfocaremos en este tipo de

publicidad al ser mas econdémicas que las siguientes que mencionaremos mas adelante.

Anuncios por television: Nos aliamos con los HOMECENTER para realizar la
publicidad. Dado que los clientes realizan la publicidad de 15 segundos mostrando 2
productos en oferta se decidié que asumiriamos los costos de s6lo nuestro producto
mostrado. La silla-escalera estd direccionado a un publico de sector A Y B, por ello se
decidié mostrarlo en programas dirigidos a ese sector; en este caso, para America TV seria
el programa Cuarto Poder con un costo incluido el IGV de 3,277.45 por publicidad de 15

segundos, el cual resultaria como la mitad del costo en nuestro caso que seria igual a




1,628.75 dolares (=5,286 soles). Esta publicidad tendria una vigencia de 3 meses para 4

domingos cada mes.

Tarifa Regular 2018

HORARIO PROGRAMA CAT. HORARIO PROGRAMA CAT,
R América Noticias
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° Publicidad en medios escritos: Hemos optado por este medio porque fue el tercero en
preferencia en las personas encuestadas y porque nuestro producto necesita publicidad sea
visible para el publico objetivo. Por el sector al que vamos dirigido se decidio 2 diarios EL
COMERCIO - Casas y Més y Per0 21:

o Comercio - Casas y Mas: Un estudio de Arellano Marketing data que en la edicion

de los sabados y domingos: las personas se detienen a leer por un mayor tiempo, el
publico objetivo son personas mayores de 26 afios del sector A y B.
Particularmente, se decidio establecer la publicidad en el suplemento de Casas y
Mas la cual va dirigido a publico interesado en la decoracion, disefio de interiores y
arquitectura del Perl , y que posee un 392% de afinidad con sus lectores que se
encuentran alrededor de 276,000. El costo serd de 8,567 soles por 4 veces que
publiquemos con financiamiento de las % partes del costo de las cadenas de
ferreterias modernas.
Por otro lado, se decidié publicitar en la revista de Casas y Mas al poseer mayor
tiempo de duracion en los hogares o establecimientos que un periodico
convencional. El costo sera de 102,000 soles (100% costeado) que consta de una %2
de pagina vertical, el cual lo asumimos nosotros y solo ira en 2 revistas del afio 1.




o Perd 21: El publico objetivo es del sector Ay B, de 18 a 49 afios de edad y tiene
una lectura promedio de lunes a viernes de méas de 276,000 personas. El tamafio
serd de columna 3 y fila 5, en la cual solo se pagara por la 3er parte del precio que
representa a nuestro producto que durard 30 dias en la edicion diaria de Pert 21 que
se da de lunes a viernes del afio 1 al afio 5. El costo de cada dia que salga publicado
sera de 2,333 soles, el cual aumentara de frecuencia desde el afio 2 a la duracion de
70 dias.

4.1.6. Inversiones
4.1.6.1. Inversion fija

La inversion fija estd compuesta por los materiales de oficina, las

herramientas de produccién y balance de obras fisicas:

° Materiales de oficina

Escritorio 200 5 s/. 1,000 10| §/. 100
Sillas 200 6 s/, 1,200 10| §/. 120
Sillon (recepcion) 1500 1 s/. 1,500 10| §/. 150
Computadoras 1500 4 s/. 6,000 10| §/. 600
Impresora 580 1 s/. 580 10| s/. 58
Microondas 180 1 5/. 180 10| §/. 18
Refrigeradora 500 1 s/. 500 10| §/. 50
Hervidor agua 100 1 s/. 100 10| §/. 10
Telefonos 150 3 s/. A50 10| §/. 45
Estante madera 350 2 5/. 700 10| §/. 70
IRVErIGRIRieal s/. 12,210 .. 1m

° Herramientas de produccion




Balance de Obras Fisicas

Costo porm2 +

Lijadora de banda Dewalt 900 4 3600 10 360
Sierra de mesa Stanley 2795 3 8384 10 838
Taladro atornillador Makita 300 4 3600 10 360
Cepillo eléctrico Bosch 520 2 1040 10 104
Mesa de Trabajo 1000 2 2000 10 200
Carretilla 200 3 600 10 60

1322

Depreciacion

Espacio Paredes Largo Altura Material . o Costo Total Vidal Util
instalacion Anual
Produccion 4 5 3 Drywall 100 1,500 15 0
Almacén 2 6.5 3 Drywall 100 1,950 15 0
Recepcion 2 2 2 Drywall 100 400 15 27
Administracion 4 4 2 Drywall 100 800 15 53
80

° Resumen de Inversién

Material de oficina

Equipos (IME)
Construccion

4.1.6.2. Inversion intangible

Inversion Inicial

Depreciacion Anual

5/12.210 5/1.221
5/19.223 5/1.922
5/4.650 5/310

Registro de marca y otros signos

600 14.46%

Licencia de Funcionamiento

261 6.30%

862

e  Segun la pagina web de INDECORPI, el registro de marca es equivalente al 14.46% de la

UIT actual y se renueva cada 10 afos.

e  Segun la pagina web de la Municipalidad de Ate, la licencia de funcionamiento es

equivalente al 6.3% de la UIT actual y es indeterminada.




4.1.6.3. Capital de Trabajo (método aplicado y presupuesto)
° Las cuentas por cobrar comerciales se realizaran después de 30 dias.

° Las cuentas por pagar comerciales se realizaran despueés de 30 dias.

El inventario que se mantendra sera suficiente para cubrir la demanda de las 2 primeras

semanas de enero del siguiente afio.

° Cada afio se aprovisiona en efectivo el 10% de las ventas para cubrir las compras del

primer bimestre del siguiente afio.

§/. 700,128.60 | 5/. 707,530.92 |S/. 714,859.33 | S/. 722,089.22 |5/. 729,232.88 | 5/. 736,314.97
§/. 568,440.0|S/. 574,450.0|S/. 580,400.0|S/. 586,270.0|S/. 592,070.0|S/. 597,820.0
§/. 350,064.3|5/. 353,765.5|5S/. 357429.7|5/. 36L044.6|S/. 364,616.4|5/. 3681575
§/. 176,882.7|5/. 178,714.8|S/. 180,522.3|S/. 182,308.2|5/. 184,078.7|5/. -

§/.1,095,387.0| 5/. 1,106,930.3 | 5/. 1,118,352.0 | 5/. 1,129,622.8 | §/. 1,140,765.2 | §/. 965,377.5

4.1.7. Otros presupuestos pertinentes

Nuestro local al no tener un acceso a los vehiculos de proveedores, vamos
a realizar labores antes de iniciar operaciones de los accesos. Se realiz6 la consulta
con un experto en obras y él determiné que para la realizacion de un acceso de un
camion debe incluirse ciertos puntos como apuntalar vigas, comprar una puerta de
metal enrollable, realizar una rampa para el acceso del vehiculo al local y la mano
de obra especializada en este tipo de trabajos. Todo este trabajo tendré un costo de
6,000 soles que asumimos como empresa previa autorizacion del propietario del
local y de la Municipalidad de Ate.

Afo 0: 6,000 soles

4.1.8. Analisis del valor residual del proyecto
Cuando se finalice los 5 afos de proyecto que se tiene estipulado para el
2023, toda la mercaderia producida o que se tenga en el almacén debe haber sido
vendida completamente. Ademas, vamos a suponer que en caso de vender la
maquinaria, esta se vendera a un valor residual del 20% de su valor de compra. Por

altimo, tener en consideracion que el local no sera propio sino alquilado.




Valor de mercado
en el 2022

Ingreso por
venta

Ingreso después
de impuestos

Obras fisicas

Equipos de oficinas

Herramientas de
Produccion

Valor de recuperacion
total

4.2. Estados financieros proyectados

4.2.1.Balance General

Usamos el escenario conservador, donde el efectivo se provisiona por el
10% de las ventas del afio. El activo fijo neto va disminuyendo con el transcurso de
la depreciacion en un periodo de 10 afios; es por eso que en el afio 5 no termina en
0. Los intangibles de igual manera se amortizan en 5 afios disminuyendo cada afo.
Las cuentas por pagar se calcularon en funcién a una rotacion de 60 dias,
considerando las compras de insumos. La deuda es el 60% de la inversion inicial y
el 40% es nuestro capital.

Estado de Situacién Financiera

Efectivo 1,150,680.95

3,898,897.58

3,875,530.77

3,863,507.74

3,847,688.45

3,827,900.54

Cuentas por cobrar
Inventarios
Activo corriente

Activo fijo neto
Intangibles
Activo no corriente

Total activos

710,550.00

718,062.50

725,500.00

732,837.50

740,087.50

1,150,680.95

178,714.83
4,788,162.41

180,522.30
4,774,115.58

182,308.22
4,771,315.96

184,078.74
4,764,604.69

0.00
4,567,988.04

36,082.74

32,629.47

29,176.19

25,722.92

22,269.64

18,816.37

600.09
36,682.83

480.07
33,109.54

360.05
29,536.25

240.04
25,962.95

120.02
22,389.66

0.00
18,816.37

Cuentas por pagar
Impuestos por pagar

Deuda de mediano plazo

Total pasivos

Capital social
Utilidades acumuladas

Total patrimonio

Total pasivo + patrimonio

1,187,363.78

4,821,271.95

4,803,651.82

4,797,278.91

4,786,994.35

4,586,804.41

554,104.29 559,575.97 564,976.83 570,319.18 389,781.48
924,660.74 934,853.77 949,320.91 963,638.09 977,808.80
304,947 250,308 192,663 131,848 67,689 0

1,729,072.67

1,687,092.92

1,601,645.80

1,367,590.28

882,416.83

882,416.83

882,416.83

882,416.83

882,416.83

882,416.83

2,209,782.45

2,234,142.07

2,268,716.08

2,302,931.72

2,336,797.30

882,416.83

1,187,363.78

3,092,199.28

4,821,271.95

3,116,558.91

4,803,651.82

3,151,132.91

4,797,278.91

3,185,348.55

4,786,994.35

3,219,214.13

4,586,804.41




Ingresos
Costo de venta
Utilidad Bruta

4.2.2. Estado de Pérdidas y Ganancias

El estado de resultados se basa en el escenario conservador, donde el

ingreso se multiplica por el precio vendido y el costo de venta por el costo final del

producto.

En los gastos administrativos se sumé la depreciacion y amortizacion

ademas de los otros costos y en gastos de venta y distribucién se incluyd la suma

de transporte y publicidad.

Estado de Resultados

8,526,600

8,616,750

8,706,000

8,794,050

8,881,050

4,504,674
4,021,926.50

4,548,644
4,068,106.00

4,592,023
4,113,976.70

4,634,885
4,159,164.70

4,677,378
4,203,672.20

415,791.10 415,791.10

415,791.10
454,920.13 469,552.13 469,552.13 469,552.13 469,552.13
3,151,215.27 3,182,762.77 3,228,633.47 3,273,821.47 3,318,328.97

a3 16,772 13,767 10,59 7,252 3,723

3,134,443.18 3,168,995.85 3,218,036.99 3,266,569.81 3,314,606.10

[ 9466074 934,853.77 949,320.91 963,638.09 977,808.80

2,209,782.45 2,234,142.07 2,268,716.08 2,302,931.72 2,336,797.30

415,791.10 415,791.10

Gastos administrativos
Gastos de venta y Bistribucion
Utilidad Operativa

Gastos Financieros

Utilidad antes de Impuestos
Impuestos

Utilidad neta

El impuesto se considerd de 29.5%.

4.3. ldentificacion y evaluacion de alternativas de financiamiento (flujo de

financiamiento neto)

Tasa Al (% Continental| Comercio | Credito | Financiero BF Scotiabank | Cibbank | Interbank | Mibanco GNB Falabells | Ssrtander |  Ripley Artecs | Cencosud | ICBC Promedio

Medianas Empresas j24 1050 7 ‘D)) 10.60 i A ny 1045 . . 0

Fuente:SBS




Segun los datos del cuadro de las tasas de intereses por cada entidad bancaria;
vemos que para empresas medianas en préstamos de 31 a 90 dias, el banco Citibank tiene la
tasa menor de 5.86%, la cual escogimos para poder financiarnos. Como segunda opcion

tenemos al Banco Financiero con 8.46%.

4.4. Andlisis del costo de oportunidad de capital o tasa de descuento pertinente

Para analizar el costo de oportunidad del capital, se debe utilizar el método
CAPM, para calcular el rendimiento requerido por el accionista (Ke).

Para hallar esta tasa tenemos que desarrollar la siguiente formula:

Donde:
e Rf : Tasa libre de riesgo
e Rm : Riesgo de mercado

e Beta :indice de riesgo

Impuesto a la Renta

EJERCICIO TASA APLICABLE
* Hasta el 2014 . 30%
« 20152016 «  28%
= 2017 en adelante »  295%

Fuente : SUNAT




Date updated: (5-ene-18
Effeciive
Indwstre Mama * | Namber of firm ~ Beta ™| OF Ravie ™ | Tanrar ™ | Unfevered bat ™ | Cashlfiom valu ™
Advertising 40 1.15 T3ETR 6.38% 0.74 5.80%
Aerospace/Defense B7 1.08 18.46% 1159% 095 4.33%
Air Transport 17 1.01 71.00% 24.5T% 0.66 2.67%
Apparel 51 1.02 34.18% 10.35% 0.81 5.16%
Auto & Truck 18 120 14B.09% 8.15% 056 4.88%
Auto Parts 62 1.04 28.30% 7.71% 0.85 7.19%
Bank (Money Center) 11 0.64 157.26% 27.31% 0.29 9.94%
Banks [Regional) 612 0.50 58.68% 25.57% 0.35 10.04%
Beverage [Alcoholic) 28 133 26.14% 10.12% 111 1.20%
Beverage (Soft) 35 0.70 23.06% 6.41% 0.60 4.46%
Broadcasting 27 112 112.17% 17.18% 0.60 7.16%
Brokerage & Investment Bankin 42 124 218.92% 14 56% 0.46 14 84%
Building Materials 39 111 21.46% 23.34% 0.95 3.30%
Business & Consumer Services 169 117 27.44% 11.08% 0.57 3.94%
Cable TV 14 0.92 53.05% 22.23% 0.66 167%
Chemical (Basic) 38 1.20 41.28% 9.76% 091 5.52%
Chemical (Diversified) 7 203 27.19% 11.66% 169 6.07%
Chemical (Specialty) Er] 1.11 29.00% 9.64% 0.91 3.71%
Coal & Related Enengy 30 125 A541% 4.54% 093 10.94%
Computer Services 111 1.10 30.83% 9.40% 0.89 5.49%
Computers/Peripherals 58 101 18.17% 5.03% 0.89 4.88%
Construction Supplies 45 112 32.4T% 17.36% 0.50 5.64%
Diversified 24 118 32.45% 12.09% 0.96 5.48%
Drugs (Biotechnology) 459 144 15.83% 1.36% 1.9 5.27%
Drugs (Pharmaceutical) 185 i1 14.63% 211% 109 3.65%
Educaticn 34 1.15 38.83% 8.24% 0.89 7.06%
Electrical Equipment 118 108 15.85% 5.06% 0.97 5.45%
Electronics (Consumer B Office) 4 1.09 B5.94% 5.98% 104 3.85%
Electronics (General) 167 0.94 14.97% 8.34% 084 7.80%
Engineering/Construction 49 1.27 29.72% 1337% 1.04 B.1s%
Entertainment 50 115 33.74% 5.45% 092 4.23%
Environmental & Waste Serviced &7 0.88 J48TH 4.45% 0.69 0.93%
Farming/Agriculture 34 0.74 55.54% 7.65% 0.52 6.02%
Financial Sves. (Non-bank & Insy 264 0.61 1032.19% 19.89% 0.07 2.38%
Food Processing B7 0.68 30.82% 15.13% 0.55 1.58%
Food Wholesalers 15 1.79 37.46% 1191% 139 L.76%
Furn/Home Furnishings 31 0.79 27.86% 12.56% 0.65 3.22%
Green & Renewable Energy 22 1.20 98.23% 241% 0.69 4.47%
Fuente : NYU Stern




Tasa libre de riesqo (Rf )

Diferencial Taza de Interés | Interest Rate
Fecha de TesEl‘ru de EUA Tesuiu de EUA TesuEu de EUA 30 Date
Sanos / USA 10 anes / USA anos / USA
Perli Treasury 5 years Treasury 10 Treasury 30
2015 201 1.5 24 2.8 2015
Dic. 2356 1.7 22 3.0 Dec.
2016 200 13 1.8 2.6 2016
Ene. 266 1.5 21 29 Jan.
Feb. 282 1.2 1.8 26 Feb.
Mar. 227 1.4 1.9 27 Mar.
Abr. 210 1.3 1.8 26 Apr.
May. 208 1.3 1.8 26 May.
Jun. 210 1.2 16 25 Jun.
Jul. 184 1.1 1.5 22 Jul.
Ago. 170 1.1 16 23 Aug.
Set. 162 1.2 16 23 Sep.
Oct. 147 1.3 1.8 2.5 Oct.
Mow. 168 1.6 22 259 Nov.
Dice. 165 20 25 3.1 Dec.
2017 145 19 23 2.9 2017
Ene. 157 1.9 24 3.0 Jan.
Feb. 152 1.9 24 3.0 Feb.
Mar. 141 20 25 3.1 Mar.
Abr. 145 1.8 2.3 259 Apr.
May. 141 1.8 23 3.0 May.
Jun. 144 1.8 22 28 Jun.
Jul. 142 1.9 2.3 2.9 Jul.
Ago. 156 1.8 22 28 Aug.
Set. 144 1.8 22 28 Sep.
Oct. 140 20 24 259 Oct.
MNow. 139 20 24 28 Nov.
Dic:. 136 2.2 2.4 2.8 Dec.
2018 122 24 2.6 2.9 2018
Ene. 122 2.4 26 u 28 Jan.
Feb. 1-6 124 25 28 3.0 Feb. 1-6
Mota: Var. Mote: bp chg.
Anual -19 34 15 1 Year-to-Year
Acumulada -9 16 16 10 Cumuiative
Mensual 1 7 3 G Monthly

Fuente: NY STERN




Rm-Rf

Implied market risk premia Approach Model parameters Glossary

Implied Market-risk-premia (IMRP): USA =

Equity market

Zoom [1m [ 3m [6m [YTD[ 1y [AII] From | May 16, 2002 | To | Dec 31,2017

— |mplied Market Return {ICOC)
=— |Implied Market Risk Premium (IMRP)

in%

L .

Movemnber 2017

2.5 %
Implied Market Return (ICOC): 5.79 u
Implied Market Risk Premium (IMEF): 3.37
Risk free rate (Rf): 2.42
0.0%
2004 2006 2008 2010 2012 2014 2016

2005 2010
i v

Fenebris.com. Frankfurt/M. - Exoert Circle on Business Valuation

[ 4

Fuente : Market Risk Premium




SUNAT

Impuesto 29.50%
Beta desapalancado 0.79
Deuda % 60%
Decision de Empresa
Capital % 40%
Rf 2.42% NY Sterm /Market Risk
Rm- Rf 3.37% Market Risk
EMBIG 0.97% JP Morgan
Beta apalancado 0.93 beta L = Beta UL * (1 + D/E*(1-t))
Ke 6.5% CAPM = Rf + Beta L * (Rm - Rf) + EMBIG Per(
Kd 5.5% SPSS - GNB
WACC 6.0% Kd * (1-t) * D% + Ke * E%




4.5. Flujo de caja proyectado y analisis de rentabilidad

45.1. Flujo de caja para el andlisis de la inversion (flujo de caja libre) y flujo de

caja financiero (separando las decisiones de inversion y de financiamiento)

Flujo de cajs

0 | 1 ] i §
Ingresos 6893400 638800 UMD TIMBN  TITMD
Costos de produceidn 1 ¥ B O YU
Costos admventz 0,11 635,01 695,01 695,01 695,07
Depreciacion y amortizacion 4307 4507 2307 2307 2307
Valor Resicual 11%
ERIT I S W [ A W/ %S W 1 T B [ 1
Impuestoa g rents 118 507,047 S15,00 S0 S8
IGV
Flujo de caja operativo 1A ) VW S 1/ W 1
Inversion de actvo fijotintangibles W7
Deprecigcion y amortizacion 3507 3507 2507 2307 2307
Inversion WC 1,300,000 55,0 B2 34,80 34,3500 160,100
Flujo de cajaibre -S43 L0402 11908 LM 1a7eM 209
Prestamo (20%] Wy
Principal 34,639 37,0 60,813 -6 160 -67,688
Intereses 16,772 1316 -10,3% 18 310
Ahorro tributario 433 406 31 219 10%
Flujo de caa financiero 119788 T VI N N YA N [ 1Y) A § R




4.5.2. Analisis de la rentabilidad de la inversion, costo del financiamiento y de la

rentabilidad de los accionistas: curso de accion a tomar

4.5.2.1. Valor actual neto (VAN)

wd 20.00%
Kd 5.50%
We 30.00%
Ke 6.50%
T 29.50%
WACC 5.98%
Rf 2.42%
Rm 5.79%
Prima de riesgo 3.37%
Beta apalancado 0.93
CAPM 5.55%
VAN Libre descontado al WACC 4 /58,847.60
VAN Financiero descontado al WACC 4,676,212.24
VAN Financiero descontado al Rf 5,410,017.56
ke 6.50%

4.5.2.2. Rentabilidad porcentual del proyecto

45.1.1.3. Otros indicadores de rentabilidad pertinentes: ratio beneficio
costo (B/C), LaTIR

Indice beneficiofcosto 1.19

TIR 74.16%

TIRF 87.54%




4.6. Andlisis integrado de los riesgos para el futuro negocio

4.6.1. ldentificacidn de los riesgos del proyecto

4.6.1.1. Estructura de desglose y mapa causal integrado de los riesgos

A continuacion, se presentaran los posibles riesgos de nuestro proyecto en las categorias de

bienes de capital, mano de obra, insumos y distribucion; con sus respectivas causas.

Diagrama de Ishikawa

Accidentes laborales
Incuplimiento de las
normas de seguridad

Equipos deteriorados

—_—

Falta de
mantemiento

Falta de capactiacion
al personal

Seleccion incomecta
de marcas de
maquinaria

Aumento del salario minimo
por el Estado

_—

Riesgos potenciales
del proyecto

Baja calidad de |os insumos

Seleccion indadecuada
de proveedores

Incomecto almacenamientos
de las materias primas

Refraso de pedidos

Faita de coordinacion entre
los participantes de la cadena

Diisefio errado de
distnbucion

4.6.1.2. Analisis FODA integrado del proyecto y estrategias

A seguir, se presentara el FODA cruzado, en el que se mencionan en el ambito interno las
fortalezas y debilidades; y por otra parte en el aspecto externo, las oportunidades y amenazas.
Asimismo, se detallan las estrategias para nuestro proyecto por cada combinacién de variables

internas y externas.




FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1: Producto innovador y de gran calidad

D1: Marca nuevaenel mercado

F2: Fabricacion sencillay 4gil

D2: Capacidad financiera limitada

F3:Producto atiende dos necesidades

D3: Pocared de clientes

F4: Tercerizacion de transporte

D4: Se cuenta con solo una fabrica

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIASFO

ESTRATEGIAS DO

01: Crecimiento del PIB (4%)

02: Aumento de lademandainterna (4.2%)

03: Posibilidad de vender en provincias

04: Posibilidad de abrir més tiendas propias

Desarrollo de mercado: Vender en provincias
Penetracion de mercado: Realizar promociones
y publicidad agresivas

Desarrollo de producto: Vender el
producto con diferentes disefios
Integracién vertical hacia adelante: Abrir
mas tiendas propias

AMENAZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

Al: Productos sustitutos

A2: Imitacion del producto

A3: Guerra de precios

Ad: Aumento de precio de insumos

A5: Aumento del salario minimo por el Estado

Diversificacion concéntrica: Vender productos
relacionados a la madera, nuestra principal
materia prima

Alianzas estratégicas: Formar alianzas
estratégicas con ferreterias modernasy
tiendas por departamentos

4.6.2. Analisis cualitativo de los riesgos

Para el andlisis cualitativo se realiz6 el grafico tornado y grafico de arafa. El grafico

tornado muestra la jerarquia de cada una de las variables de entrada de acuerdo al efecto positivo o

negativo que producen en la variable de salida. De esa manera, se realiz6 el analisis tornado para

identificar las variables que impactan de manera significativa en el VAN de nuestro proyecto. Por

un lado, los riesgos que afectan en mayor grado son: costo de la madera seca comercial de tornillo,

precio afio 2, precio afio 2, precio afio 5 y precio de la bisagra de acero con tornillos. Por otra parte,

los riesgos que impactan en menor grado son: cantidad de bisagra de acero con tornillos, precio afio

1, precio afio 4, produccion afio 2 y produccion afio 3.
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El graflco de Base Value: 4866088 45282596 Input Changes

arafia ilustra los efectos Ouput  Output  Eflectve | Input  Input  BaseCase
. Precedent Cell Downside  Upside  Range | Downside  Upside Value

de las wvariables de  [Gostode Madera seca comercal detorilo] 55880510 4144125 144302600 3617 4421 401
Precio afio 3 42780521 5454124 8 117607270 106 130 1

entrada sobre el VAN o044 £08789 5403798 1075410000 116 142 2
Precio afio 5 44832020 5248044 765711.01 13 130 12

del proyecto. Para cada  |o. o sagade ocontomilos | 52544 ssoesos msstes| om0 100 100
H R Cantidad de Bisagra de Acero con tomillos | 52253744 45068025 71857187 180 220 20
variable, el eje X Precio aflo 1 45303738 52018031 67142033 104 128 1
presenta el Valor del Precio aflo 4 45374506 51947173 65725761 102 125 114
Produccion afio 2 4834874 50073020 46242808 55777 89472 61075

VAN objetivo y el eje  [Poduccionaio3 46441601 50880078 44383863 68240 83405 7582

Y se describe el cambio

porcentual sobre el VAN. Una linea inclinada de manera positiva indica una relacion equivalente
con la variable de salida, mientras que una linea inclinada de manera negativa indica a su vez una
relacion opuesta. A medida que las distintas variables tienen efecto sobre los resultados del

proyecto, el gréfico se va asemejando a una arafia.




Las variables que causan mayor dispersién en nuestro proyecto son: impuesto a la renta,

inversion en intangibles, inversién en activo fijo, precio afio 1 y produccion afio 1. Las variables

gue causan menor impacto son cantidad de tapén de madera y precio de bisagra de acero con

Celda Precedents

Impuesto a larenta

Inversion Intangibles

Inversion Activo fijo

Precio afio 1

Produccidn afio 1

Costo MOD afio 1

Costo de Madera seca comercial de tornillo
Precio de Tapdn de madera

Cantidad de Tapdn de madera

Precio de Bisagra de Acero con tornillos
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4.6.3. Analisis cuantitativo de los riesgos

4.6.3.1. Sensibilidad por variables: vision de punto de equilibrio:

1 2 3 4 5
Costo Fijo 870,711.23 | 695,078.77 | 695,078.77 | 695,078.77 | 695,078.77
Precio de venta unit 120 120 120 120 120
Costovariable | 4,504,443.72 | 4548,411.84 | 4,591,788.79 | 4,634,648.47 | 4,677,138.67
#Unidades vendidas| 57,445 58,040 58,627 59,207 59,782
Costo variable unit 78.41 78.37 78.32 78.28 78.24
PE 20,937.18  16,695.32  16,677.39  16,660.06  16,643.24

4.6.3.2. Sensibilidad por escenarios

Para el analisis de sensibilidad se propusieron tres escenarios, el pesimista, el conservador y
el optimista para las siguientes variables importantes para el proyecto: cantidad de producto a
vender, costo de la madera y precio del producto. Se analizé el impacto de las variables en cada uno
de los escenarios sobre las variables de salida: VAN Libre descontado del WACC, VAN Financiero
descontado del WACC, indice Beneficio- Costo, TIR y TIRF.




Resumen del escenarlo

Celdas camblante s:

SAS1I® sillas-escaleras avender Slllas-escaleras a vender Silllas-escaleras a vender Slllas-escaleras a vender

SES122 31,228 31,228 31,228 311,228
sC5122 31,552 31,552 31,552 31,552
sSDs1Z; 31, B7L 31,E71 3L.E71 ILEL
SES1Z2 32,185 32,1E6 32,185 32,1856
5F5122 32,499 32,499 32498 32,499
BA517 Freclo de zilla escalera Precio de zilla escalera Preco de zilla escalera Preclodezilla escalera

5E5123 100 100 100 100
505123 100 100 100 100
50518 100 100 100 100
SESLZ3 100 100 1m0 100
$F5123 100 100 1m0 100
SAS1IM Costodela madera Costo de la madera Costo dz lamadera Costo de la madera

SES124 43 43 a3 43
SC5124 43 43 a3 43
SD5124 43 42 42 43
SES124 43 43 a3 43
5F5124 43 a8 43 43
SA513 Sillaz-sscaleras avender Slllas-gscaleras 3 vender Zlllaz-escaleras a vender Sllla-gscaleras 3 vender

SES170 57,445 57,445 57,445 57,445
5051729 58,040 58,040 58,040 5B,0
S05129 58,627 58627 5B, 627 5B &7
SES129 58,207 59,207 58,207 58,207
5F5179 53, 7EZ 58, TEZ 59, TR 589,782
SAS13D Precio de sllla escalers Preclo de silla escalera Preclo de sllla escalera Preclodesilla escalera

$B5130 120 120 120 1Z0
$C5130 120 120 120 1Z0
505130 120 120 120 1Z0
SES130 120 120 10 20
SF5130 120 120 10 20
SA513 Costodela madera Costo de la madera Costo de lamadera Costo de la madera

SES5131 4L 4L 41 4L
$C5131 4L 41 41 a1
505131 4L 41 41 a1
SES131 4L 4L 41 4L
5F5131 4l 4L 41 41
5A5136 Sillaz-sscaleras avender Slllas-gscaleras 3 vender Silllaz-escaleras a vender Slllas-ascaleras a vender
SES136 83,661 H,561 E3,661 B3, 861
SC5136 B1.528 Bl.52E B4, 528 B4, 508
5D5136 85,383 85,383 8538 85,383
SE5136 85,228 BB, 21E 85,228 85,128
5F5136 E7.084 BT, 054 E7,D81 B7.064
SAS1FT Pracio de sllla escalers Preclo de sillz escalera Preclo de =llla escalera Preclodesilla escalera

$B5137 130 130 130 130
$C5137 130 130 130 130
505137 130 130 130 130
SES137 130 130 130 130
SF5137 130 130 130 130
SA5138 Costodela madera Costo de la madera Costo dz lamadera Costo de la madera

SES13E 3E 38 3B 3E
SC513E 3E 38 3B 3E
SD5138 3E 38 3B 3E
SES13E 3E 38 3B 3E
SF5138 38 38 3B 38

Celdas de resultado:
5E591 vanN Ubre descontadoal Walor  vaN Ubre descontado al WalC VAN Ubre descontado alwaoC  waN Ubre descontado al WacC

50591 4.243,435.11 4,243,435.11 4,243435.11 424343511
SE592 VAN Financlero descontado al Wi VAN Financlero descontado al Wi VAN Financlero descontado al Wi VAN Financlen descontado al wal
50592 4262, 19177 4,262,191 77 4,262,191 77 4,262,191.77
56595 Indice benefidofoosto Indice benefico foosto Indice benefldof costo Indice benefladofcosto

50595 L1r 117 Ly 117
SE597 TIR TIR TIR TR

50597 45.85% 45.E5% 45.B5% 45,85
SESDE TIRF TIRF TIRF TIRF

SCS9E 42 E3% 45 E3% 49, E3% 43 BB

Motas: L3 columna devalores actuales represents los valores de las celdas camblantes
enelmomento enque se aed el informe resumen de escenario. Las celdas cambilantes de
cadaescenano se muestran en gnis.




4.6.3.3. Analisis probabilistico del riesgo:

probabilidad de que el proyecto sea rentable y andlisis dindmico de

sensibilidad

Se realiz6 la simulacién Montecarlo con la finalidad de conocer la probabilidad de que
nuestro proyecto sea viable. Es asi que se realizaron 5,000 simulaciones para el VAN Libre

descontado al WACC vy para el VAN Financiero descontado al WACC. Se utilizan numeros

aleatorios de las variables de entrada para predecir las variable

distribucién de probabilidad.

simulacion de

s de salida por medio de una

700+ VAN Libre descontado al WACC (5000 Trials) 41
| 1.0
800 L
o
500 085
F07E
gemn— | 0_5%}
Eson- i °-5§
=0.4 2
2004 - 3_35—:&
100 02
0.1
TEZ-.‘IBZ 2,762,162 4,782,162 - 8,782,152 S.TBE.%EE
Type: Two-Tall, Lower: -Infinito, Upper: Infinito, Certainty: 100.0000%
Statistics | Result
MNumber of Trials H000
Mean 3.676.416.83960
Median 3.667 620.1682
Standard Deviation 813,150.1009
Variance 861,278,140,272 4110
Coefficient of Variation 02212
Maxdmum 6.664,026.1573
Minimurm 1.132 61083276
Range 55314153257
Skewness 0.0977
Kurtosis -0.0260
25% Percentile 3.128.263.012
75% Percentile 4,213,381 6741
Percentage Emor Precision at 95% Confidence 06131%

Montecarlo,



700- WAN Financiero descontado al WACC (5000 Trials) 11
| — 1.0
&00 Lo
9
500 085
Eamn- 062
2 05T
£300 053
= 043
048
200+ -0.35
100 02
0.1
. | 1 | on
794,908 2,774,808 4,774,808 8,774,808 8,774,908

Type: Two-Tail, Lower. -Infinito, Upper: Infinito, Certainty: 100.0000%

Statistics | Resutt |
MNumber of Trials 5000
Mean 3,689.173.5540
Median 3.680,376.8262
Standard Deviation 813.190.1009
Variance B61,278.140,272.3510
Coefficient of Variation 02204
Mapdmum 6,676,782 8153
Minirmum 1,145,367 4856
Range 5.531,415.3257
Skewness 0.0577
Kurtosis 0.0260
25% Percertile 3.141,015.7252
9% Percentile 4236138.3322
Percentage Emor Precision at 95% Corfidence 06110%

4.6.4. Planificacion de la respuesta a los riesgos (redisefio estratégico después del
analisis cuantitativo de los riesgos)

Tras haber analizado las variables que mas impactan en los resultados del proyecto, se
deben elegir respuestas que se ajusten al grado de importancia de los riesgos, que sean
rentables, realistas y oportunas. Cabe resaltar que, debe haber una persona responsable a
cada respuesta de los riesgos. Asi pues, se plantearan acciones para incrementar las

oportunidades y para minimizar las posibles amenazas al éxito del proyecto.

Se debe contar con estrategias principales, de refuerzo y de reserva de respuesta a los
riesgos. El plan de reserva se utilizard en caso la estrategia principal no funcione o no
produzca los efectos deseados.




Nuestras estrategias principales para abordar los riesgos negativos son:

Ampliar el cronograma del proyecto para que se logre cumplir con todas las
actividades previamente establecidas.

Cambio de objetivo del proyecto, en caso se encuentre gravemente amenazado.

Uso de seguro multirriesgo, garantia de cumplimiento, fianzas, entre otros.
Seleccionar proveedores de garantia y homologados.

Establecer un plan de reservas para contingencias, que implique tiempo, recursos

financieros o requerimientos para responder ante los riesgos.

Nuestras estrategias principales para abordar los riesgos positivos son:

Contratar a personas altamente calificadas para reducir el tiempo y costos del
proyecto.

Realizar alianzas con distribuidores para asegurarnos que nuestro producto se
comercialice en las mejores condiciones, sin ningun defecto o falla.

Comprar maquinarias con tecnologia de punta para reducir considerablemente el
proceso de fabricacion.

4.6.5. Plan de seguimiento y control de los riesgos

En esta etapa, se deben de poner en practica los planes de respuesta a los riesgos; ademas

de realizar un seguimiento a los riesgos identificados, monitorear riesgos residuales y detectar

nuevos riesgos. Asimismo, implica implementar acciones correctivas y modificacion del plan para

continuar con los objetivos del proyecto. A continuacidon, se detallaran las herramientas y técnicas

de monitoreo y control de riesgos.

Reevaluacion de los riesgos: Se deben preparar las reevaluaciones de acuerdo al
avance del proyecto en cuantos objetivos trazados. De esa manera, nuestro equipo
se debera reunir de forma periddica para reevaluar la importancia de los riesgos del
proyecto.

Auditorias de los riesgos: Se deben realizar auditorias para analizar la eficacia de
las respuestas a los riesgos y sus causas; asi como, la efectividad de la gestion de
riesgos. Es asi que, se debe medir el impacto de los resultados de nuestras
estrategias para minimizar los riesgos.




Analisis de variacidn y tendencias: Para comparar los resultados proyectados con
los reales, se debe utilizar el andlisis de variacion. Asimismo, para hacer
seguimiento y controlar los riesgos, se tienen que revisar las tendencias de las
actividades del proyecto con la informacion del desempefio. Como consecuencia,
se debera realizar ambos analisis mencionados para tener una vision global de las

variaciones y tendencias de nuestro proyecto.

Medicion del desempefio técnico: Se deben definir medidas cuantificables de
desempefio técnico para comparar los resultados actuales con los planeados. Como
resultado, se debe cuantificar el desempefio de nuestros resultados de nuestras
acciones correctivas en relacion a lo esperado; para asi saber los puntos débiles y
fuertes. Con la finalidad de mejorar y reforzar, respectivamente.

Conclusiones y recomendaciones del estudio global

5.1. Conclusiones

Al realizar el proyecto se ha adquirido diversos conocimientos sobre el proceso de
cémo realizar la silla-escalera. Especificamente, se ha comprendido los pasos para
su fabricacion, los insumos a utilizar, el mercado al que va dirigido, como realizar
la publicidad adecuada y tener conocimiento sobre los costos a incurrir.

Nuestro estudio va dirigido a 36 a 50 afios de los sectores socioeconémicos A 'y B
gue se concluy6 gracias a la estudio de mercado realizado.

La silla-escalera es un mercado atractivo, ya que no existen competidores directos.
Ademés, no hay un mercado de bienes que cumplan 2 funciones y que se
encuentren en un solo elemento.

Durante todo el estudio realizado se han mencionado variables que afectarén a la
demanda y/o oferta, por ende hay que tener un especial cuidado con dichas
variables.

La relacién con la cadena de suministro (proveedor, distribuidor, entre otros) es
vital para un éptimo desarrollo de la silla-escalera.

El proyecto presentado es rentable, debido a que el ratio beneficio-costo es mayor
que 1.

A través de este proyecto se debe realizar un control de calidad exhaustivo cada
mes debido a que los insumos pueden presentar deterioro por factores no

controlables.




5.2.

Con respecto al estudio financiero, se observa que la utilidad proyectada va
incrementado a través de los afios con el plazo establecido de 5 periodos.

El proyecto tiene un crecimiento continuo en la proyeccién del Estado de
Resultados.

Los 2 riesgos mas relevantes en el analisis Tornado son: Precio de la madera y
Precio afio 3.

Segun la simulacién de Montecarlo, se estima que el VAN tiene tendencia positiva.

Recomendaciones

La silla-escalera es un producto unico en el mercado y debemos aprovechar la
ventaja competitiva que posee.

Debemos buscar siempre mejorar la calidad del producto a través de procesos de
control de calidad mas rigurosos.

Aumentar la produccion de silla-escalera en un futuro con una mayor cantidad de
operarios.

Una variable que no se ha tenido en cuenta al inicio de este proyecto fue el posible
aumento del sueldo minimo vital, por lo que no se debe descartar la influencia de
ello en nuestro negocio (incremento en la planilla).

Compromiso de crear relaciones comerciales con proveedores de madera que

promuevan la tala legal.
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7. Anexos

ENCUESTA SILLA - ESCALERA

ENCUESTA SILLA - ESCALERA

Agradecemos pueda responder las siguientes preguntas con &l fin de recolectar informacion que pueda contnbuir 3 12
viabihidaad comercal del proyecto Sille-Escalera

Descripzion del producte: Consiste en una silla que se convierte 2n una escalera de 4 escalones que sirve para alcanzar
lugares de dficil acosso. Este producto presentars las siguientes caractensticas: madera de tomillo, resistents, portable,
no se zpolilla, de diferentes colores y dizefos. Ademas, se pusde utilizar en difersntes lugares y para fines dacorativos

an)

SILLA ESCALERA D
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4. Teniendo en cuenta las caracteristicas gue diferencian a nuestro
producto y considerando que el precio promedio de los productos de la

competencia es de 8/.150 ; Cuadnto estaria dispuesto a pagar como maximo
por nuestro producto?




5. Considerando las caracteristicas de nuestro producto ;estaria dispuesto *
a comprarlo?

Definitivamente si
Probablemente si
Probablemente no

Defmitivamente no

6. :Enqué ocasiones y en qué cantidades compraria |a silla-escalera?

1 silla-escalera 2 sllzsescaleras +2 sillas-escaleras Mo compraria
Hogar
Regalo

Trabajo

7. :Que caracteristicas consideraria importante al comprar un nuevo
producto? Ordénalas segun el grado de importancia siendo el 1 el menos
importante y & el mas importante.

1 2 3 4

o
[=]

Warca
Calidad
Durabilidad
Disefia
Portabiidad

Precia

8. ;En qué colores e gustaria encontrar este producto?
Megro
Matura! - Madera

Blanco




8. iEngué lugares le gustaria enconfrarlo? (Puede marcar mas de una
opcion)

Supermercados

Ferraterias tradicionales

Cadenas de ferreteras modernas (Sodimac Ace Home CenterPromart, atc)
kencados

Tiendzs por departamento (Saga Fallabella Ripley, Deschle, sta)

10. ¢Qué nombre le pondrias a este producto?
Sillema
Woodfold
Transformer
dpasas

Chairformer

11. iCudles cree que serian los mejores medios de publicidad para &l
producto?

‘Vallas publicitarias

Anuncios por tv o radio

Redes sociales

Publicidad por medios escritos

Banners en universidades

iGracias por tu tiempo!




