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RESUMEN

Este trabajo de investigacion surge a partir del problema de espacio, orientado en hombres
y mujeres entre 25 a 45 afios que vivan en departamentos pequefios en la ciudad de Lima
Metropolitana. Esto hace que muchas familias se vean en la necesidad de optimizar sus
espacios y que lo solucionen con la adquisicién de muebles y mas aun si estos tienen
componentes ecologicos. En ese sentido, ECOCREA ofrece muebles multifuncionales

contribuyendo al cuidado del medio ambiente.

Para esta investigacion se realiz6 encuestas y entrevistas dirigidas a nuestro mercado
objetivo las cuales se aplicaron del siguiente modo: se realizaron encuestas a cien
personas y se entrevistd a quince personas, el cual se obtuvo como resultado que el 51%
estan interesados en productos organicos, el 48% compra muebles entre un periodo de
tres a cinco afos, el 41% busca muebles que sean funcionales y el 37 % considera que los

recursos de fabricacion sean respetables con el medioambiente.

Finalmente, se puede observar que la utilidad neta obtenida para el trabajo de
investigacion entre el afio uno y el afio cinco se incrementa. En el primer afio, fue de
S/.13,517.95 soles, lo que representa un 2.39% del total de ventas; luego en el afio cinco
el monto de utilidad neta es de S/.52,633.71 soles representado por un 7.56% de las ventas
de ese mismo afio. Lo que indica un crecimiento constante durante el horizonte de
anélisis.

Palabras clave: Mueble Multifuncional; Innovacién; Orgéanico; Comercio Electrénico;

ecologico



ECOCREA
ABSTRACT

This research work has the origin from the space problem in men and women between
the ages of 25 and 45, who live in small apartments in the city of Lima Metropolitan. That
is why many families need to optimize space and they solve it by buying furniture and
even more if it is made by eco-friendly materials. By this situation, ECOCREA offers

multifunctional furniture for caring the environment.

Surveys and interviews were made to our target market for this research. Which were
applied to this way: surveys were to one hundred people and the interviews were made
to fifteen people. As a result, the 51% are interested in organic products, the 48% bought
furniture within 3 to 5 years, the 41% looked for multifunctional furniture and the 37%

wanted companies the manufacturing resources to respect the environment.

In the end the profitability gets increase in the first year to the fifth year. At the beginning
of the research project on first year was S/. 13,517.95 soles, which means the 2.39% of
total sales. And after five years the project profitability gets increase to S/.52,633.71 soles
which means the 7.56% of total sales. All of this data indicated that ECOCREA is a
business growth.

Key words: Multifunctional furniture; innovation; organic; e-commerce; ecologic
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1 INTRODUCCION

El desarrollo del presente trabajo de investigacion tiene como objetivo lanzar al mercado
el proyecto de fabricacion de muebles multifuncionales para el hogar. Nuestra marca tiene
como nombre Ecocrea que conceptualiza los significados de estas dos palabras: eco
(viene de ecoldgico y crea (disefios creativos). Se elige la siguiente idea de modelo de
negocio por ser novedoso. También se realizé busquedas de algunas ideas referentes y se
considerd que el proyecto tiene demanda debido a que las necesidades de los usuarios

cambian constantemente.

El proyecto busca satisfacer las necesidades de personas que necesitan optimizar espacios
al méximo y que puedan tener mas de una utilidad para obtener espacios amplios y reducir
el nimero de muebles en el hogar. Los productos estan dirigidos a personas que viven en
espacios pequefios con gustos minimalistas y modernos en Lima Metropolitana. Por otro
lado, los muebles multifuncionales se han convertido en tendencia no solo por su

versatilidad sino también por adaptarse de manera perfecta en espacios pequefios.

Los materiales que se emplearan tienen como base materiales organicos, naturales y
ecoldgicos de manera que contribuya con el planeta de manera responsable. Vivimos en
un pais diverso que cuenta con un gran capital ambiental y humano. Ademas, desde el
2012 se viene realizando esfuerzos para impulsar la inclusion y responsabilidad con el
medio ambiente. Tal es asi que en Per( las pymes verdes han cobrado alta relevancia
operando en distintos sectores. Siendo ello una gran oportunidad para implementar
préacticas eco amigables de manera inteligente preservando armoniosamente 10s recursos
naturales que poseemos contribuyendo a crear consumidores eco amigables preocupados
cada vez mas por el impacto social y ambiental de los productos que consumen.
Asimismo, en el pais se encuentra el organismo de Coalicion de la Economia Verde®.
Siendo uno de los siete centros de operaciones que tiene la Green Economy Coalition con

sede en Inglaterra (Economia Verde la Coalicion Peru, 2019).

! Organizacion que impulsa las Pymes verdes en el mundo



2 ASPECTOS GENERALES DEL NEGOCIO

2.1 Idea / nombre del negocio

ECOCREA: Creamos, diseflamos y cuidamos

La idea de independizarse ha motivado a muchas personas y estudiantes a adquirir o
alquilar un inmueble que sea accesible, comodo y acogedor. Muchos de estos inmuebles
son reducidos por lo que la falta de espacios representa uno de los problemas frecuentes.
Esta problematica ha generado una tendencia donde las personas optan por adquirir
muebles funcionales practicos que ahorran espacio y permiten dar mayor amplitud

evitando saturar diferentes &reas del hogar con muebles innecesarios.

Se logra optimizar espacios donde se ubiquen menos muebles y a la vez sean préacticos
para generar ambientes y espacios sencillos. Los productos estan dirigidos a personas que
vivan en departamentos pequefios en Lima. Que prefieran lo esencial y necesario para el
amoblado y funcionalidad de sus hogares. La comercializacion de los productos se
realizara a través de la pagina web de Ecocrea. Se utilizara redes sociales para interactuar

con los usuarios tales como Facebook e Instagram y WhatsApp Business.

Los productos que adquieran seran enviados e instalados en el hogar como maximo en un
plazo de 72 horas después de realizar el pedido. Ecocrea garantiza modelos innovadores
y multifuncionales fabricados con materiales organicos por ser una empresa responsable
con el medio ambiente, las maderas que se utilizaran proceden de bosques cultivados. los
proveedores elegidos garantizan la calidad de los materiales requeridos para la fabricacion
de los muebles. Ecocrea cuenta con disefiadores que van a la vanguardia de las
necesidades de nuestros clientes innovando en disefios haciendo de nuestros muebles para

el hogar y oficina mas modernos y eficientes.



Business Model Canvas

Tabla 1 Modelo Canvas

"= Keaus markatig

Ecocrea

Socios Clave

-Proveedor  directo  de
mano de obra.

-Proveedor de materiales.

Actividades Clave

-Disefios modernos
-Mantener el stock de
materiales ecologicos.
-Servicio de instalacion de
los muebles.

-Asesorar de forma

Propuesta de Valor

Brindamos mayor espacio y
comodidad a tu hogar con un
toque natural a través de

Relacién con los Clientes

-Personalizar las asesorias
via online o presencial
-Retener:  ofrecer  una
experiencia pre y post
venta.

Segmento de
Clientes

Hombres y mujeres de
25 a 45 afos, NSE B y
C + de estilo modemo ,

-Entidades financieras e personalizada. productos multifuncionales y -Redes. sociales: P o
inversionistas. -Mantener  activos  los 100% organicos promociones exclusivas quévivan ‘€n - ¢asas- o
departamentos pequenos
canales de contactos Litma Metropolita
Ama clropol
- en Lima Metropolitana
Recursos Clave Canales de distribucion -~
-Soporte y aclualizacion de
pdgina web -Pdgina web

-Redes sociales: Facebook
¢ Instagram.

-Correo  electronico  y
telefonico

-Servicio a domicilio

-Visualizar en 3D el producto y
la funcionalidad.

-Publicidad

-Almacén

-Personal de instalacion y
asesores de venta

-Suministros de materiales
ecologicos

-

e

Estructura de Costos Fuentes de Ingreso
-Inversion inicial: Equipos, computadoras y laptops.
-Software de disefio 3D.
-Capital humano (pagos de planilla).

M. imi ' lizacion de recursos logi
-Alquiler de local destinado para el almacén
-Costos variables: materiales, publicidad y marketing digital.

B

-Ingresos por venta directa,
-Ingresos por mantenimientos post venta,
-Ingresos por ¢l traslado o envio a domicilio.

S

ar hitp:/iwww.by 6n da David Bland hitp:#
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Fuente: Elaboracién propia
2.1.1 Segmentos de Clientes

Hombres y mujeres de 25 a 45 afios que vivan en departamentos pequefios. Con un estilo
de vida moderno los cuales buscan optimizar el espacio y estar cdmodos en su hogar. Esta
dirigido para personas de segmento B y C +, que tienen un nivel de ingreso poco mas alto
del promedio, modernos liberales, y valoran mucho la imagen personal, también son

innovadoras en el consumo y siguen las tendencias mundiales.

2.1.2 Propuesta de Valor
La propuesta de valor del proyecto consiste en dar mayor espacio, brindando comodidad
alos clientes a través de productos Unicos hechos a base de insumos organicos con disefios

innovadores.

Asimismo, gracias a los materiales con los que se elaboran nuestros productos ayudan
con el consumo responsable y colaboran con el triple impacto positivo en el mercado

generando un entorno de cambio, responsabilidad y compromiso con el medio ambiente.



2.1.3 Relacion con el cliente

La relacion con los clientes se dard de manera directa a través de la plataforma digital
asegurando desde el inicio una comunicacion fluida de manera que el servicio sea
eficiente y de calidad. Asimismo, se manejara una politica de garantia de un afio. Si el
cliente no esté satisfecho con el producto adquirido por desperfecto, podra gestionar el
cambio de este, si no cumple con sus expectativas, dentro de un periodo no mayor a 3

meses.

También, se realizardn promociones brindandoles productos que complementen el
cuidado de los muebles adquiridos. Por Gltimo, mediante los diversos canales digitales se

compartira lanzamientos nuevos y novedosos productos.

Una herramienta adicional serd el WhatsApp Business para dar respuestas rapidas y de
bienvenida al cliente. Ademas, se podra visualizar los catalogos del producto y servicios

a ofrecer.

2.1.4 Fuentes de Ingresos
La principal fuente de ingreso se dard mediante la venta directa de muebles realizados via
online a través del pago anticipado por la venta. Mediante diversas formas de pago como

Niubis y PayPal.

Asimismo, si la venta fuera para otros departamentos del Per( se cobrard un costo de

envio adicional.

2.1.5 Recursos Clave

La pagina web interactiva como principal medio de comunicacion con los clientes. En
ella, se podran visualizar en 3D el modelo y funcionalidad del producto, a través de una
programacion web en disefio en donde el cliente podrd observar cémo quedard su
producto. Asimismo, el uso de la estrategia de marketing digital en las diferentes
plataformas virtuales (Facebook e Instagram) promocionando nuevos lanzamientos de

productos exclusivos.

Por otro lado, el almacen que se utilizara se ubica en una zona estratégica donde nos

permitira llegar de manera mas rapida y eficiente a todo nuestro publico objetivo.

También, se trabajard con personal especializado con afios de experiencia en la

fabricacion de muebles multifuncionales y que cumplan con los estandares de calidad
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requeridos en nuestros productos manteniendo asi su diferenciacion con otros
proveedores del mismo rubro. Asimismo, el personal encargado de la instalacion de los
muebles en el hogar del cliente, el armado seguira la guia de referencia sefialada por el
disefiador. Para ello, el personal debe seguir el protocolo para la programacion del

armado, considerando lugar y horario programados por el cliente.

2.1.6 Actividades Clave

Las actividades claves que se desarrollaran en el negocio serén las siguientes:

La empresa Ecocrea contara con disefiadores que elaboraran modelos Unicos los cuales
se presentaran cada 3 meses mediante las diferentes plataformas virtuales siendo cada vez
mas sofisticadas y alineado a las nuevas tendencias del mercado. A su vez, permitira a la
empresa crear comunidades virtuales y conocer a cada tipo de cliente en donde nos daran
informacién en cuanto a gustos, preferencias y de manera que la empresa pueda

mantenerse a la vanguardia y mejorar de manera eficiente.

Se mantendra un stock minimo de materiales e insumos ecoldgicos para la fabricacion de
nuestros muebles lo que le permitird a la Ecocrea ser mas eficiente al cumplir los plazos
de entrega obteniendo como resultado clientes satisfechos y mejorando las relaciones

comerciales.

En cuanto servicio de instalacion de muebles sera el primer contacto fisico con el cliente
motivo sera carta de presentacion para la empresa. Asimismo, el personal seré entrenado
y capacitado permanentemente respecto al trato brindado en la calidad del servicio
ofrecido tanto en imagen personal como en la realizacion de su trabajo, teniendo como
objetivo principal cumplir todo requerimiento del cliente con una atencion personalizada
en un entorno de respeto y empatia, posterior a ello se realizard una llamada telefonica
para saber si el cliente quedd satisfecho con el servicio ofrecido por parte de nuestro

colaborador.

Por ultimo, la comunicacién empleada en las diversas plataformas digitales son el nexo

de comunicacion mas importante entre el cliente y el servicio que se ofrece.

2.1.7 Socios Claves
Se trabajard con 2 proveedores exclusivos los cuales en donde se tercerizaran la
produccién y la compra de materia prima Por ello, resulta conveniente mantener buenas

relaciones empresariales entre ambos, para no obstruir la cadena de produccion.



Se contara con un distribuidor para realizar el envio de los productos a los hogares de los
clientes de manera que se pueda ahorrar costos, también proveedores de materiales e
insumos organicos responsables con el medio ambiente siendo base primordial para la

empresa en la logistica de entrada.

Finalmente, se trabajara con caja municipal de Lima e inversionistas con capital para

realizar las operaciones en el corto y mediano plazo

2.1.8 Estructura de Costos
La inversion inicial incluye equipos, computadoras, laptops y software de disefio 3D.

Tanto para el modelamiento de los muebles, como para mostrar en reuniones a clientes.

Dentro del capital humano que se encargard de la operacion en la empresa. Aqui se

incluye los pagos de planilla personal de instalacion, asi como el disefiador.

Ademas, el mantenimiento y actualizacién de recursos tecnolégicos como un gasto
preoperativo dedicado exclusivamente a la plataforma de contacto online y redes sociales.

De esta forma, brindamos una experiencia al cliente de manera mas sofisticada posible.

También incluye el costo de alquiler del almacén y costos variables como materiales,

publicidad y marketing digital.

2.2 Descripcion del producto/servicio a ofrecer

Ecocrea ofrece diversos tipos de muebles multifuncionales que reflejan un estilo moderno
y disefio innovador los cuales tienen la facilidad de plegarse o desplegarse cambiando
segun la funcionalidad que se le quiera dar, convirtiendo su hogar u oficina en un
ambiente Unico moderno y mas interesante. Para ello se contara con muebles para sala,
comedor, dormitorios y estudios los que estan hechos de materiales organicos o eco
amigables como lo son melamina, aglomerado de alta densidad o pallets. Asimismo, se
podré detallar que para el ambiente de la sala u estudio se cuenta con muebles adaptables
segun la necesidad del cliente dando mayor amplitud en caso de realizarse alguna reunién
en el hogar. Todo ello acompafiado con productos que cumplen los estandares de calidad
requeridos para la plena satisfaccion de nuestro cliente brindando soluciones practicas,

innovadoras para satisfacer las necesidades de los clientes.



Grafico 1 Modelos muebles Ecocrea

Fuente: Pinterest



2.3 Equipo de trabajo
ALEXANDRA LISET ARANCIBIA LIMA

Estudiante de EPE - UPC de la carrera de Negocios
Internacionales. Experiencia en el area operativa de entidades
financieras. Conocimientos en venta de productos tangibles e
intangibles y con capacidad de liderar grupos de trabajo bajo

presion.
MADELEINE GILDA RODRIGUEZ GONZALES

Estudiante EPE — UPC de la carrera de Administracion de
Empresas. Experiencia de 7 afios como controladora de transito
aéreo. Dominio del idioma inglés a nivel avanzado. Cuenta con
habilidades para la toma de decisiones en situaciones bajo presion,

atencion a detalles y trabajo en equipo
MARIA CRISTINA OLENKA HABLUTZEL COLLANTES

Estudiante EPE — UPC de la carrera de Marketing. Experiencia de
5 afios en el area operativa y servicio al cliente en entidades
financieras como el BCP: Cuenta con predisposicién para trabajar
en equipo y considera que la responsabilidad es una de las virtudes

mas resaltantes.
ROSARIO ELIZABETH TRIVENO VASQUEZ

Estudiante del noveno ciclo de la carrera de Contabilidad en EPE —
UPC. Cuenta con experiencia de 4 afios en el area de tesoreria en el
sector construccion. Comunicativa, responsable y con ganas de

seguir aprendiendo. Con capacidad de liderazgo, de organizacion y

trabajo en equipo.



CHRISTHIAN JOHN LAUREANO FRAGA

Estudiante EPE — UPC de la carrera de Administracion de
Empresas. Experiencia de 5 afios en el area de operaciones y
servicio en el sector educacion. Dominio del idioma inglés. Cuenta

con predisposicion para trabajar bajo presion, y considero la

responsabilidad y puntualidad como una de las virtudes mas
resaltantes.

3 PLANEAMIENTO ESTRATEGICO
3.1 Anadlisis externo

3.1.1 Analisis PESTEL
Politico - Legal

En el pais, no existen restricciones en cuanto al uso de materiales para la fabricacién de
muebles. Excepto a elementos que pongan en peligro la salud de las personas. Ya sean
elementos toxicos y quimicos. Por lo que, elementos tradicionales como la madera y metal
son los mas comunes. En adicion a esto, en el afio 2009, se establece la ley N° 28611
“Ley General del Ambiente”, la cual tiene como objetivo mejorar la calidad de vida de
las personas garantizando la existencia de ecosistemas sostenibles a largo plazo
(Ministerio del Ambiente, 2009). Ademas, del aprovechamiento sostenible de los
recursos naturales de una manera responsable. De esta manera, se incentivo el uso de
diferentes materiales, e incluso el uso de residuos sélidos que favorezcan las actividades

de reciclaje para el desarrollo econdémico y social.

Por otro lado, el Sistema Nacional de Salud Ambiental tiene programas de apoyo para la
orientacion ecoldgica entre los ciudadanos de Lima. Entre ellos resaltan el programa “Yo
juego limpio” y “Buenas practicas de ecoeficiencia”, que estdn dedicados a las playas y
al sector publico/ privado, respectivamente. Este tipo de programas son replicados en todo
el pais (Ministerio del Ambiente, 2016).

Econdmico

En los Gltimos afios se registra un nuevo boom dentro del sector inmobiliario que impulsé

el crecimiento de la economia nacional gracias a la construccion de viviendas. Con miras



al afio 2021, el Ministerio de Vivienda, Construccion y Saneamiento, propuso la meta de
edificar 500 000 viviendas enfocadas al cuidado del medio ambiente y ahorro energético
(El Peruano, 2020). Esto favorece al desarrollo de los micros y pequefias empresas
(MYPES) dedicadas a la manufactura de muebles. Segun la Ministra de Produccion,
Rocio Barrios (RPP, 2020) el Gobierno autorizé al Ministerio de Produccion, facilitar el
acceso a las MYPES a las compras del estado. Entre ellas se encuentran el sector textil,

muebles, calzado y metalmecénica.

Segun la Camara Peruana de Construccion (CAPECO) el sector construccion crecio en
5.4% en el 2019. Las cuales tendran una mayor participacion del sector privado. Y que
en un mediano plazo podria sumar 2 puntos méas al Producto Bruto Interno (Peru
Construye, 2019).

Social

En el pais existe un crecimiento en los emprendimientos y MYPES verdes. Ya que las
tendencias de consumo responsable son globales. Sin embargo, aun en el Pert se manejan
cifras inferiores. Segun un informe del Ministerio del Ambiente y la ONG Recicla.pe
indicd que solo 3 de 100 peruanos reciclan la basura que generan diariamente. Ademas,
solo el 36% de botellas que ingresan al mercado se recicla (Gil Mena, 2019). Este es el
sector demogréafico que se debe sensibilizar para aplicar nuevos estilos de vida dentro de

sus hogares.

Por otro lado, los departamentos lideran las preferencias y tendencias del mercado en
Lima (Gestion, 2017). Ciudad que centra la mayor cantidad de construcciones destinadas
a las viviendas. Ademas, son departamentos con un area promedio de 70 a 90 m2 en los

segmentos Ay B, y en el segmento C de 50 a 60 m2.
Tecnoldgico

En el sector de fabricacion de muebles el avance tecnoldgico es lento, ya que se mantienen
las fabricaciones tradicionales. Las cuales no permiten su personalizacion ya sea por

alguna tienda o muebleria comercial.

En adicion, ya se aprovechan las impresiones 3D para disefiar objetos de materiales como
plastico, ceramica, y vidrio. Y en cuanto a muebles se refiere, se fabrican estantes y

pequefias bancas y sillas de estilos vanguardistas.

10



Otra informacion importante es el creciente uso del internet en el Per(. Segun el Instituto
Nacional de Estadistica e Informatica (INEI) el 64.2% de la poblacion de Lima usa
internet (INEI, 2016). Y es un factor importante en la toma de decisiones para adquirir

algun producto.

El 53 % de la poblacion peruana utiliza el internet, mientras que un 47 % no lo hace,
también en el nivel socioecondmico que mas lo utiliza es el A y B. Segun especifica
Marcela Urteaga, presidenta del Cyber Wow, en el Per0 la via online se esta convirtiendo
en la principal via para realizar compras siendo los jovenes de 24 a 40 afios los que més
usan este medio, en comparacion con afios anteriores (Guardia, 2018). Por otro lado,
segun investigaciones de APEIM (Asociacion Peruana de Empresas de Inteligencia de
Mercado) el 16.9% de las personas de la zona 6 del nivel socioeconémico B utilizan el

internet para uso de compras de productos y/o servicios.

Graéfico 2 Porcentajes de personas que usan internet

NSE A/8 ~ 81Y%|
NSE C GE]
) NSE D/E 37%)]
18-24 - B2%]
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<o+ |NIETER
Hombre ~ 61%]
Mujer .‘m
™
@ Usa Internet
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Fuente: Growth from Knowlegde
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Tabla 2 Personas que usan internet por nivel socioeconémico

Nro. de personas 434,697
(que usan internet)-Zona 6

Fuente: Asociaciéon Peruana de Empresas de

DESCRIPCION Total NSEA NSEB NSEC NSED NSEE
Actividades de entretenimiento 883%| 87.1%| 883%| 88.1%| 100.0%| 84.8%
Comprar productos y/o servicios 186%| 308%| 169%| 154% 8.1% 0.0 %
Comunicarse (e-mail, chat, etc.) 945%| 95.6%| 93.6%| 953%| 100.0% |100.0%
Educacién formal y actividades de

capacitacion 135%| 178%| 125%| 156% 00%| 00%
Obtener informacién 914%| 904%| 92.0%| 89.7%| 91.1%(100.0%
Operaciones de banca electrénica 209% | 329%| 202%| 152% 8.1% 0.0%
Transacciones (interactuar) con

organizaciones

estatales/autoridades publicas 184% | 274%| 180%| 13.7% 81%| 0.0%
Vender productos y/o servicios 44 % 7.0% 40% 39% 0.0% 0.0%

investigacion de Mercados
Fuente: Asociacion Peruana de empresas comerciales
Ecoldgico

Los muebles hechos de materiales ecoldgicos se han ido formando como un patron y
tendencia de consumo en el mercado local. También las materias primas especializadas y
ecoldgicas. Entre ellos pegamentos y pinturas no contaminantes. Un ejemplo contundente
es que el Peru es el pais con mayor frecuencia de compra de productos eco amigables a
través de la plataforma de Mercado Libre (Business Empresarial, 2019).

Por otro lado, la cantidad de muebles son manufacturados con la idea de estar listos para
armar. Estos son conocidos como muebles RTA (ready to assamble o listos para armar).
Que en su mayoria se venden dentro del sector retail en tiendas por departamento como

Sodimac y Promart.

Asimismo, el concepto de la responsabilidad social se ha incrementado en muchas de las
empresas. Esto se asume como factor muy importante en el sector construccion, mineria,
agronomia e hidrocarburos. Incluso, existen areas y gerencias dentro de estas
organizaciones que velan por la responsabilidad social y lo toman como factor importante
dentro de sus operaciones (Barbachan, 2017). Entre ellas destacan: Buenaventura,

Ferreyros y Backus.
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3.1.2 Anadlisis de la industria: Analisis de las 5 fuerzas de Porter

Amenaza de competidores (Media)

La empresa Ecocrea considera que la amenaza de los competidores es media, ya que las
empresas que estan en el rubro cuentan con productos similares entre ellos podemos
encontrar a Promart, Sodimac, Ripley, Saga Falabella e incluso tiendas de Villa el
Salvador y Surquillo Sin embargo, la diferencia de los muebles que se ofrecera seran
elaborados con materiales orgéanicos y de uso multifuncional dandole un plus al producto
y contribuyendo de manera responsable con el medio ambiente y con las personas en

nuestro pais, buscando generar un impacto positivo con la adquisicion del mismo

Poder de negociacion de los clientes (baja)

Se considera que el poder de negociacion con los clientes es bajo, ya que a pesar de ofrecer
un producto con un mayor valor agregado dentro del mercado los clientes tienen la
capacidad de elegir entre nuestro producto y el de la competencia, debido a que en la
actualidad existen diversas categorias de productos muebles, dandole la opcion de poder

€scoger.

Poder de negociacién de los proveedores (media)

El poder de negociacién serd media ya que se contara con varias alternativas de
proveedores para la elaboracion de los productos hasta la instalacion de la misma. Sin
embargo, no dependeremos de un solo proveedor. Adicionalmente, se contara con

personal para el servicio de instalacion y post venta.

Amenaza de productos sustitutos (altas)

La amenaza es alta ya que existen diversos productos que cumplen las mismas
caracteristicas de aquellos muebles, sin embargo, todavia es elevado el costo de adquirir
este tipo de productos es por ello que al tener materiales como la melamina, el pallet, etc.

Hace que sea més accesible y pueda combatir esta amenaza.

Rivalidad entre competidores (media)

Se considera que la rivalidad que existe entre competidores es media, ya que los productos
alternativos que ofrecen Promart, Saga Falabella y algunos comerciantes particulares

tienen disefios preestablecidos. Sin embargo, los productos de Ecocrea son innovadores
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y multifuncionales que se adaptan al espacio que el cliente desee con altos estandares de

calidad y respetando el medio ambiente.

3.2 Andlisis interno: La cadena de Valor

Tabla 3 Cadena de valor

Infraestructura empresarial: Almacén y tienda virtual

Recursos humanos: Contratacion, formacion de personal joven

Desarrollo tecnolégico: Pdgina web, Instagram, Facebook, market

Compra: Presupuesto, seleccion de proveedores, compra de insumos y materia prima

Logistica 5 ; Logistica Marketing i
de entrada pElatones de salida de ventas S
¢ -Transpor
-Compra de -Traslado de -Distribucién -Venta directa, cUanspoits, &
ol ial ; ublicidad web Instalacioniy %
materiales materiales a almacén /entrega p post venta
organicos proveedor de directa a
-Insumos produccion consumidor
ecologicos
-almacenamiento

Fuente: Elaboracién propia
Actividades de apoyo
a) Infraestructura empresarial (almacén y tienda virtual)

Para el desarrollo de infraestructura empresarial se contard con un almacén para guardar

los materiales a utilizar ademas de los productos terminados.

Se creara una tienda virtual a traves de la pagina web, asi mismo esta tienda tendra
extension la cual podra migrar de un lado hacia al otro con las redes sociales, mostrando

y promocionando las caracteristicas, contacto y disefios de nuestros productos.
b) Recursos humanos (contratacion, formacion y personal joven)

En esta area la empresa realizara el proceso de seleccion y contratacion de los posibles

colaboradores, a través de una rigurosa convocatoria y proceso de seleccion que consistira
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en entrevistas, practicas y finalmente, capacitacion e induccion de las actividades de la

empresa.
c) Desarrollo tecnoldgico

Se usaran herramientas digitales como pagina web, Instagram web, Facebook Market y

programas.

Para el desarrollo de nuestras actividades y eficiencia del capital humano, contamos con
computadoras con programas de edicion y administracion que apoyen con el
posicionamiento de nuestra marca a través de las redes sociales, asi como también se

contara con programas de disefio para el desarrollo de nuevos productos para la venta.
d) Compras

En esta area de la empresa se analizaran los presupuestos destinados a las compras. La
seleccion de proveedores compra de materiales y materia prima mantendran altos

estandares para tener los mejores productos terminados del mercado.
Actividades Primarias

e) Logistica interna (compra de materiales organicos, insumos Yy

almacenamiento)

La cadena de valor parte de la compra de materiales tanto organicos como secundarios
que seran utilizados para la elaboracién de los productos los cuales seran trasladados al

taller donde se arman y transformaran para obtener el producto final.
f) Operaciones

La fabricacion de nuestros productos se realiza en talleres los cuales seran tercerizados

donde se brindaran los servicios de corte, lijado, servicio de moldeado y pintura.

Asimismo, los pedidos se realizardn por medio de los canales digitales Fan Page de

Facebook y pagina web. Es por ello que esta debera estar actualizada con regularidad.
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g) Logistica externa

Entre las actividades de logistica externa se encuentran los despachos de pedidos a los
diferentes puntos de Lima vy, si fuera el caso, en todo el pais. El punto inicial de la
distribucion serd manejado desde el almacén.

h) Mercadotecnia y ventas

Se desplegaran campafias publicitarias a través de las redes sociales promocionando

nuevos modelos y promociones especiales para los clientes.

Otra actividad que se encuentra dentro de esta seccidn es la comunicacion con los clientes

por ello se habilitara el chat en el Facebook e Instagram de la empresa.
i) Servicio

Una de las actividades incluidas en esta seccion es la atencion de consultas y reclamos,
transporte, instalacion y el proceso de postventa el cual permitird evaluar la satisfaccion
de los clientes durante todo el proceso que se le ha tenido contacto.

3.3 Anélisis FODA
a) Fortalezas
1. Conocimiento de la elaboracién de productos organicos innovadores y que
contribuyen con el cuidado del medio ambiente.
2. Muebles multifuncionales innovadores y en diversos colores elaborados
segun la necesidad del hogar.
3. Se tiene a disposicion diferentes canales de atencién, asesoria pre y post
venta.
4. Venta responsable a través de productos organicos.
b) Oportunidades
1. Alta demanda en el rubro inmobiliario en los distritos de Lima moderna
enlaclase By C +.
2. Las familias jovenes buscan productos innovadores para su hogar.
3. Aumento del 61% de consumidores “millenials” en el consumo de

productos con relacion al medio ambiente y sostenibilidad.

16



La venta de productos por el canal digital favorece la tendencia ecoldgica,
ya que promueve menos uso de energia y emisiones.
Aumento del 58% de compras en linea en todo el Per.

Uso de canales digitales con menos costo y mayor acceso al cliente.

c) Debilidades

1.

2.
3.
4.

Falta de conocimiento en otros insumos organicos para la elaboracion de
muebles.

Poca experiencia en el mercado y en los modelos de negocio en el rubro.
Contar con una cantidad limitada de proveedores en materiales organicos.

No se cuenta con capital de inversion externo.

d) Amenazas

1.

2
3.
4

Los clientes cambian sus preferencias por muebles estandares.
La crisis de la economia peruana se increment6 a causa del Covid-192.
El ingreso de productos alternativos.

El precio de la materia prima aumenta.

2 Def. Enfermedad infecciosa causa por el SARS-CoV-2
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3.4 FODA cruzado

MATRIZ FODA CRUZADO

Oportunidades -O

1.Alta demanda en el rubro inmobiliario
en los distritos de Lima moderna en la
clase By C +.

2.Las familias jovenes buscan productos
innovadores para su hogar.

3.Aumento del 61% de consumidores
“millenials”” en el consumo de productos
con relacion al medio ambiente y
sostenibilidad.

4.La venta de productos por el canal
digital favorece la tendencia ecolégica, ya
que promueve menos uso de energia y
emisiones.

5.Aumento del 58% de compras en linea
en todo el Peru.

6.Uso de canales digitales con menos
costo y mayor acceso al cliente.

Amenazas -A

1.Los clientes cambian sus preferencias
por muebles estandares.

2. La crisis de la economia peruana se
incremento a causa del Covid-19.

3.El ingreso de productos alternativos.

4.El precio de la materia prima aumenta

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 4 Matriz Foda cruzado

Fuerzas -F

1.Conocimiento de la elaboraciéon de
productos organicos innovadores y que
contribuyen con el cuidado del medio
ambiente.

2.Muebles multifuncionales innovadores y

en diversos colores elaborados segun la
necesidad del hogar.

3.Se tiene a disposicion diferentes canales
de atencion, asesoria pre y post venta.

4.Elaboracion  de  productos  que
contribuyen con la venta responsable a
través de productos organicos.

Estrategias FO

Desarrollar actividades de marketing con
contenido sobre el consumo responsable y
los beneficios que tiene generando mayor
presencia en redes sociales dirigidas al
segmento B y C+. (O1, F4, F6)

Posicionamiento de la marca a través de
canales digitales (F2, F6)

Fidelizar a los clientes a través de asesoria
enfocadas en brindar informacion sobre el
producto. (F3, 02, O3)

Impulsar la venta en linea a través de los
aportes y soluciones que brinda el
producto. (O5, F2).

Debilidades - D

1.Falta de conocimiento en otras variables
de insumos organicos para la elaboracion
de muebles.

2.Poca experiencia en el mercado y en los
modelos de negocio en el rubro.

3.Contar con una cantidad limitada de
proveedores en materiales organicos.

4.No se cuenta con capital de inversion
externo.

Estrategias DO

Desarrollar al maximo las ventas de
productos por el canal digital para formar
nuestra experiencia dentro del mercado
(04, D2).

Aprovechar la alta demanda en el rubro
inmobiliario para conocer diferentes
variables de insumos organicos en la
elaboraciéon de muebles (01, D1).

Aprovechar el incremento de la tendencia
para obtener mayores ventas y no
requerir inversiones externas (03, D4).

Estrategias FA

Actualizar constantemente los modelos de
muebles con el apoyo de nuestros
disefiadores y asi adaptarse y cubrir las
necesidades del usuario. (F1, F2, Al)

Mejorar la experiencia de los usuarios a
través del uso de los productos que
compran y sientan que estos productos son
Unicos. (F2, F4, A3)

Estrategias DA

Mantenerse constantemente actualizados
con los nuevos productos, procesos que
aparecen en el mercado para disminuir el
riesgo de costos. (A1, A3, D1)

Realizar  alianzas  estratégicas con
empresas de responsabilidad social (D2,
A3)
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3.5 Vision

Ser reconocidos al 2025 como la tienda virtual lider del pais en venta de muebles
multifuncionales organicos con disefios vanguardistas de calidad.

3.6 Mision

Somos una empresa peruana que disefia y comercializa muebles multifuncionales

orgénicos e innovadores llevando comodidad y més espacio a los hogares.

3.7 Estrategia Genérica

Para el presente trabajo de investigacion se utilizara la estrategia de diferenciacion ya
que Ecocrea busca llegar a los hogares a través de la venta online de muebles
multifuncionales organicos e innovadores que representan ahorro de tiempo y dinero.
Esto debido a que el usuario invertira menor tiempo en la limpieza de muebles y menos
dinero en compras de muebles adicionales. Por otro lado, la experiencia del cliente sera

personalizada desde el primer momento.

3.8 Objetivos Estratégicos
1. Conseguir un nivel de satisfaccion del 90%, por cada producto vendido
durante el primer trimestre de ventas.
2. Reducir los costos operativos en 3% durante los proximos 3 afios.
3. Posicionar la marca aumentando el numero de seguidores en Facebook en
un 20% en un plazo de dos meses.

4. Incrementar la cartera de clientes en un 5% cada semestre.

4 INVESTIGACION/VALIDACION DEL MERCADO.

4.1 Disefio metodolégico de la investigacion/metodologia de validacion de hipotesis

Se validd la hipdtesis del cliente/problema por medio de la exploracion a través de
entrevistas a profundidad siendo esta la herramienta principal las cuales se realizaron
durante el mes de agosto, a hombres y mujeres dentro del rango de 25 a 45 afios
pertenecientes al nivel socioeconémico B y C+ de Lima Metropolitana con un estilo de
vida moderno, los cuales residen en viviendas no mayor a 120 m2. Por otro lado, se utilizé
un Pitch MVP para la validacion de la hipdtesis por lo que se desarrollo un fan page en
Facebook y un Landing page. Durante el periodo de andlisis del 21 al 31 de agosto se
hicieron publicaciones, el cual tiene como punto principal medir el nivel de aceptacion y

demanda del producto.
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Asimismo, se elaboré un mapa de empatia el cual nos ayuda a conocer y entender a los

clientes.
Tabla 5. Mapa de empatia
Nombre del Usuario / Clients. Disenado para En: 15082020
Empathy Map ECOCREA ECOCREA >
or
. -
Buscan la Buscan com)
Estan La comodidad es prar
; estabiidad i articulos a precio
frascin Libdinco it promedio pero de
NUeVes. calidad
L = = L
¢QUE PIENSAN Y SIENTEN? Diseftos.
Innovadores en
pinterest
Productos orgénicos
50N buenos L;
Mercado virtual
més amphio y
s PERSONAS DE acoesivle
25-45 ANOS DE K
UE VE?
¢QUE OYE? EDAD NSE By LQ
C+MODERNAS,
EN LIMA Emprendedoras
Ideas innovadoras por L; que organizan el
internet espacio en casa
— Cada vez su
L entomo opta por
consumir
productos con
¢(QUE DICE Y HACE? aportes al medio
A ambiente
La mayoria de
Se mantienen en Colabora con el f:“‘d“’ dowile Il bia Sl producto muebles.
constante Se adapta rapido medio amblente son caros al tener
actividad =S = detalles.
= e
£Qué es fo que a & o clla le? . Muchos £Qué es 1o que 6l o ella?
0 tengo
DUELE sahacio para ﬁr:;:’e‘::‘ ASPIRA
trabajar gran tamao
Dificultadores
Tengo que mover - - Productos DOWf!"; o oY ider ’;:pl:;‘: Mala
todo a cada rato simples S en casa suficiente decoracion
e |
- - -

Fuente: Elaboracién propia
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Grafico 3 Fan Page Ecocrea.

Ecocrea Ecocrea
— @ blesecocrea - Sitio web de comercio
@mue . e -
(o] lartr orien #" Editar "WhatsApp
Inicio Empleos Eventos Opiniones Mas = @ Ver como visitante Q g
Invita a tus amigos a que indiquen teos Crear publicacion

que les gusta tu pagina

Si tus amigos indican que les gusta tu pagina y
comparten sus publicaciones, es posible que mas
personas las vean en sus secciones de noticias.

lad Foto/video @ Recibir mensajes

Fuente: Facebook
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https://www.facebook.com/mueblesecocrea/

Grafico 4 Pagina Web Ecocrea

ECOCREA Inicio Blog Comprar Reservar

muebles funcionales con
hogar impulsando ef

Fuente: Pagina web Ecocrea
Gréfico 5 Instagram Ecocrea

qmmm Q Buscar @ V @ o 6
ecocreamuebles K -

Ecocrea 1 publicacion 3 seguidores 2 seguidos
Mucbles ecolegicos
Ecocrea
Somos una empresa dedicada al disefio y fabricacion de muebles multifuncionales con
materiales amigables con el medio ambiente.

BB PUBLICACIONES (2 ETIQUETADAS

Fuente: Instagram

4.2 Resultados de la investigacion

a) Resultado de las encuestas

Se realizaron encuestas a 100 personas, el 51% estan interesados en productos
organicos lo que indica que es un mercado potencial para nuestros productos. EI 40%
prefiere los muebles modernos. Por otro lado, el 48% compra muebles entre un
periodo de tres a cinco afos. El 41% cuando elige un mueble busca que los muebles
sean funcionales lo que confirma la propuesta del producto que ofrecemos, también
es importante mencionar que el 37 % también sino opta por la funcionalidad considera
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https://instagram.com/ecocreamuebles?igshid=1jht65tx166i7
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que los productos que se utilizan para fabricar muebles respeten el medioambiente.

El monto que las personas encuestadas estarian dispuestas a pagar por muebles que

cubran con sus expectativas hasta entre 701 soles y 1000 soles con un 39% y mas de

1000 soles con 40 %. Por otro lado, el 63% de las personas encuestadas indican que

el lugar méas usado dentro de su vivienda es la sala.

También el 56% se siente comodo en el espacio que viven. EI 33% indica que el area

de la cocina es un area reducida a comparacion de otras distribuciones, lo que abrira

la creacion de muebles para la cocina. Finalmente, el 49 % de las personas indican

que si conocen los muebles funcionales (Anexo A).

b) Objetivos de la entrevista

1.

© © N o g &

Conocer los principales problemas que tienen las personas al organizar los
espacios en su casa

Validar los motivos uso del producto

Evaluar la aceptacion o rechazo de un nuevo disefio innovador para
muebles del hogar.

Evaluar atributos e intencion de compra del nuevo producto

Identificar los habitos de compra del consumidor

Identificar cuanto estaria dispuesto a pagar

Conocer la preferencia del cliente sobre los tamafios de muebles

Conocer la frecuencia de compras de los clientes.

Qué tipo de materiales prefiere para los muebles.

c) Entrevista en profundidad

Resultado de las entrevistas

Luego de las entrevistas realizadas, se obtuvo como resultado que 13 de 15 personas

mencionan que presentan dificultades para organizarse y encontrar un espacio en casa

que les permita realizar actividades adicionales, ya que antes de la coyuntura se realizaban

fuera del hogar tales como; el trabajo, ejercicios, clases online y areas de entretenimiento

ahora se realizan en el dormitorio, en la mesa del comedor y en el sofé , al presentarse

dichas dificultades las familias tienen que mover constantemente los diversos muebles,

ocasionando pérdida de tiempo, dolores corporales e incluso llegando a vender dichos
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productos por aprovechar mejor sus espacios y  lograr mejores  condiciones de

convivencia en su hogar (Anexo B).

Resultados del Landing Page del 19 de agosto del 2020 al 31 de agosto del 2020

Grafico 6 Visitas en Landing Page

Vista general de estadisticas @ 7dias23ago. - 30 ago) ~ | Personalizar | ()
VISITAS VISITANTES ONICOS ENVIOS DE FORMULARIOS
Fuente: Wix
e Visitas: 36

e Visitantes Uinicos: 15

e Formularios enviados: 16

Grafico 7 Resultados de conversién

16
36

* 100 = 44.44%

Grafico 8 Nuevos visitantes

Fuente: Wix

e Nuevos visitantes: 62.29%
e Visitante que retorna: 37.71%
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Gréfico 9 Flujo de visitas

Traffic over Time

Fuente: Wix

e Sesiones totales del sitio: 36
e Visitante Unico: 15

e Duracion media de la sesion: 1m19s

En base a los resultados obtenidos en este periodo de prueba se muestra que el landing
page que se cred a través de Wix?® tiene mayor trafico de visitas que el fan page e
Instagram page teniendo una tasa de conversion de 25% se hizo dos modificaciones al

landing page para mejorar estos resultados.

4.3 Informe final: Elaboracion de tendencias, patrones y conclusiones

A nivel de espacios

Las inmobiliarias estan ofertando departamentos méas pequefios y con un menor nimero
de habitaciones. Esta tendencia espera un crecimiento a mediano plazo sobre todo en la
clase media, donde se encuentran las personas que trabajan y son dependientes. Ante el
incremento de los créditos hipotecarios, fondos estatales (“bono verde” y “mi vivienda”)
continuaran apoyando el financiamiento de departamentos de diferentes caracteristicas
ecoldgicas y precios. Asimismo, se puede observar en el siguiente gréafico la evolucion de
la oferta inmobiliaria destinada al programa social Techo Propio, asi como para la
vivienda social y vivienda residencial siendo categorizadas de acuerdo a su valor en UIT
segun lo expuesto por la Asociacién de Desarrolladores Inmobiliarios del Perl
(ADIPERU, 2019).

Grafico 10 Oferta Inmobiliaria segun Tipologia de vivienda

3 Plataforma online para nuevas paginas web
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Oferta Inmobiliaria segun Tipologia de Vivienda
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Fuente: ADIPERU

Grafico 11 Precios de viviendas seglin programa estatal

Hasta 5/, 105,000

Dhe 5/. 105,000 &
5/.419,60

Mayor a 5/.419,600

Fuente: ADIPERU

A esto se le aflade una nueva tendencia en los cambios en la demanda habitacional, por
ejemplo, con el “co-living”. Todas estas tendencias estan dirigidas a parejas jovenes o
adultos mayores. Hay distritos en donde ya se observa el desarrollo de este tipo de
proyectos inmobiliarios: San Isidro, Barranco, Jesis Maria, Magdalena, Lince, San
Miguel, Surquillo, Brefia. Se tiende a preferir proyectos que tengan &reas comunes, con

espacios para trabajar (coworking), para reunirse, con espacios de ocio.
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Gréfico 12 Area promedio de departamentos disponibles para la venta

Area promedio de departamentos
disponibles para la venta 1 deareats 6o aste S B8 proyacion va
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I L
N AHd HE A X8R T a0ia

Fuente: BBVVA Research
A nivel de funcionalidad

Debido a estas tendencias inmobiliarias que se origina en las grandes ciudades del mundo
de Europa que originG a partir de la premisa basica de la vivienda para estudiantes,
impulsada por el aumento de costos de los inmuebles en centros urbanos. Ademas, trajo
consigo que el uso de los muebles cumpla mas de una sola funcion. De esta manera, se

optimiza el espacio. Esta tendencia va llegando de forma constante al Perd.

Si se siguen los patrones modernos y sofisticados van de acuerdo al andlisis que hace
Arellano. Por eso, estos estilos de vida son fundamentales al momento de buscar un
producto de aqui en adelante. No obstante, se debe mencionar a las redes sociales como
el medio de comunicacion cada vez mas activo en las familias modernas. Ante esta
premisa, se considera usar paginas de Facebook e Instagram, pagina web, y landing page.

Para contar con informacion de los interesados en nuestro modelo de negocio.

5 PLAN DE MARKETING

5.1 Planteamiento de objetivos de marketing
a) Corto plazo
o Lograr posicionar la marca Ecocrea dentro de las primeras 10 empresas
sostenibles de venta de muebles en redes sociales como Facebook e
Instagram en el primer afio de creacion.
e Lanzar al mercado 2 disefios nuevos de muebles multifuncionales dentro

de 1 afo.
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b) Mediano plazo

« Crear alianzas estratégicas con casas de disefio multimarca hasta el tercer
afo.
o Alcanzar una participacion de mercado constante en Lima Metropolitana

de 5% hasta el tercer afo.
c) Largo plazo

o Lograr realizar ventas a las principales provincias del Peru en el tercer afio
de operacion (2022).
o Adquirir una planta de produccién de muebles organicos multifuncionales

propia en un plazo no mayor a 7 afios.

5.2 Mercado objetivo:

5.2.1 Tamafo de mercado total:
Para el proyecto Ecocrea el mercado total incluye a hombres y mujeres de 25 a 45 afios
que viven en departamentos pequefios de Lima Metropolitana.

Para calcular el tamafio del mercado total se tomard como referencia la informacion
obtenida del Market Report elaborado en abril del afio 2019 por la Compafiia Peruana de
Estudios de Mercados y Opinion Publica (CPI). La cual estimé una poblacion total en
Lima metropolitana de 10'580°900 personas aproximadamente, de las cuales entre los

rangos de edad de 25 y 45 afios suma un total de 4'769,900 aproximadamente.
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Tabla 6 Lima metropolitana 2019: Poblacion por sexo y segmento de edad

Caadro N

Lima metropolitana 2019: Poblacion por sexo
y segmentos de edad

00 - 05 afos 9417 a3 4813 32 460 4 &6
06 - 12 afvos 1,121 104 5619 0.7 5002 101
13 - 17 afos 8285 78 £20.¢ 80 408.1 1.7
18 - 24 ados 13574 128 6922 132 6652 125

25 - 39 afos 26834 255 134838 257 13M6 2350
40 - 55 anos 20865 197 10201 194 10864 200
56 - + afos 15813 149 7227 133 8586 161

Fuente: CPI

5.2.2 Tamafio de mercado disponible:

Tabla 7 Lima metropolitana 2019 estructura socioeconémica.

Cuadro N° 12
Lima metropolitana 2019: APEIM estructura socioeconomica de la poblacion por zonas geograficas

1 Puente Piedra, Comas, Carabayllo. 1,309.3 124 0.0 146 39.7 366 a1
2 Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras. 13183 125 21 28.3 476 199 21
3 San Juan de Lurigancho, 11576 108 1.1 215 446 253 75
4 Cercado, Rimac, Brefia, La Victoria. m.z2 7.3 25 299 439 215 2.2
5 :\I‘I‘ao,'[)haclacayu. Lurigancho, Santa Anita, San Luis, EI Agus- 14776 14.0 14 116 456 333 8.1
6 Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel, 3.7 36 16.2 58.1 20.5 35 1.7
7 Miraflores, San Isidro, San Borfa, Surco, La Molina. 810.6 7.7 359 43.2 136 6.3 1.0
8 Surquillo, Barranco, Chorrilios, San Juan de Miraflores. 878.3 83 20 291 488 17.3 28
9 Vilta El Salvador, Villa Maria de! Triunfo, Lurin, Pachacamac 1,098.7 104 0.5 79 52.2 316 78
[ resvpori e A - Ly 1,004 104 14 190 460 244 92
1" Cieneguilla y Balnearios 1905 18 0.0 476 327 98

or~ e et v

/ 9.9 .
o B @8 w s

RS S = 3 =
e 3 | aQ
FUENTE: AFEM - Estructuna socioecondmics 218
ELABORACION: DEPARTAMENTO DE ESTADISTICA - C.PL

Fuente: CPI
29



El tamafio de mercado disponible (TMD) seleccionado para el proyecto Ecocrea son todas
los hombres y mujeres de 25 a 45 afios de los distritos de la zona 6 y 8 pertenecientes al

sector socioeconémico By C.

Segun el grafico anterior el 3.6% Yy 8.3% de la poblacién total de Lima Metropolitana
pertenece a las zonas escogidas como mercado objetivo para iniciar el proyecto. Ademas,
se ha tomado el 58.1% de la zona 6 que pertenece al NSE B. Asimismo, 48.8% de la zona
8 al NSE C.

o Tamafio de Mercado Disponible (B) = Tamafio de Mercado Total*(3.6%) *
(58.1%)

Tamarfio de Mercado Disponible = 4'769,900 *3.6%*58.1%
Tamario de Mercado Disponible = 99,767
o Tamarfio de Mercado Disponible (C) = Tamafio de Mercado Total*8.3%*48.8%
Tamarfio de Mercado Disponible = 4769,900 *8.3%*48.8%
Tamarfio de Mercado Disponible =193,200
o Tamafio de Mercado Disponible Total (B+C) = 99,767+193,200 = 292,967

Luego de realizar los calculos necesarios se obtiene un tamafio de mercado disponible de
292.967 hombres y mujeres de 25 a 45 afios las cuales viven en la zona 6 y 8 de Lima

Metropolitana de NSE B y C.jError! No se encuentra el origen de la referencia.

5.2.3 Tamafo de mercado operativo (target)
Ahora podemos analizar cuantas personas de los dos sectores viven en casas y

departamentos. Para ello, tomamos la informacién del APEIM.
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Grafico 13 Perfil de hogares segin NSE

Apeim PERFIL DE HOGARES SEGUN NSE 2016 - LIMA METROPOLITANA

it B oo Empresan

Lima Metropolitana

Total NSE A NSE B NSEC NSEC1 NSEC2 NSED NSE E
ipo de vivienda Casa independiente 74.5% 45.0%] 59.1%| 18.4% 76.0% 82.9% 84.0° 92.8%
Departamento en edificio 21.2% 52.5%) 38.5%) 17.8% 20.7% 12.2%| 9.8% 0.7%
Vivienda en quinta 2.7%| 2.5% 2.2% 3.3% 3.0%| 3.9% 2.8% 0.8%
l”;‘;ggﬁf” casa de vecindad (Gallejon, solar o 14 00w 03 0s% 03w 10w 4% 42%
Choza o cabafia 0.0%| 0.0% 0.0%| 0.0% 0.0%] 0.0%| 0.0% 0.0%
Vivienda improvisada 0.1% 0.0% 0.0%) 0.0% 0.0%) 0.0% 0.0% 1.1%
Local no destinado para habitacion humana 0.0%] 0.0%) 0.0%] 0.0% 0.0%] 0.0%) 0.1% 0.0%
Otro 0.0% 0.0% 0.0%) 0.0% 0.0%) 0.0% 0.0% 0.4%
T material Ladriflo o blogue de cemento 85.8% 99.6% 99.2%) 94.9% 96.7%) 91.6% 75.5% 14.2%

Fuente: APEIM

Segun esta informacion, nos indica que las personas que viven en departamentos del NSE

By C son:

o Tamafo de Mercado Operativo =292.967 *38.5% =112793 personas en el sector
B
o Tamafio de Mercado Operativo =292.967*17.8%=52148

o Tamafio de Mercado Operativo Total (B+C) =164941
Luego de realizar el anélisis para determinar el mafiana del mercado el cual sera dirigido
el proyecto se ha determinado que este esta conformado por hombres y mujeres de 25 a
45 afos que viven en departamentos dentro de las zonas 6 y 8 de Lima Metropolitana de

NSE By C, el cual son 164,941 las personas potenciales.
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Tabla 8 Oferta total de departamentos en 2017

Oferta total de departamentos 2017 por

CAPECO

sector urbano en Lima Metropolitana

PRECIO AREA PRECIO

SECTOR URBANO UNIDADES MEDIO POR UND. PROMEDIO POR m?
(57) m? (5/)
1. Lima Top 5132 803 108 107.9 7 267
2. Lima Moderna 9 463 392 647 72.8 5 396
3. Lima Centro 3750 289 428 64.6 4513
4. Lima Este 1330 203 417 66.2 3049
5. Lima Norte 2129 158 245 68.3 2282
6. Lima Sur 1161 282 650 67.9 4179
6A Lima Sur (Balnearios) 286 845 138 151.1 5 366
7. Callao 1 856 179 236 61.9 2 879
TOTAL 25107 415 521 77.9 5016

Fuente: CAPECO - Estudio sobre el Mercado de Edificaciones (Oferta)

Fuente: CAPECO

Se realizaron filtros correspondientes a la oferta de departamentos considerando, para este

caso, el estilo de vida de los hogares, Lima Moderna, Lima Sur por los distritos que

corresponde al NSE B y C considerando ademas el niUmero de metros cuadrados de los

departamentos con metraje maximo de 120 m2, arrojando un total de departamentos

disponibles de 9575.

Segun nuestra capacidad de atencion serd el 1% del total de hogares. Es decir, nos

enfocaremos en 96 hogares al mes 0 1149 hogares al afio.

5.2.4 Potencial de crecimiento del mercado

Para este punto vamos a tomar en cuenta el incremento de la demanda en departamentos.
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Gréfico 14 Ventas de departamentos nuevos
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Fuente: BBVVA Research

Este cuadro, indica que el incremento en la venta de departamentos se ha sostenido con
tendencia hacia arriba en los ultimos afios (2016 - 2018). Esta tendencia crecid
abruptamente en el 2017 gracias al beneficio de usar el 25% de los fondos de personas
afiliadas al sistema privado de pensiones (AFP). Ademas, de los bonos estatales Mi

Vivienda, Techo Propio y Bono Verde,
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Gréfico 15 Crédito Mi Vivienda
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Fuente: BBVVA Research

5.3 Estrategias de marketing:

5.3.1 Segmentacion

La empresa de fabricacion de muebles multifuncionales esta dirigida al segmento de
hombres y mujeres entre 25 a 45 afios de edad que tienen un estilo de vida moderna y
viven en Lima metropolitana pertenecientes al nivel socioeconémico B y C analizando

los siguientes aspectos:
Geografico

Los productos de Ecocrea estan enfocados en hombres y mujeres que se encuentran en
Lima Metropolitana. No obstante, debido al gran volumen de la poblacion existente nos
enfocaremos principalmente en los distritos de la zona 6: Jesus Maria, Pueblo Libre,
Lince, Magdalena y San Miguel. Asimismo, en los distritos de la zona 8: Surquillo,
Barranco, Chorrillos y San Juan de Miraflores. Maximizando la eficiencia en los procesos
abarcaremos todos los distritos de Lima Metropolitana en el cual tendremos un mercado

potencial de 164,941 personas.
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Demograéfico

Los productos van dirigidos a hombres y mujeres de 25 a 45 afios que se encuentren en
el nivel socioeconémico B y C, quienes necesitan optimizar distintas areas del hogar con
muebles multifuncionales para aprovechar y desarrollar diversas actividades. Asimismo,
se considera los ingresos de cada nivel socioecondmico para el anélisis de nuestro

proyecto.

Graéfico 19 Ingreso promedio segin Nivel Socioeconémico
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Fuente: Ipsos
Psicografico

Ecocrea esta dirigido principalmente a hombres y mujeres con estilo de vida
moderna quienes se caracterizan por valorar la imagen personal y se sienten atraidos por
los productos innovadores que faciliten las tareas del hogar. Son decididos y
vanguardistas. Valoran la experiencia al cliente. Asimismo, se sienten atraidos por las
plataformas virtuales y se animan a realizar sus compras de manera mas rapida y efectiva
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sin salir de casa. Con ello, se genera una oportunidad de posicionar nuestra marca
mediante la plataforma web. De tal forma, presentaremos constantemente nuevos
lanzamientos de muebles multifuncionales con exclusivos e innovadores disefios
(Arellano, 2020).

Grafico 20 Estilo de Vida segln Rolando Arellano Cueva
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Fuente: Arellano Marketing
Conductuales

Las variables conductuales para el proyecto en desarrollo tienen un publico objetivo el
cual estan basadas en la maxima optimizacion del espacio en sus hogares a través del uso
de muebles de distintas maneras: “2”” en “1” siendo practicos y sencillos al maniobrar, sin
dejar de lado el estilo y disefio innovador generando comodidad y satisfaccion al realizar
alguna actividad especifica en el hogar (estudiar, “homeoffice”, descansar, comer, etc).
Asimismo, tienen preferencias al utilizar medios digitales para la realizacion de sus
compras desde el bienestar y tranquilidad de sus hogares. Segun lo sefialado por el INEI,
en el informe técnico respecto a las Estadisticas de las tecnologias de la informacion y
comunicacion en los hogares. el 60,3% de la poblacion de 6 a mas afios del pais tienen
acceso al internet incrementandose en 6,3 % respecto al periodo anterior. Asimismo,
podemos observar que un 78,5% de Lima Metropolitana cuenta con el servicio de internet
siendo el medio mas utilizado el teléfono movil con un 53,4%. A su vez, la necesidad de
contar con un plan de internet varia. Segun el rango de edad, las personas de 25 afios a
mas lo hacen para poder comunicarse (via email, chat, etc.) con un 97,5%, seguido de la
busqueda de informacion con un 89,5% vy finalizando con la busqueda de actividades de

entretenimiento con un 86,1% como lo demuestra los siguientes cuadros:
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Tabla 9 Uso de internet seglin area de residencia

Per(: Poblacion de 6 afios y més que hace uso de Internet, segin drea de

residencia

Trimestre: Enero-Febrero-Marzo 2019 y 2020
(Porcantaje del total de poblacion de 6 afos y mas de edad de cada drea de residencia)

Ene-Feb-Mar | Ene-Feb-Mar | Variacion (Puntos

Area de residencia 2019 P/ 2020 P/ porcentuales)

Total 540 60,3 63 =
Lima Metropoltana 744 785 41 "
Resto urbano 1/ 575 842 67 -
Area rural 164 238 74 et

* Existe dferencia sgnificativa, con un mived de confanes del S0%,
™ La dierenca es alaments SigniScativa, oon un nivel de confianza del 95%

™** La cderanca es muy slaments sgniicativa, con un nivel de conflanza del 99%.

1/ No incluye Lima Metropoltana.
P/ Preliming.

Fuente: lastituto Nacional de Estadistica ¢ Informitica - Encuesta Nacional de Hogares.

Fuente: INEI

Tabla 10 Poblacion segin tipo de actividad en internet

Pert: Poblacion de 6 afios y mas de edad por sexo y grupos de edad, segun tipo de

actividad que realiza en Internet
Trimestre: Enero-Febrero-Marzo 2020 P/

(Porcentaje sobre el total de usuarios de Internet)

Sexo Grupos de edad
Actividades Total 6a24 [25ymas
Hombre| Mujer | [
Comunicarse (e-mail, chat, elc) 921 920 923 89 975
Obtener informacion 878 883 873 83 895
Actividades de Entretenimiento (juego de video, oblener 88 902 872 930 86.1

peliculas, misica, efc).

P/ Preliminar,

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informética - Encuesta Nacional de Hogares.

Fuente: INEI

37



Grafico 16 Poblacion por sexo y grupos de edad, segun tipo de actividad que realiza en internet
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5.3.2 Posicionamiento
La estrategia de posicionamiento de ECOCREA se basa en las cualidades de sus
productos y en la solucién que se brinda ante los problemas ocasionados por el poco

espacio o mala distribucién de los muebles en los distintos ambientes del hogar.

ECOCREA tiene como objetivo principal brindar muebles multifuncionales con disefios
innovadores a partir de otro ya existente como lo son los muebles convencionales, que en
su gran mayoria ocupan mucho espacio y reducen ambientes generando incomodidad y
molestia. Es por ello, que los productos de ECOCREA estan enfocados en brindar
comodidad con productos de buena calidad usando productos organicos. De esta manera,

se busca posicionarse en la mente del consumidor.

5.4 Desarrollo y estrategia del marketing mix

5.4.1 Estrategia de producto / servicio

Es por ese motivo, ECOCREA promovera dichos atributos para diferenciarnos de los
competidores actuales e incrementar las ventas en los proximos afios, logrando los
objetivos propuestos. Ademas, se utilizaran diferentes plataformas virtuales que nos

permitird interactuar de manera activa con nuestros clientes y asi brindarles asesorias en
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cuanto al gusto y necesidad en la busqueda del mobiliario idéneo. Todo ello sera

complementado con una gestion de procesos eficientes.

Desde el inicio de la comunicacion con nuestros clientes se dard un monitoreo continuo
hasta la instalacion en sus hogares. A su vez, se realizard llamadas post venta para saber
el nivel de satisfaccion en cuanto al servicio brindado por parte de nuestros colaboradores
en lo que respecta el armado e instalacion de los muebles siendo este plazo no mayor a
las 72 horas después de realizada la compra. Nuestros productos cuentan con una garantia
de un afio. Asimismo, se ejecutard una estrategia de diferenciacion ya que nuestros
muebles se adaptan a espacios limitados siendo estos de forma modular, plegable o
deslizantes. Por lo cual se deberd promover su diferenciacion mediante un disefio
innovador, imagen de la marca y calidad del producto logrando con ello mayores ventas

y superando los objetivos establecidos a corto y mediano plazo.

Gréfico 17 Escritorio mesa plegable. Escritorio Duo.
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Graéfico 18 Mesa y repisa plegable. Mesa Magic.

Gréfico 19 Mesa de centro multifunciones. Mesa Kit.
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Grafico 20 Mesa con sillas. Mesa Wood.

5.4.2 Disefio de producto / servicio

Los productos de ECOCREA estéan inspirados en los ltimos requerimientos que solicita
el mercado, los usuarios valoran el espacio y la comodidad para disfrutar plenamente en
sus hogares. Ademéas, ECOCREA no vende solo muebles sino brinda la experiencia de
poder disfrutar del confort disefiando soluciones adaptadas al estilo de vida del cliente
generando armonia en sus hogares. Logrando concientizar e incentivar al usuario el
interés de comprar productos que utilicen materiales organicos y responsables, buscamos

gue vayan mas alla de recibir un producto.

En cuanto a los disefios innovadores del producto se mostrara la funcionalidad de los
muebles a través de plataformas virtuales interactivas y sencillas para el usuario. A

continuacion, mostramos la pagina web que se utilizara.
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Graéfico 21 Pagina Web
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Fuente: Web Site Ecocrea

Ademas, se utilizard la Fan Page de Facebook para mantener el contacto con la

comunidad. También se publicara productos, promociones, resolver dudas.

Gréfico 22 Fan Page
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Tal como se mencion0, se mantendran actualizadas las versiones de la pagina web y
cuentas de redes sociales y diferentes formatos para la navegacion en distintos sistemas

operativos en smartphones.

Por otro lado, usaremos estos mismos recursos tecnoldgicos para determinar la
valorizacion de nuestros productos y servicios. Ya que el cliente podra calificarse de
forma publica en nuestras redes sociales o dejar comentarios positivos 0 negativos segun
requiera el caso. Esto nos servird, para afianzar un lazo confiable entre el cliente y

Ecocrea.

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

En el mercado peruano existen productos similares y el nivel de competidores es media,
la estrategia a desarrollar por Ecocrea sera la de estrategia por precios neutros, debido a
gue nos basaremos a nuestra propuesta de valor que consiste en dar mayor espacio,
brindando comodidad a través de productos Unicos hechos a base de insumos organicos

con disefos innovadores.

Los muebles que se ofrecen son los siguientes:
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Tabla 11 Lista de precios Ecocrea

Muebles Multifuncionales -ECOCREA

Imagen del producto Nombre del Producto Funcionalidad Precio e instalacion

=0

Escritorio Duo Escritorio y pizarra S/.520.00

Mesa Magic Mesa y estante aereo S/. 500.00

) Mesa comedor con
Mesa Kit _ _ S/. 800.00
almacenamiento movil

Mesa Wood comedor con 4 sillasde m  S/. 950.00

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 12 Lista de materiales por mueble

Costototal
Costode
Muebles Materlales de Imagen
materiales
Materlales
Plancha de melaming de 18 mm Novokor 5/. 85.00
Flancha respal do 5/. 30.00
Cantos gruesode 3 mim 5/.35.00
Canto delgado de 0.5 5/. 10.00 - O
Bisagra cangrejo interior 57400 I.'-.E.L
Escritorl o duo Bisagras Batiente 5/, 600
Picaporte 5/.5.00
Tornillos Spack 5/ 2.00
Tarugos de plastico 55150
Tirador 57400
Empague 57400
Madera Mohena -Tablas 5/.54.00
Tubos rectangulares de 1plgx 05 mm 5/. 50.00
Bisagra batiente 5/, 600
Pernosde 21/2 5/ 2.00
Base Zincromato 5. 10,00 ] .
MesaMaglc @ aite sintetico 5/ wpp - iEe00
Laca selladora 5/. 10.00
Thinner acrilico 5/. 16.00
Tornillos Spack 5/ 4.00
Empague 57400
Melamine de 18 mm §f 11000
Canto grueso de 3 mm 5/. 16.00
Canto delgado 5/. 15.00
Tornillo Spack 55 4.00
Mesa Kit Bisagra cangrejo 57400 5/.202.00
Pata industrial ragulable 5/ 7.
Tirador 5/ 2.00
Garrucha [reedas) 5/, 40.00
Empaque 5/ 4.00
Madera Mohena seca: 5/.330,00 iy
Laca selladora 5/.24.00
Thinner acrilico 5/. 16.00
Lija de madera N° 50 5/ 2.00
Mesa Wood lijade madera N* 120 5/ 200 5/.405.00
Cola sintetica Tekno 5/. 10.00
Pata industrial ajustable 5/ 7.
Pernos cabezacochede 1172y /8 5/. 10.00
Empague 5/ 4.00

Fuente: Elaboracion propia

Aqui se presentamos los precios que manejan

rubro:

algunos de los competidores en

nuestro
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Graéfico 23 Precios de la empresa MAE Muebles
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Asi como lo muestra la imagen anterior muchos competidores ofrecen similar
producto, pero nosotros mantendremos nuestra diferenciacion mediante un producto de

calidad y brindando un servicio de instalacion Al.

Grafico 24 Precios en tiendas por departamentos
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Se puede observar también que muchas tiendas por departamento como Ripley, Saga
Falabella, Sodimac siguen ofreciendo muebles tradicionales los cuales tienen un precio
elevado ocupando mucho espacio teniendo una sola funcion. Por ende, los productos que

ofrece Ecocrea mantienen sus atributos y ventajas competitivas, tales como:

e Aprovechamiento de espacios limitados

e Calidad de los productos

e Productos con disefios modernos e innovadores.

e Utilizacion de productos organicos siendo responsables con el medio
ambiente.

e Cumple mas de una funcién segun la actividad a realizarse.

Entre los costos que se incluyen por la compra de nuestros muebles multifuncionales son

los de:

e Asesoria a cargo del disefiador web.

e Fabricacién del producto.

e Traslado de los muebles hasta el hogar del cliente.
e Instalacion a cargo del personal encargado.

e Servicio post venta.
Asimismo, en algunos casos los costos seran asumidos por los clientes como:

Cobro por envio fuera de Lima Metropolitana
Ecocrea ofrece el servicio de entrega totalmente gratuito dentro de Lima Metropolitana,
sin embargo, para ventas destinadas a departamentos fuera de Lima se cobrara un costo

adicional por envio mediante Courier.

Cobro por mantenimiento finalizado el periodo de garantia
Ecocrea ofrece un afio de garantia en todos sus productos, sin embargo, posterior al
tiempo establecido se ofrecera el servicio de mantenimiento el cual tendra un precio de

acuerdo al trabajo realizado y al lugar de residencia del cliente.

5.4.4 Estrategia comunicacional
Ecocrea aplicard una estrategia comunicacional que sea funcional y se adapte a la
coyuntura actual ya que el 94% de empresas utilizan redes sociales; es por ello por lo que

se utilizara como principales estrategias de comunicacion: la promocion de ventas,

47



publicidad en redes sociales tales como Facebook, Instagram y laventa personal.
Facebook e Instagram tendran acceso directo a la aplicacion de WhatsApp para

consultas y ventas.

Por ello, Ecocrea realizara eventos de lanzamientos de productos a través de las redes
sociales. Otra de las estrategias que se utilizard sera participar en campafias con
disefiadores de interiores o “influencers” que se encuentren en el rubro de orden y
decoracion de interiores tal como “Casayorden.deco”, “Glamstudiol”, que nos permitira
impulsar nuestros productos y acercarnos a los clientes. También se utilizara la tactica del
boca a boca, la cuenta el “Buen Dato” de Instagram que presenta ¢ impulsa diversas

marcas peruanas que son recomendadas por la gente.

Mas adelante, se realizaran estrategias de marketing apoyadas en las herramientas de
Google My Bussines y otras herramientas las cuales se aplicaran en el futuro a través de
YouTube.

Gréfico 25 Comunicacion en las empresas
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Gréafico 26 Plataformas virtuales

Joflon

o WhatsApp: Canal directo de comunicacion desde Fan Page

e Zoom: Para reuniones virtuales y mostrar productos Ecocrea
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o Messenger: Para recibir comentarios y/o consultas sobre los productos
Ecocrea.

e Meet: Parareuniones virtuales y mostrar productos Ecocrea
e Instagram: Publicaciones de fotos, videos y transmisiones en vivo.

5.4.5 Estrategia de distribucion

Ecocrea aplicara el canal de distribucion directa, en donde se contard con una unidad
encargada para la distribucion de nuestros muebles y tengan como destino al usuario final
no se utilizara intermediarios ya que se busca cumplir con los tiempos establecidos de
entrega y como ventaja nos asegurarnos que nuestros clientes estén satisfechos con
nuestros productos y estos a la vez lleguen cumpliendo todos los estandares requeridos
hasta la instalacién. Por lo cual, se tendra con un espacio para almacenar los muebles

y con el medio de transporte para realizar las entregas.

Gréfico 27 Estrategia de distribucion Ecocrea
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5.5 Plan de Ventas y Proyeccion de la Demanda

Para empezar a realizar el Plan de Ventas se tomara en cuenta el nimero del target las
cuales son 9,575 hogares. La cual tiene como objetivo el 9.75% (934 hogares en el primer
afno). El plan de ventas lo haremos en cinco afos y se toma en cuenta, el contexto con

respecto al Covid-19.

En el mes de enero se registré un incremento en ventas (de muebles en el sector retail)

del 5.6% durante el 2019 (Per( Retail, 2019). Pero todo decayé abruptamente con el inicio
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del estado de emergencia en el mes de marzo hasta mayo. Ante este problema, la
recuperacion del sector de muebles para el segmento B y C se inici6 en el tercer trimestre
de este afio. Ya que el problema no era estructural de la economia peruana y la demanda
debe continuar al largo plazo. Por ello, el sector manufacturero no primario (sector de
muebles) incrementd su produccion durante el mes mayo hasta agosto y obtuvo un

incremento de 18.2% con respecto al afio anterior (Ministerio de la Produccidn, 2020).

En el plan de ventas se tendra un incremento del 7% y 9% mensual en los meses de julio

y diciembre por conceptos de gratificacion.

Tabla 13 Plan de ventas y proyeccion de la demanda mensual

UNIDADES VENDIDAS

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Escritorio Duo 13 14 15 16 17 18 20 22 23 25 27 23
Mesa Magic 10 1 1 12 13 14 15 17 13 13 20 22
Mesa Kit 13 14 15 16 17 18 20 22 23 25 27 23
Mesa Wood 15 16 17 13 20 21 23 25 27 29 31 33
TOTAL 51 55 58 62 67 72 78 85 a1 97 104 113
VENTAS CON IGV

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Escritorio Duo s/ 6,760.00 S/ 7,233.20 S/ 7,739.52 S/ 8,281.29 S/ §,860.98 S/ 9,481.25 S/10,334.56 S/11,264.67 S/12,053.20 S/12,896.92 S/13,799.71 S/ 15,041.68
Mesa Magic s/ 5,000.00 S/ 5,350.00 S/ 572450 S/ 6,125.22 S/ 6,553.98 S/ 7,012.76 S/ 7,643.91 S/ 833186 S/ 8,915.09 S/ 9,539.14 S/10,206.89 S/ 11,125.50
Mesa Kit $/10,400.00 S/ 11,128.00 S/11,906.96 S/12,740.45 S/ 13,632.28 S/14,586.54 S/ 15,899.33 S/17,330.27 S/ 18,543.38 S/19,841.42 S/21,230.32 S/ 23,141.05
Mesa Wood s/ 14,250.00 S/ 15,247.50 S/ 16,314.83 S/17,456.86 S/ 18,678.84 S/19,986.36 S/ 21,785.13 S/ 23,745.80 S/ 25408.00 S/27,186.56 S/ 29,089.62 S/ 31,707.69
TOTAL s/ 36,410.00 S/ 38,958.70 S/ 41,685.81 Sf 44,603.82 Sf47,726.08 S/51,066.91 S/ 55662.93 S/60,672.50 S/64,919.68 S/69,464.05 S/74,326.54 S/ 81,015.92

Fuente: Elaboracién propia

A traves de este plan se vende 934 muebles en el primer afio. Y para hacer el plan de
ventas anual se tomo un incremento de 3.5%. Esto como expectativa del negocio para el
segundo afio de operacion. Todo ello debido a la publicidad agresiva que manejaremos

desde el primer afio.

50



Tabla 14 Proyeccion de ventas anuales

UNIDADES VENDIDAS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Escritorio Duo 238 245 259 274 293
Mesa Magic 183 189 199 211 226
Mesa Kit 238 246 259 274 293
Mesa Wood 275 284 298 316 338
TOTAL 934 966 1,015 1,075 1,151
VENTAS CON IGV

ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Escritorio Duo §/123,746.99 S/ 128,078.14 S/ 134,482.05 S/ 142,550.97 5/ 152,529.54
Mesa Magic s/ 91,528.84 S/ 94,732.35 S/ 99,468.97 S/105,437.11 S/ 112,817.71
Mesa Kit 5/ 190,379.99 S/ 197,043.29 S/ 206,895.46 S/ 219,309.18 S/ 234,660.83
Mesa Wood s/ 260,857.20 S/ 269,987.20 S/ 283,486.56 S/ 300,495.76 S/ 321,530.46
TOTAL s/ 666,513.03 S/ 689,840.99 Sf724,333.04 S/767,793.02 S/ 821,538.53

Fuente: Elaboracion propia

5.6 Presupuesto de Marketing

Para el presupuesto de marketing del primer afio Ecocrea esté considerando S/. 18,300.00

el cual corresponde principalmente a la creacion de nuestra pagina web, asi como las

diferentes plataformas virtuales. Asimismo, se contara con un mantenimiento web siete la

cual permitira corregir errores, optimizar y mantener actualizada nuestra tienda virtual.

Medios de Comunicacién

Debido al gran cambio digital y a los cambios de hébitos de consumo Ecocrea desarrollara

una estrategia de marketing digital masiva. Donde el principal medio de comunicacién

con nuestros clientes sera a través del Facebook e Instagram, En el primer y segundo afio

se colocara publicidad 3 semanas al mes en Facebook e Instagram teniendo un costo de

128 soles semanales, mientras que en Google AdWords sera de manera diaria durante el

primer afio con un costo de 6 soles diarios teniendo un incremento anual de seré de 30%.
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Tabla 15 Gastos de publicidad en redes sociales

PRESUPUESTO ANUAL DE PUBLICIDAD DIGITAL

Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Tiempo de publicidad 3 sem. x mes Aumento 30% Aumento 30%  Aumento 30% Aumento 30% Incremento de
publicidad del 30 %
Facebook Ads e . .
N° semanas anual 36 36 36 36 36 referente al afio
Instagram Ads N
anterior
Precio x semana 128 128.00 128.00 128.00 128.00
TOTAL PUBLICIDAD FACEBOOK E INSTAGRAM 5/. 4,608.00 5/. 5,990.40 s/.7,787.52 s/.10,123.78 5/.13,160.91
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Tiempo de publicidad Diario Aumento 30% Aumento 30%  Aumento 30% Aumento 30% N
ncremento de
ublicidad del 30 %
Google Adwords N* dias 365 365 365 365 365 P ~ ’
referente al afio
Precio x dia 5/. 6.00 s/. 6.00 5/. 6.00 s/. 6.00 s/.6.00 anterior
TOTAL PUBLICIDAD GOOGLE ADWORDS s/.2,190.00 s/. 2,847.00 s/.3,701.10 s/.4,811.43 S/.6,254.86
TOTAL PUBLICIDAD DIGITAL s/.6,798.00 s/. 8,837.40 s/.11,488.62 S/.14,935.21 s/.19,415.77

Fuente: Elaboracion propia
Merchandising

Ecocrea emplea un conjunto de técnicas de marketing entre ellas el merchandising, el cual
consta de otorgar publicidad gratuita mediante productos tales como: lapiceros, bolsas
ecologicas, libretas de notas o Mug metélico teniendo como principal objetivo
posicionamiento y fidelizacion a nuestra marca, siendo lenta pero agresiva y ascendera
anualmente a razén del 40%. A Continuacion, se presenta el presupuesto de
merchandising proyectado a 5 afios.
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Tabla 16 Presupuesto anual de merchandising

PRESUPUESTO ANUAL DE MERCHANDISING

Afio1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio5
PreciofUnidad Precio/Unidad PreciofUnidad Preciof/Unidad Precio/Unidad
Libreta Ecologica s/.3.00 s/.3.00 s/.3.00 s/.3.00 s/.3.00
LX)
¢/ Cantidad anual de libretas 150 130 234 304 395 Incremento
: . anual de
Total Costo Libreta Ecologica s/. 450.00 s/. 540.00 s/.702.00 s/.912.00 s/.1,185.00 )
cantidad en
. 20%

Mug metalico s/.2.00 s/.2.00 s/.2.00 s/.2.00 s/.2.00

? Cantidad anual de Mug 150 180 234.5 304.65 396.045

Total Costo Mug metalico 5/. 300.00 5/. 360.00 5/.469.00 5/.609.30 5/.792.09

Total Costo Anual Merchandising s/. 750.00 s/.900.00 s/.1,171.00 5/.1,521.30 5/.1,977.09

Fuente: Elaboracion propia

A continuacion, se presenta el presupuesto anual de Marketing proyectado a 5 afios:
Tabla 17 Presupuesto de marketing

Presupuesto de Marketing

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Gastos de creacion y soporte

Creacion de plataforma web (Hosting,

o P ( € s/. 1,000.00 /. 500.00 s/. 500.00 s/. 500.00 s/. 500.00
dominio y .com)
Licencia de Software de disefio 3D /. 500.00 s/. 200.00 s/. 200.00 s/. 200.00 s/. 200.00
Total gastos de soporte y creacion s/. 1,500.00 S/. 200.00 S/. 200.00 S/. 200.00 S/. 200.00

Gastos publicidad redes sociales
Facebook Ads e Instagram Ads /. 4,608.00 5/.4,746.24 s/.1,629.54 s/.1,678.43 s/.1,728.78
Google Adwords s/. 2,190.00 5/.1,483.20 s/. 763.85 s/. 786.76 s/. 810.37
Total gastos de publicidad 5/.6,798.00 5/.6,229.44 5/.2,393.39  S/.2,465.19 §/.2,539.15

Gastos de merchadising

Libreta ecologica s/.450.00 s/. 540.00 s/. 702.00 5/.912.00  S/.1,185.00
Mug metalico s/. 300.00 s/. 360.00 5/. 469.00 s/. 609.30 s/.792.09
Total gastos de merchadising s/, 750.00 5/. 900.00 5/.1,171.00 5/.1,521.30  §/.1,977.09
Presupuesto Total de Marketing 5. 9,048.00 5f.7,320.44 5/.3,764.39 5/.4,18.49  5/.4,716.24

Fuente: Elaboracion propia

6 PLAN DE OPERACIONES

6.1 Politicas Operacionales

El plan de operaciones estd enfocado en llevar productos de calidad a los clientes
satisfaciendo el deseo y cumpliendo con las caracteristicas ofrecidas. Para ello se debera
de tener una buena planificacion y comunicacién entre todos los que intervienen en la
venta y produccion del producto, siendo estos proveedores, disefiadores, distribuidores
del producto asegurando la calidad en todo momento. Ademas, se contara con productos
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organicos gque permitan la compra responsable apoyando al medio ambiente, finalmente
se contara con un almacén el cual se utilizara para realizar el seguimiento de inventario y
control de stock de los diferentes disefios de muebles y materias primas. Por lo tanto, los

planes corporativos son los siguientes:

6.1.1 Calidad

La marca Ecocrea busca estar posicionada dentro de las diez mejores marcas de disefio y
organizacion en el 2022. Ecocrea estd comprometido en producir y comercializar muebles
duraderos e innovadores con el objetivo de satisfacer las necesidades de los clientes,
ademas busca ofrecer productos que realzan el estilo del hogar y agreguen confort al

mismo. Para ello cumpliremos con:

« Buscar materia prima de calidad y alta durabilidad siendo el caso de la madera
estos deberan de contar con sellos FSC (provenientes de bosques gestionados de
forma sostenible) los cuales contribuye con el medio ambiente.

« Contar con proveedores que cuenten con experiencia en el mercado tratando con
materiales organicos, teniendo estandares de calidad y comprometidos con
los tiempos de entrega, calidad de producto, precio y facilidad de pago.

o Lograr que la entrega de los muebles al cliente en el tiempo acordado.

o Contar con personal comprometido en la buena comunicacién y atencién a los
clientes.

o Contar con personal calificado en gestion de calidad para supervisar que los
muebles producidos cumplan con todos los estandares de disefio y produccion
solicitados.

o Mejorar la satisfaccion del cliente a través de un proceso de mejora continua.
a) Eficiencia

Considerando que la eficiencia y el servicio al cliente es parte fundamental en todos
nuestros procesos. Es por ello, que se realizara encuestas aleatorias aplicando el modelo
servqual con el objetivo de mantener nuestro estandar de calidad conociendo las
expectativas y que es lo que aprecian de nuestro servicio de manera que nos pueda

impulsar a mejorar cada vez mas.

Se contara con tres procesos definidos para este proyecto desde el disefio del producto
hasta el cambio y/o devolucion del producto.
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6.1.2

Procesos

Dentro del proceso de producto se disefiara de acuerdo con medidas y modelos segin

colecciones a lanzar.

Se preparara el prototipo en 3D el cual servira de muestra para la produccion.

Validar con el &rea de calidad que los productos se encuentren en perfecto estado

de elaboracion y disefio para ser empaquetados y codificados.

Ingresar los muebles al sistema para que se encuentren dentro del inventario

colocando un cédigo de identificacion.

Realizar la distribucion de los productos en el tiempo oportuno, segun solicitudes
de compra a la direccion solicitada por el cliente (delivery).

Servicio al Cliente:

El personal que tendra contacto directo con el cliente ya sea a través de las redes
0 pagina web debera de ser empatico y transmitir una comunicacion clara y
ordenada para de esa manera entender las necesidades de los clientes. Se utilizara
un “speech* con preguntas potenciales hacia el cliente para ayudar a encontrar
las inquietudes que este pueda tener.

Tener un personal a cargo de quejas y reclamos, asi como posibles devoluciones.

b) Postventa

En caso un producto no cumpla con las caracteristicas ofrecidas o tenga alguna falla. Se

procedera con el recojo del producto en el hogar del cliente, una vez alli se validara cual

es la falla o desperfecto, acto seguido se llenard una guia indicando lo encontrado y se

procedera con el embalaje y recojo oficial para una revisién mas especifica, ademas se le

informara al cliente la fecha de entrega con un mensaje lamentando las incomodidades

causadas mencionando la fecha de entrega de la reposicion en un plazo no mayor a 7 dias

utiles. Para este procedimiento se contard con un personal a cargo del servicio de

postventa, quejas y reclamos, que estara exclusivamente atendiendo los requerimientos

solicitados.

4 Def. Discurso o charla
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c)

Garantia

Se procedera a la devolucién del dinero o cambio del producto siempre y cuando este

haya llegado a manos del cliente dafiado, o con algun otro defecto por la marca. En ese

caso el cliente debera contactarse con el area de reclamos, y seguir las siguientes

indicaciones:

6.1.3

Comunicar la solicitud de devolucion dentro de los 7 dias calendarios despues de

la compra.

Si posterior a la entrega y/o instalacion del mueble se detecta algin dafio en el
producto colocar dicha observacién en la Guia de Remisidn, para que continle

con el proceso de cambio.

Presentar el comprobante de compra (Boleta/Factura electronica).

Presentar Documento de Identidad DNI, Carnet de Extranjeria o Pasaporte.

Planificacion

La planificacion para el inicio de nuestras operaciones tiene como objetivo lograr

consolidar la primera fase de la empresa, identificar de manera acertado el movimiento

de la demanda y adaptarse a lo solicitado por el mercado es por ello que se planificara de

acuerdo al meétodo Just in Time los cuales estaran enfocados en los procesos de

produccidn, recursos humanos y plan anti Covid-19.

a)

b)

Planificacion de procesos de produccion

Contar con 2 proveedores para la adquisicion de materiales y 2 para la produccién
de muebles, previamente evaluados y seleccionados para el proyecto, teniendo
como caracteristicas claves: Condiciones de pago, tiempo de entrega, calidad de
productos y precio.

Preparacion de disefio virtual mediante aplicacion Formato 3D.

Contar con un control de calidad de los productos al término del proceso de

produccién verificando que no cuenten con defectos.

Contar con un traqueo de la ruta del delivery para los pedidos.

Planificacion de recursos humanos
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Se seleccionara personal de acuerdo a las pruebas y entrevistas que permitan
demostrar las habilidades tanto de venta como de disefio.

Se realizardn capacitaciones de manera periodica a los miembros de la
organizacion en temas relevantes tales como: atencion al cliente, nuevos procesos,

productos, ademas de prevencién contra enfermedades.

¢) Planificacion anti-covid

En esta parte se planificard y llevara a cabo la organizacion de actividades y protocolos

necesarios para una atencion de primera contra el Covid-19.

6.1.4

Segun las normas regulatorias del ministerio de salud se procedera a realizar el

protocolo de prevencién en el trabajo (Ministerio de Salud, 2020).
Se realizaran capacitaciones de prevencion y salud en el trabajo.

Se realizara la desinfeccion de las instalaciones 2 veces por semana y se
mantendra protocolos de bioseguridad.

Se brindara material de proteccion de bioseguridad para la correcta entrega de

productos.

Inventarios

Ecocrea contard con una oficina-almacén, donde se ingresard todos los productos

terminados, clasificados por modelo y categoria.

Se contara con las siguientes actividades para el buen almacenamiento y control de stock.

Todo producto sera debidamente codificado para poder identificar fecha de
ingreso, salida en la herramienta logistica Kardex®.

Se maneja un sistema Kardex el cual brindara informacion relevante sobre el
producto la cual sera actualizada de manera periodica.

Se manejan racks de almacenamiento la cual favorece el adecuado almacenado de
productos.

Todos los productos contaran con el correcto embalado por proteccién para evitar

dafios por arafiazos o quifies.

5 Documento de control administrativo
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6.2 Disefio de Instalaciones

6.2.1 Localizacion de las instalaciones

Alquilaremos un espacio de 70 m2 que funcionara como almacén y oficina para el area
comercial, ubicado en el distrito Pueblo Libre, la Avenida Mariano Cornejo 1159,se
selecciond el local ubicado de acuerdo a las siguientes caracteristicas: distancia con el
cliente ya que se determiné que el proyecto en su mayoria se dirige a personas que
viven en la zona 6; consideramos que la distancia es importante sin embargo, la distancia
tomara 45 minutos cual creemos que es importante crear una relacion con los
proveedores. Ademas, tiene salidas hacia las principales avenidas de la ciudad de Lima
Metropolitana. EI pago del alquiler tendra un costo de 700 do6lares mensuales ajustandose

a nuestro presupuesto. Usamos una tasa de cambio de S/ 3.6 por délar.

Tabla 18 Tabla de precios de alquiler

Moneda Precio Alquiler m2 Oficina en m2 Precio Final
pueblo Libre Dolares 5 10.00 70 5 700.00
Soles s/ 36.00 70 5/ 2,520.00

Fuente: Elaboracién propia

Grafico 28 Ubicacion oficina Ecocrea
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Fuente: Google Maps
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6.2.2 Capacidad de las instalaciones
La oficina comercial y ventas; y el almacén, tendra un espacio total de 70 m2. Aforo
maximo para 5 personas. De las cuales, solo durante la pandemia, ingresaran 4

personas incluyendo al personal que realiza la instalacion de los muebles.

Por otro lado, el almacén almacenard el stock de 50 muebles desarmados como
aproximado, con espacios asignados especificamente segun modelos y tipos de muebles,
el lugar tendr& una temperatura ambiente y adecuada debido a la humedad de Lima para

evitar dafiar los materiales que utilizaremos para nuestros muebles.

Grafico 29 Distribucion de instalaciones
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Fuente: Elaboracion propia

Grafico 30 Rack de almacenamiento

Fuente: Elaboracion propia
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6.2.3 Distribucion de las instalaciones

El espacio estard dividido en dos zonas tal como lo mencionamos: area de oficina y
almacén. En la oficina serd un lugar luminoso y verséatil para cubrir tres posiciones, del
area de ventas, comercial; y el administrador de ECOCREA. El almacén cuenta con
metraje aproximado de 20 m2. Ademas, contara con el area Servicios higiénicos,
kitchenette para el uso de los colaboradores, asimismo, se instalara el area de desinfeccion

el cual se ubicara a la entrada.

Gréfico 31 Layout de instalaciones
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Fuente: Elaboracién propia
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6.3 Especificaciones Tecnicas del Producto / servicio

6.3.1 Producto Escritorio DUo

Tabla 19 Especificaciones de Escritorio Dlo

Mombre

Descripcion del p

ECOCREA - ESCRITORIO DUO

Muestra propuesta se basa en brindar mayor espacio y
comodidad a traves de muebles multifuncionales con
disefios innovadores dejando de lado los tradicionales.
Muestro escritorio duo es un mueble plegable gue se
convierte en instante en un escritorio para la realizacion
de diferentes actividades, con un estilo minimalista. Su
estructura es basicamente de MDF y accesorios de acero
inoxidable garantizando calidad vy durabilidad.

roducto

Materiales
Materiales Cantidad Unidad de medida

Plancha de melamine de 18 mm Novokor 1/2 Plancha
Plancha respaldo 1/4 Plancha
Cantos grueso de 3mm 10 metros
Canto delgado de 0.5 10 metros
Bisagra cangrejo interior 2 und.
Bizagras Batiente 2 und.
Picaporte 1 und
Tornillos Spack 4 und.
Tarugos de plastico 4 und.
Tirador 1 und.
Empaque 1 unid.
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Dimenslones

KEDDAS
Larga (cm) Ancho [cm) Profundidad (cm)  Altura (cm)

Imagen

o _'l::\"_ 1_I_II- WL At
16.5 - I Ix.u

media con melamine

seP
w r q

Estantes ajustables
para articulos de
diferentes altos

Varilla Telescopica para mayor
estabilidad

Dimensldn plegada BEl5 58

o ;
Dimensian desplegado - 55 215 135 r:-l

[ AR
Superficie de |z mesa 7B 5.5 - -
] E———_"
—
Dimensldn de Plzarra - 48 - 7B
CARACTERISTICAS
Compuesto de Fibra de densidad s 2
Picaporte de acero Incluye corcho Incluye pizama

3 Gabetas inclinables
ideal para revistas o
cosas pequefias

Caracteristicas Generales

] Resigente & agug humedady
’ dtastemperauras
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FUNCIONALIDAD

Estante organizador Escritorio

Pizarra

Fuente: Elaboracién propia
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6.3.2 Producto Mesa Magic

Tabla 20 Especificaciones Mesa Magic

Nombre ECOCREA - MESA MAGIC
Muestra propuesta se basa en brindar mayor espacio vy
comodidad a traves de muebles multifuncdionales con
disefios innovadores dejando de lado los tradicionales.
Muestra Mesa Magic es un mueble plegable que se
Descripcion del producto convierte en instante en una mesa comedor o mesa de
trabajo para la realizacion de diferentes actividades, con
un estilo minimalista. Su estructura es de metal con tablas
de madera natural y accesorios de acero inoxidable
garantizando calidad v durabilidad.
MATERIALES
Materiales Cantidad Unidad de medida
Madera Mohena - Tablas 9 pies
Tubos rectangulares de 1 plg x 0.9 mm 2 unid.
Bisagra batiente 2 unid.
Pernosde 21/2 ) unid.
Base Zincromato 1/8 galén
Esmalte sintetico 1/8 galon
Laca selladora 1/8 galon
Thinner acrilico 1 galon
Tornillos Spack 2 docena
Empaque 1 unid.
MEDIDAS
Dimensiones Largo (em) Ancho (em) Altura[em) Imagen
Dimensidon mesa plegada 30 65.5 112 Tizem
124 5cm
Dimensién mesa extendida 1245 655 755 o
",
r-.e.--.\\l
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Estructura de metal y gruesa
para mayor soporte

Bisagra batiente para mayor
extension

Magdera Mohena de 2.5

CARACTERISTICAS
Estructura estable con
espacio de

cm ;
almacenamiento

Proteccién para evitarel
riesgo de presionarse las

Impermeable y
resistente a altas
temperaturas

Patas ajustable para mayor

estabilidad

e

Capacidad de carga de hasta
25 Kg

Estante

FUNCIONALIDAD

Mesa comedor

Fuente: Elaboracion propia
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6.3.3 Producto Mesa Kit

Tabla 21 Especificaciones Mesa Kit

Nombre

Descripcion del producto

ECOCREA - MESA KIT

Muestra propuesta se basa en brindar mayor espacio y comodidad
a traves de muebles multifuncionales con disefios innovadores
dejando de lado los tradicionales. Nuestra Mesa Kit es un mueble
plegable que se convierte en instante en una mesa comedor para
la realizacion de diferentes actividades, con wun estilo
minimalista. Su estructura es basicamente de MDF y accesorios
de acero inoxidable garantizando calidad y durabilidad.

MATERIALES
Materiales Cantidad Unidad de medida
Melamine de 18 mm 1/2 plancha
Canto grueso de 3 mm 5 metros
Canto delgado 10 metros
Tornillo Spack 2 docena
Bisagra cangrejo 2 unid.
Tirador 1 unid.
Garrucha (ruedas) juego completo 5 unid,
Empaque 1 unid.
MEDIDAS
Dimensiones Largo (cm)  Ancho (cm) Altura (cm) Imagen

Dimensidn total de lamesa 140 20 77

Dimensidn extendida de un lado 82 20 77

Dimensidn de lamesa plegada 24 2D 77
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CARACTERISTICAS

- . z Estructuraestable con Ruedas flexifles de 5.5 mmcon
u":s;?ats:;:;?::gdad espado de Canto molde ado freno de blogueo parafadlitar
almacenamiento sumovilidad

FUNCIONALIDAD
Repisa decorativa Semi mesa Mesa comedor

Fuente: Elaboracién propia
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6.3.4 Producto Mesa Wood

Tabla 22 Especificaciones Mesa Wood

Nombre ECOCREA - MESA WOOD

Muestra propuesta se basa en brindar mayor espado y comodidad a

traves de muebles multifuncionales con disefios innovadores dejando

de lado los tradicionales. Nuestra Mesa Wood es un mueble plegable

gue se convierte en instante en una mesa comedor para la realizacion

L de diferentes actividades, con un estilo minimalista. Su estructura es
Descripdion del producto basicamente de madera Mohena o Pino de excelente calidad y
accesorios de acero inoxidable. Asimismo incluye 4 sillas siendo ideal
paracocinas o espacios reducidos con acabados en lacado natural, tiene
un mecanismo de puerta y hoja abatible para mayor estabilidad

generando un ambiente armonioso y moderno.

MATERIALES
Materiales Cantidad Unidad de medida

Madera Mohena seca: 55 pies

Mesa 30 pies

Patas & pies

Amarres 8 pies

Respaldo 3 pies

Asiento 6 pies

Amarres de asiento 2 pies
Lacaselladora 1/2 galén
Thinner acrilico 1 galdn
Lija de madera N 50 1 unid.
Lija de madera N° 120 1 galén
Colasintetica Tekno 1/4 galén
Pernos cabeza coche de 11/2y 1/8 16 unid.
Empaque 1 unid.
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Dimensiones

MEDIDAS
Largo (em) Ancho (em) Altura (em)

Dimension total de la mesa 150 80 73.5
Dirme nsion extendida de un lado 91 80 73.5
Dimensidn de la mesa plegada 7 80 735
Dimension de lasilla 77 44 -
CARACTERISTICAS
Mesa hecha de madera, 3
3 Gran espacio de 2 : e
respetuosa con el medio 5 Incluye 4 sillas Cajonera auxiliar
% almacenamiento
ambiente

Canto moldeado

Marco de madera para Punta ajustable para
soporte estable mayor estabilidad
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FUNCIONALIDAD
Aparador Semi mesa Mesa comedor

Fuente: Elaboracion propia

6.4 Diagrama PERT

A continuacion, presentamos un cuadro de actividades detallado en semanas.

Tabla 23 Cuadro de actividades

TIEMPO
TIEMPO TIEMPO TIEMPO

M
OPTIMISTA PESIMISTA ESPERADO
PROBABLE

3

CLAVE ACTIVIDAD PREDECESORA

PLANIFICACION [
CONSTITUCION C
LICENCIAS DE FUI
INSTALACION DE
DESARROLLO DE!
DESARROLLOS DE
INICIOS DE OPER,
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Fuente: Elaboracién propia

Para calcular el tiempo esperado de cada una de las actividades aplicamos la siguiente

férmula matematica:

Te =To +4 (Tm) + Tp
6

Donde:
Te: Tiempo esperado
To: Tiempo optimista

70



Tm: Tiempo mas probable
Tp: Tiempo pesimista

Con los resultados obtenidos de los tiempos esperados presentamos el Diagrama PERT.
El resultado es de 21 semanas.

Gréfico 32 Diagrama PERT
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Fuente: Elaboracion propia
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Para analizar cudl es la ruta critica presentamos los resultados de las holguras de todas las
actividades puestas en el cuadro. La ruta critica esta resaltada de color verde y estan
compuestas por las siguientes actividades: A, B, C,D,EoF, G, H,Jy K.

Grafico 33 Ruta critica
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Fuente: Elaboracion propia
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6.5 Mapa de procesos

Graéfico 34 Mapa de procesos

MAPA DE PROCESOS:

PROCESOS ESTRATEGICOS

DIRECCION ESTRATEGICA MARKETING Y _
- Planificacidn COMERCIALIZACION
- Objetivos - Ventas
- Finanzas y Contabilidad - Publicidad

PROCESOS OPERATIVOS

Gestion
de
Pedidos

Elaboracian y
traslado del
pedido

Coordinacién con
el Proveedor

NECESIDADES DEL CLIENTE

PROCESOS DE APOYO

Gestign de Gestion
Talento Contable y
Humano Financiera

Gestién de

Adguisiciones

Fuente: Elaboracién propia

-

SATISFACCION DEL CLIENTES
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Grafico 35 Mapa de subprocesos de ventas

Flujograma de ventas
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Fuente: Elaboracion propia

6.5.1 Procesos Estratégicos
a) Direccion

En esta parte se realizara la planificacion y se estableceran los objetivos. Ademas. se

trataran temas legales y gestion de la calidad.
b) Marketing y Comercializacion

Esta parte se realizara mediante la publicidad para adquirir la atencion del publico. Los
medios que se estdn considerando son el Fan Page y la Pagina Web. Asimismo, se
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reforzara a través de publicaciones diarias con el fin de dar a conocer nuestros muebles

multifuncionales.

6.5.2 Procesos Operativos
a) Gestion de Pedidos

El cliente ha solicitado los servicios de Ecocrea Muebles a través del Fan Page, Pagina
Web, o muestra digital en 3d por nuestros asesores. Estos entregaran toda la informacion
competente a los productos que ofrecemos, asi como el presupuesto asignado para el

mueble, en conjunto con los detalles.
b) Coordinacion con el Proveedor:

Proceso realizado por los asesores, quienes se contactaran con el proveedor para definir
la elaboracién del mueble multifuncional. Aqui se definen los precios, los acabados, y los

plazos de entrega.
c) Elaboracion y traslado de pedidos

El proceso de instalacion del mueble sera realizado por el proveedor en conjunto con la
Disefiadora de Interiores. El primero se encargara de realizar las pruebas del producto
terminado con el cliente, y la disefiadora se encargard de realizar el cobro del 50%

restante, asi como de la retroalimentacion con el cliente.
d) Entrega del Pedido

Este proceso serd entregado por nuestro equipo, quienes se encargaran de trasladar el

producto a donde el cliente lo requiera y verificar su correcta instalacion.

6.5.3 Proceso de Soporte

a) Gestion de Adquisiciones
Como inicio del proceso de soporte gestionaremos los insumos necesarios para la
operacion de las actividades. Tanto en nuestras oficinas como de forma virtual.

b) Gestion de Talento Humano
En este proceso se involucra el mejoramiento continuo del ambiente laboral. Ademas, se

hace énfasis en la seleccion, contratacion, induccion y bienestar del personal de Ecocrea.

c) Gestion Contable y Financiero
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En este proceso se consideran los datos contables necesarios. Ademas de las finanzas y

facturacion.

d) Gestion en Tecnologia

Este proceso Involucra un mantenimiento continuo de nuestras plataformas virtuales de

contacto, ademas del software de presentacion en tres dimensiones (3D).

6.6 Planeamiento de la Produccion

Ecocrea es una empresa de venta de muebles multifuncionales online motivo por el cual
se creard una plataforma virtual para brindar toda informacidn necesaria para nuestros
clientes. Asimismo, cabe destacar que la fabricacion y distribucién se dara de manera
tercerizada con el fin de minimizar costos en esta primera etapa de creacion de la empresa
y se contara con un personal calificado para la instalacion y armado del mueble en el
hogar del cliente. Por otro lado, contamos con un almacén en donde mantendremos un
stock minimo de 2 muebles por modelo y color para asi poder satisfacer la demanda de
nuestros clientes en el menor tiempo posible. Se mantendra un stock minimo de los utiles

de oficina donde se desarrollarén las actividades administrativas propias del negocio.

6.6.1 Gestion de compras y stock

Las compras de insumos y materiales estaran a cargo del proveedor junto a un personal
de la empresa donde previamente se manejara un presupuesto de los materiales a necesitar
cumpliendo con el stock a inicios de las operaciones. Asimismo, contaremos con un
personal encargado de las adquisiciones de materiales y equipos necesarios para el logro

de los objetivos de la empresa detallandose a continuacion:

e Mobiliario (escritorios y estantes)
e Utiles de oficina (Hoja bond, pizarra, plumones, lapiceros, etc.)
e Equipos tecnoldgicos (laptops, impresoras, celulares)

e Maquina POS® Inalambrico (para pagos de los clientes en sus hogares)

De igual manera cuando se requiera algun equipo o material este debe ser sustentado
mediante comprobante de pago y/o factura donde se obtendra un crédito en el impuesto a

la renta a favor de nuestra empresa.

¢ Del inglés Point of Sale (Punto de Venta)
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Nuestro personal administrativo tendra la responsabilidad de llevar el control de las
cotizaciones de los diferentes proveedores analizando la mejor propuesta en cuanto
fabricacion, calidad y cumplimiento en la entrega de los muebles. Asimismo, el pago que
se le dara a los proveedores sera del 50% adelantado y el resto a contra entrega en el

almacén de la empresa.

Ecocrea mantendra un stock minimo de 2 unidades por modelo y color, donde se atendera
de manera més rapida y eficiente los pedidos de nuestros clientes y mantendremos un
costo menor de los muebles al ser fabricados en serie. La fabricacion se dard de manera
gradual debido a que se tiene que analizar la frecuencia de compra y los indices de
estacionalidad de la demanda de muebles de los ultimos 10 afios para asi poder determinar
si en el algin periodo tenemos que mandar a fabricar méas unidades segun la demanda a

satisfacer.

6.6.2 Gestion de la calidad

Ecocrea para asegurar la satisfaccion de las necesidades de nuestros clientes toma en
cuenta una politica de mejoramiento continuo a través de la eficacia y eficiencia de sus
procesos y de los muebles convirtiéndose en nuestra ventaja competitiva. Pero debido a
que la fabricacion y distribucion de los muebles es mediante servicios tercerizados estos
vienen siendo puntos criticos dentro del proceso productivo para lo cual antes de
establecer las actividades de control primero conoceremos el proceso de fabricacion de

nuestros proveedores.

Ya establecido el proceso de produccion del proveedor, se efectuaran los siguientes

controles de calidad:

a) Verificacion del proceso de fabricacion segun lo establecido

Esta verificacion se dard mediante las visitas inopinadas al centro de produccion “Taller”
de los proveedores en donde se comprobara el cumplimiento del proceso de produccién

y la utilizacion de productos de buena calidad en la fabricacion de nuestros muebles.
Siendo las siguientes actividades:

e Verificacion del cumplimiento de la ficha técnica de los muebles en cuanto a

medida y color.
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e Ultilizacidn de materiales de buena calidad adquiridos por Ecocrea requeridos por
el proveedor para la fabricacion de los muebles.

e Verificacion del acabado y proceso de empaque contando con todos los materiales
requeridos para el armado éptimo del mueble.

o Verificacion del cumplimiento de los procesos de calidad acordados, antes de la
fabricacion.

e Cumplimiento con el tiempo de entrega “lead time de produccion” segin lo

establecido para mantener el stock y evitar el desabastecimiento de algin mueble.

b) Verificacion del recojo y distribucion del mueble

Debido a que nuestra red de distribucion se llevara de manera tercerizada, se estableceran

medidas para poder controlar la eficiencia de dicho servicio como:

e Recojo puntual del mueble en el almacén con la respectiva guia de remision por
parte de la empresa a la casa del cliente sefialando dia y hora de entrega.

e Verificacion del traslado de nuestros muebles en las mejores condiciones, sin
golpes ni dafios en el empaque o embalaje de nuestros productos.

e Entrega puntual en la hora y fecha sugerida por el cliente como también el
cumplimiento de la colocacién y armado del mueble bajo las medidas de

seguridad necesarias.

Posterior a ello se realizara el servicio de post venta donde se evaluaré la satisfaccion del

cliente en cuanto al producto y al servicio brindado por nuestro colaborador.

6.6.3 Gestion de los proveedores

Debido a que los proveedores son una parte externa de la empresa es dificil controlarlo
constantemente. Por ese motivo, es de suma importancia mantener una relacién
mutuamente beneficiosa con los clientes, asegurando que los procesos, materiales y/o
insumos cumplan con las caracteristicas de calidad necesarias estando alineados con los
objetivos de la empresa. Se mantendra una comunicacion efectiva, garantizando la
disminucion o eliminacion de incumplimientos de entregas y optimizacién del tiempo de
fabricacion de nuestros muebles. Ecocrea busca trabajar con los mejores proveedores del

mercado tales como:
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Madexo, tiene méas de 26 afios en el mercado, una de las principales ventajas es
que garantiza la calidad de las maderas ya que; cuenta con dos certificaciones ISO
26000 (Formacidn de sensibilizacion - Responsabilidad social) y la ISO 9001-

2000 (Sistema de Gestion de Calidad) tiene un amplio stock para la entrega.

Grafico 36 Logo Empresa Madexo

/N
MADEXO

Fuente: Madexo

Novopan, es una empresa que desarrolla conductas éticas respetando la naturaleza
y la biodiversidad, elaboran productos de madera de alta calidad con valor
agregado por la tecnologia que implementa en sus maderas también, tiene
certificaciones 1ISO 9001:2008, BASC, OHSAS 18001:2007, ISO 14001:2004 y
la certificacion ambiental PUNTO VERDE.

Grafico 37 Logo Empresa Novopan
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Fuente: Novopan

A continuacion, presentamos los objetivos trazados en la gestion de nuestros proveedores:

Optimizar el nimero de proveedores estrictamente necesarios

Mantener comunicacion efectiva, con el fin de garantizar los procesos de

produccion dentro de los plazos establecidos.

Asegurar la entrega de productos de calidad evitando reprocesos por problemas
de calidad o afectaciones a los procesos de produccion (materiales o insumos) que
no cumplen con las especificaciones requeridas.
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6.7 Inversion en activos fijos vinculados al proceso productivo.

Para Ecocrea su principal activo estd conformado por la plataforma web, medio por el

cual nos permite dar a conocer la marca, presentar nuestros muebles y mantener una

comunicacion répida y eficaz con los clientes interactuando constantemente las 24 horas

del dia. Sin embargo, para la realizacion de las actividades administrativas contamos con

una oficina en donde hemos incurrido en algunos bienes muebles como equipo

tecnoldgico tales como:

Tabla 24 Activos Fijos

TANGIBLES
Precio
... .. . . Afecto a
Descripcion Unitario Cantidad Subtotal {sin IGV) — GV Soles Total pagado
(sin IGV)
Computadoras s/ 1,500.00 3 s/ 4,500.00 Sl s/ 810.00 5/ 5,310.00
Impresora s/ 600.00 1 s/ 600.00 Si s/ 108.00 5/ 708.00
Escritorio s/ 200.00 3 s/ 600.00 Si s/ 108.00 5/ 708.00
Silla de escritorio ergondémicas s/  90.00 3 s/ 270.00 sl s/ 48.60 5/  318.60
Mesa de comedor s/ 150.00 1 s/ 150.00 sl s/ 27.00 s/ 177.00
Archivador s/ 200.00 1 s/ 200.00 Si s/ 36.00 5/ 236.00
Stand de metal para almacenar los muebles s/ 500.00 1 s/ 500.00 ] s/ 90.00 S/  590.00
Taladro percutor inaldmbrico s/ 419.00 1 s/ 419.00 sl s/ 75.42 5/ 49442
Atornillador analdmbrico s/ 400.00 1 s/ 400.00 sl s/ 72.00 5/ 472.00
Equipos auxiliares del instalador s/ 50.00 1 s/ 50.00 sl s/ 9.00 s/ 59.00
Total Tangibles s/ 7,689.00 s/ 1,384.02 5/ 9,073.02
INTANGIBLES
Precio
_— . . Afecto a
Unitario Cantidad Subtotal (sin I1GV) — [<{%) Soles Total pagado
Descripcién (sin 1GV)
Creacion de pagina web T a7 1 847 sl 153 1,000
Licencia de software T o4 1 424 Sl 76 500
Total Intangibles 1,271 229 1,500
TOTAL ACTIVOS FLJOS s/ 8,960.19 s/ 1,612.83 5/ 10,573.02

Fuente: Elaboracién propia

6.8 Estructura de costos de produccién y gastos operativos

a) Costos de produccion

Ecocrea terceriza la fabricacion de los muebles mediante sus proveedores, pero nosotros

realizamos las compras de todos los materiales e insumos de calidad requeridos para su

fabricacion juntamente con ellos, donde a su vez determinamos el costo de fabricacién

promedio por cada tipo de mueble segln las especificaciones y caracteristicas propias de

cada uno.
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Tabla 25 Costos de fabricacion

Costos de fabricacion por Costo unitariode  Mano de Costode  Costo por
unidad segin modelo materiales obra transporte mueble

Escritorio Duo 5/.186.5 5/. 120 5/, 40 5/, 347
Mesa Magic 5/.166.0 5/. 100 5/. 40 5/. 306
Mesa Kit 5/.202.0 /. 150 5/, 40 5/. 392
Mesa Wood &/, 405.0 5/. 150 &5/, 40 &/. 505
Fuente: Elaboracion propia

b) Gastos operativos
A continuacion, se presentaran los gastos preoperativos que se incurren para iniciar
nuestras operaciones en Ecocrea.

Tabla 26 Gastos preoperativos
Cost
Gastos Pre-Operativos Cantidad 05 {? Afo 1
unitario

Garantia de almacen - oficina 2 5/. 2,520 5/. 5,040
Constitucion de la empresa 1 /. 700 5/. 700
Licencia de funcionamiento y Tramites 1 5/. 500 5/. 500
Publicidad redes sociales 1 5/. 6,798 5/. 6,798
Ambientacion de almacen incluido extintor 1 &/, 1,000 &/, 1,000
TOTAL GASTOS PRE OPERATIVOS 5/. 14,038

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 27 Gastos operativos por mes y afio

Gastos Operativos Mensual Afio 1
Algquiler almacen - oficina 5/. 2,520 5/. 30,240
Merchandising 5/.63 5/, 750
Sueldos 5/.12,529 5/ 150,352
Servicio de luz 5/. 150 5/. 1,800
Servicio de agua 5/. 80 5/. 960
Servicio de internet duo (internet +telefono fiji 5/. 150 5/. 1,800
Mantenimiento Almacen 5/. 150 /. 1,800
Material de escritorio 5/. 70 5/, 8B40
TOTAL GASTOS OPERATIVOS 5/.15,712  5/. 188,542

Fuente: Elaboracion propia

7 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y RECURSOS HUMANOS
7.1 Objetivos organizacionales
e Elaborar un plan en las capacitaciones para el colaborador de manera que se sienta
motivado potenciando el conocimiento de acuerdo al area en la que se encuentra
y habilidades blandas una vez cada trimestre.
e Establecer un plan calendario con las fechas y actividades recreativas para
desarrollar el clima laboral optimizando la cultura organizacional tanto presencial
como virtual durante los proximos 12 meses.

e Desarrollar una cultura organizacional agil en la empresa hasta el segundo afio.

7.2 Naturaleza de la organizacion

Ecocrea es una microempresa de capital privado con fines de lucro, al inicio de sus
operaciones estara conformada por cinco estudiantes de la UPC de la facultad de
Negocios. Esta integrado por un gerente general seguido de dos jefaturas que conforman
los principales pilares de la empresa y dos técnicos que daran soporte a la organizacion.
Dentro de ellas se encuentra la Jefatura de marketing y ventas en la misma linea esté el
jefe de logistica, también se tendrd como tercera linea el Disefiador Community Manager

y el Especialista en Estructuras.
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Los socios aportaran de forma proporcional con el capital social requerido para la
constitucion de ECOCREA. La organizacion tendra el compromiso y la responsabilidad

de cumplir con los objetivos estratégicos mediante una comunicacién horizontal.

Como aliados estratégicos se trabajara con una empresa de produccion y de transporte.
Quienes en compaiiia de un personal de ECOCREA, se encargara de entregar y armar los

productos terminados a los clientes finales.

7.2.1 Organigrama

Grafico 38 Organigrama Ecocrea

Gerente General

Rosario Elizabeth Trivefio Vasquez

Jefe de Marketingy

Ventas

Maria Cristina Hatblutzel Collantes

Disefiador Comunity Especialista en
Manager Estructuras

Alexandra Liset Arancibia Lima Cristhian Jhon Laureano Praga

Fuente: Elaboracion propia
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7.2.2 Disefio de Puestos y Funciones

Tabla 28 Perfil del Gerente General

DATOS DEL PUESTO

. GENERAL

NOMBRE DELPUESTO Gerente General
PUESTO ALQUE REPORTA Ninguno
PUESTO QUE LE REPORTAN Todas las areas
II. FUNCIONES

* Dirigir laorganizacidn con liderazgo para latoma de decisiones buscando alianzas estratégicas
con otrasempresas como por ejemplo inmobiliarias.

* Planificar los objetivos generales y especificos de laempresa para un corto o largo plazo.

* Elaborar las actividades que se desarrollaran en la organizacidn

* QOrganizar los recursosy las estructurade la entidad en funcion de la competencia, de los
factores externos que influyan para poder ganar mas mercado.

* Analizar los estados financieros, administrativo, personal y contables.

* Supervisar y elaborar los estados financieros de ECOCREA y que el flujo del dinero sea constant

* Elaborael informe de las gananciasy el desempefio de los colaboradores.

* Realiza el seguimiento ala rentabilidad de las campafias en ECOCREA.

* Realizar y revisar las politicas financieras para que constantemente se orienten alosobjetivos
establecidos con laempresa,

Ill. FORMACION

, , Administracién, Economia o Ing.
PROFESION Y/O OCUPACION ministradon, teonomia o ng

Industrial
GRADO DE INSTRUCCION Licenciado o Ingeniero
IV EXPERIENCIA 3 afios en el sector publico o privado
V.CONOCIMIENTO
IDIOMAS Inglés nivel intermedio

INFORMATICA. Excel nivel avanzado, MS Project,

Herramientas de Office

VI. COMPETENCIAS

Lliderazgo
Planificacidn
Adaptabilidad
Trabajo en equipo

GENERALES

Negociacion

Habilidadesblandas

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 29 Perfil de Jefe de Marketing

DATOS DEL PUESTO

|. GENERAL

NOMBRE DELPUESTO Jefe de Marketing y Ventas
PUESTO ALQUE REPORTA Gerente General

PUESTO QUE LE REPORTAN Minguno

Il. FUNCIONES

* Desarrollar estrategias de gestion comercial en el corto y mediano plazo.

* Realizar y analizar la investigacion de mercado paraincrementar lasventasy encontrar nuevos
nichos de mercado.

* Posicionar la marcade laorganizacion a través de los diversos medios de las redes sociales,
pagina web entre otros.

*Velar por laimagen institucional manteniendo lavisién y valores de ECOCREA.

* Manejo y soporte logistico de lagerencia comercial.

* Desarrollo y gestion de material publicitario y promocional.

* Implementacidn y generacidn de estrategias de mercadeo de productos.

* Las funciones que le asigne su jefe inmediato.

I1l. FORMACION

PROFESION Y/O OCUPACION Admnistracion, Marketing y Publicidad
GRADO DE INSTRUCCION Licenciado
IV EXPERIENCIA 3afiosen el sector publico o privado

V.CONOCIMIENTO

IDIOMAS Inglés nivel intermedio

INFORMATICA Excel nivel avanzado, Herrmientas de Office

VI. COMPETENCIAS

Comunicativo

Creativo

Proactivo, cordial y empatico.
GENERALES Capacidad de trabajo en equipo

Capacidad de analisisy toma de decisiones.
Habilidades blandas

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 30 Perfil de Jefe de Logistica

DATOS DEL PUESTO

|. GENERAL

NOMBRE DELPUESTO Jefe de Logistica
PUESTO AL QUE REPORTA Gerente General
PUESTO QUE LE REPORTAN Ninguno

II. FUNCIONES

* Gestionar lalogistica interna de ECROCREA paratener una adecuada distribucion de los recursos
asignados con la finalidad de evitar re trasos, errores logisticos.

* Planificar y organizar las compras logrando la m axima efi cacia con minimos costos.

* Mantener viable larelacidn con los proveedore s con lafinalidad de optimizar la entrega
oportuna de losmuebles para los dientes.

* Organizar de formaeficiente el almacenamiento para tener un reducido inventario v
optimizar el espacio parala fluidez de losproductos.

* Las funciones que le asigne su jefe inmediato.

I1l. FORMACION

PROFESION ¥/O OCUPACION Admnistracion, Ing. Industrial o carreras

afines
GRADO DEINSTRUCCION Llicenciado o Ingeniero
IV EXPERIENCIA Jafiosen el sector publico o privado
V.CONOCIMIENTO
IDIOMAS Inglés nivel intermedio
INFORMATICA Excel nivel avanzado, Herrmientas de Office

VI. COMPETENCIAS

Proactivo, cordial y empaético.
Planificacion

Compromiso

GENERALES i

Capacidad de trabajo en equipo

Capacidad de andlisisy toma de decisiones.

Capacidad de mnegociacion

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 31 Perfil de Especialistas de Estructuras

85



DATOS DEL PUESTO

|. GENERAL

NOMBRE DEL PUESTO Especialista en Estructuras
PUESTO AL QUE REPORTA Jefe de Logistica

PUESTO QUE LE REPORTAN Ninguno

Il. FUNCIONES

* Se encarga de acondicionar los muebles en los lugares que indique el cliente.

* Realizar lasinstalacionestomando las precauciones para evitar accidentes.

* Movilizar los mueblesdesde la planta hasta el lugar que se hicieron los pedidos.
*® Las funciones que le asigne su jefe inmediato.

I1l. FORMACION

PROFESION Y/O OCUPACION Maestro Carpintero

GRADO DEINSTRUCCION Técnico

IV EXPERIENCIA 3 afiosen el sector publico o privado
V.CONOCIMIENTO

IDIOMAS Inglés nivel basico

INFORMATICA Excel nivel basico Herrmientas de Office

VI. COMPETENCIAS

Proactivo, cordial y empético.
Planificacion
Compromiso

GENERALES Capacidad de trabajo en equipo

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 32 Perfil de Disefiador Community Manager

DATOS DEL PUESTO

|. GENERAL

NOMBRE DELPUESTO Disenador Community Manager
PUESTO AL QUE REPORTA Jefe de Marketing y Ventas
PUESTO QUE LE REPORTAN Ninguno

Il. FUNCIONES

* Desarrollo de estrategias digitales paralasredessociales

* Elaborar un plan de social media, proponiendo estrategiasrealizables y medibles.
* Lanzar disefiosen un periodo de tres meses.

* Las funciones que le asigne su jefe inmediato.

* Generar contenidos y actualizar permanentemente las plataformas virtuales y redes sociales.

Ill. FORMACION

Administracion, Marketing, Disefiador

PROFESION Y/O OCUPACION . - o
Grafico, Disefiad or Digital

GRADO DEINSTRUCCION Tecnico

IV EXPERIENCIA 3 afiosen el sector publico o privado
V.CONOCIMIENTO

IDIOMAS Inglés nivel basico

INFORMATICA Excel nivel basico, Herrmientas de Office,

Photoshop, Uso de redes sociales

VI. COMPETENCIAS

Proactivo, cordial y empatico.
Planificacidn
Compromiso

GENERALES Capacidad de trabajo en equipo

Fuente: Elaboracién propia
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7.3 Politicas organizacionales

Politica de reclutamiento

ECOCREA ofrecera una propuesta atractiva para asi lograr captar a las personas
indicadas que cubran dichas posiciones. El proceso de seleccion sera abierto e imparcial
en todo sentido para los postulantes para formar parte de nuestro staff de trabajadores.
Tiene como fin mantener las mejores condiciones para que el postulante a la empresa

encuentre oportunidades de crecimiento
Politica de pagos

A los colaboradores se les cancelara cada 24 de cada mes, en caso de que la fecha coincida
con fines de semana se realizara el pago el dia viernes del mes cursante. A los accionistas
en el primer afio, se les asignara un sueldo por encima del minimo establecido en el primer
afio de operaciones el cual seré escalonado de acuerdo a la jefatura que se desempefia.
Por otro lado, en cuanto a nuestro personal operativo tendran escalas salariales
distinguidas con el perfil caracteristicas del puesto, ambos grupos de trabajo se
encontraran en planillas y se les abonara el sueldo a través de una cuenta bancaria del
banco BBVA. El personal de instalacion maneja las mismas fechas de pago, pero a través
de recibos por honorarios.

Politica de vacaciones

El staff de ECOCREA podra gozar de vacaciones después de cumplir un afio en la
empresa. Se asignaran fechas distintas de vacaciones para los colaboradores para
evitar que dos personas salgan de vacaciones en la misma fecha. Inicialmente, el personal

que no salga de vacaciones asumira las funciones temporalmente.
Politica de trabajo

Los colaboradores de Ecocrea deben cumplir el horario establecido por la organizacion
de 10:00 am a 18:00 pm, debido a la coyuntura actual del Covid-19 estos seran rotativos
cumpliendo las 8 horas diarias de lunes a viernes y los sabados hasta el mediodia, se
establecera una tolerancia de 30 minutos por el periodo de Covid-19 permitiendo a los
trabajadores llegar a tiempo. Dentro de las ocho horas de trabajo podran coordinar 30
minutos de refrigerio en el area de descanso. El horario establecido de refrigerio sera
desde 13:00 pm a 15:00 pm, los colaboradores del turno deben coordinar internamente

las horas correspondientes y asi evitar que se tenga el mismo horario de refrigerio. En el
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caso de las inasistencias deberan ser justificadas mediante certificado médico de lo

contrario se procedera con el descuento del dia.

Por altimo, en cuanto al personal de instalacion ira tres veces por semana a la oficina, que

coincidira con la fecha de entrega al usuario. Se les pagara por recibo por honorario.
Politica de comunicacion

La comunicacion entre los colaboradores de Ecocrea debera de manejarse de manera
fluida, cordial, continua y respeto de manera que se genere un ambiente comodo para
trabajar. No se debera de promover la discriminacion, exclusion o diferencia entre los
colaboradores, asi mismo no esta permitido mantener relaciones entre los colaboradores
para evitar conflictos personales a largo plazo. De ocurrir se debera de informar con el
superior para tomar decisiones correctivas. De igual manera la comunicacién que se
debera de tener en todo momento con el cliente debera de ser clara, empética y precisa

mostrando de la mejor disposicion para la atencion.

7.4 Gestién Human

7.4.1 Reclutamiento, seleccién, contratacion e induccion

El proceso de seleccion de la empresa Ecocrea se realizara de la siguiente manera:
Requerimiento de personal

El &rea que tenga la necesidad solicitara al Gerente General la busqueda y contratacion
de personal el cual deberd de cumplir con los requerimientos especificados por el area
solicitante.

Dentro de los requerimientos a buscar se debera establecer:

e Actividades por realizar

e Conocimientos que debe tener
e Tiempo de experiencia

e Valores

e Trabajo en equipo

e Estudios

Convocatoria y seleccion de reclutamiento
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El &rea de recursos humanos estara a cargo del proceso de convocatoria y reclutamiento
del personal idoneo para el puesto el cual tendra un tiempo de duracion de 4 dias habiles.
En esta fase se emplearon diversas herramientas para encontrar a la persona adecuada
para el puesto empleando pruebas psicolégicas como una prueba practica en caso lo
requeria. Los filtros de busqueda a utilizar podran ser CompuTrabajo, Bumeran y nuestra

pagina web de manera ocasional.

Grafico 39 Ejemplo de proceso de seleccion

({-)) e (0-)

Publicacion de puesto a cubrir
e perlllen bolss d= iralssio oo ———

Filtro Curricular y Verificaciones
R I vy Lk
el perti salicta

Fijar citas con los postulantes
ST & bos oskularies Validacion de competencias

licktr el profesional, experisncia kaboral y conmnpslecias

Fuente: Elaboracion propia
Entrevista y evaluacion casos practicos

Para el momento de las entrevistas y casos practicas los posibles postulantes se
presentaran en la empresa en donde se encontraran con el personal de recursos humanos
ahi realizaran evaluaciones psicoldgicas de manera que sé que pueda conocer mejor las
motivaciones de los postulantes y como actlan en el trabajo, asi mismo de pasar esa
prueba y en caso de ser necesario se realizaran pruebas préacticas para evidenciar el trabajo
a aplicar , al final se procede a la entrevista con el jefe del area, el cual le indicara con

mas exactitud las labores a desarrollar y el sueldo a recibir.
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Verificacion de antecedentes y requisitos

El jefe del area luego de haber seleccionado a los postulantes le comunicaré al personal
de recursos humanos cuéles son los candidatos seleccionados, dias siguientes a las
entrevistas se verificara la veracidad de la informacion para terminar el proceso de

seleccion.
Seleccidén de personal

Se procedera a comunicarse con los postulantes seleccionados para indicarle que ha

clasificado para el puesto y coordinar la firmas y especificaciones del contrato.
Contratacion de personal

El personal de recursos humanos se reuniré con los seleccionados para firmar su contrato
que sera primero por 3 meses y luego se renovara cada 6 meses, despues de la firma de
contrato se procedera a realizar los procesos internos como: Ficha de datos personales.

Ingreso a planilla.
Proceso de introduccion

En este punto se buscara que todo personal nuevo se sienta identificado y motivado para
trabajar con el equipo de la organizacion por ello se le capacitara para que trabaje de

manera adecuada en las areas correspondientes.

7.4.2 Capacitacion, motivacion y evaluacion del desempefio
Acorde con el objetivo organizacional de Ecocrea las capacitaciones son un proceso
importante para el efectivo desempefio de los colaboradores de la empresa es por ello que

se realizaran bajo requerimiento y plan de presupuesto de la empresa.

Se realizaran capacitaciones con el fin de que todos los colaboradores tengan
entendimiento de las diversas areas de manera que en caso de alguna ausencia se puedan

apoyar.

e La capacitacion deberd ser monitoreada directamente por el jefe de cada area
asignada, para una evaluacion objetiva.
e Laaceptacion de cada capacitacion debera ser aprobada por el area administrativa

para el manejo del presupuesto.
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e Las capacitaciones deberan de ser planificadas con un tiempo estimado de 7 a 15

dias de anticipacion para que puedan asistir y desenvolverse de manera eficiente.

e Los cursos se dictaran dentro de la jornada laboral y se exigira la puntualidad en

los horarios.

Tabla 33 Prueba de Evaluacion de desempefio

EVALUACION DE DESEMPENO

NOMEBRE Y APELLIDO

PUESTO

FECHA

EVALUACION

1. MALO | 2. REGULAR [ 3. BUENC [4. MUY BUENO | 5. EXCELENTE

DESEMPERO LABORAL

. RESPONSABILIDAD

EXACTITUD Y CALIDAD DE TRABAJO

. ORDENM EM EL TRABAJO

. SENTIDO COMUM

. GRADO DE CONOCIMIENTO DEL NEGOCIO

o || [ | e

. EMPENQ POR APRENDER NUEVOS TEMAS

FACTOR HUMANO

. ACTITUD HACIA LA EMPRESA

. ACTITUD HACIA SUPERIORE

ACTITUD HACIA LOS CLIENTES

. CAPACIDAD DE ACEPTAR FEEDBACK

ol (o (R | =

. PUNTUALIDAD

HABILIDADES

PROACTIVIDAD

INICIATIVA

CREATIVIDAD

TOMA DE DECISIOMES

CARISMA

Fuente: Elaboracién propia

7.4.3 Sistema de remuneracion

Ecocrea establece un sistema de remuneracion tomando en cuenta las siguientes

caracteristicas que son de compensar al trabajador por el esfuerzo, capacidad y

responsabilidad puesta en la realizacion de sus funciones y el cumplimiento de los

objetivos establecidos por la empresa. Dado que la empresa estd comenzando con sus

operaciones se ha decidido establecer una remuneracion similar. Asimismo, todos los

trabajadores tienen sus beneficios de ley una vez firmado su contrato con la empresa. en

una cuenta de ahorro en un banco del sistema financiero.

Ecocrea al iniciar sus operaciones cuenta con 5 puestos los cuales son contratados a

tiempo completo, a su vez contaremos con 1 colaborador a medio tiempo los que se
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encargan del armado de los muebles en el hogar del cliente previa coordinacion de dia 'y

hora de armado con el area de venta. Asimismo, a medida que nuestros muebles

multifuncionales vayan teniendo mas participacion en el mercado al igual que su demanda

iremos requiriendo personal nuevo para el desarrollo de funciones especificas en el area

de logistica, atencion al cliente (community manager) y administrativa dado que somos

una empresa nueva manejando una politica de maximizacion total de costos.

Por otro lado, al ser una pequefia empresa todos los colaboradores cuentan con estos

beneficios

Tabla 34 Beneficios laborales en pequefias empresas

BEMNEFICIOS

DESCRIPCIGON

Tipo de empresa
Remuneracion

Jornada laboral

Refrigerio

Descanso semanal obligatorio
Descanso feriado

Seguro de ESSALUD
Sistema pensionario
Gratificacidn legal

CTS

Participacion de utilidades

Fuente: Elaboracién propia

Microempresa

Una remuneracidn minima vital de 5/. 930.00
8 horas diarias o 48 horas semanales

45 minutos como minimo

24 horas

Régimen laboral comuin

El empleador deberd aportar el 9% del sueldo del trabajador
Obligatorio afiliarse al SPP o al SNP

Medio sueldo en julio y diciembre
Equivalente a medio sueldo al afio

El pago es conforme a Ley

Tabla 35 Remuneracion basica de colaboradores Exocrea

Cargos Nro de Trabajadores Remu Bdsica por Mes
Gerente general 1 5/ 3,000.00
Jefe de ventas y marketing 1 s/ 2,600.00
Disefiador - community manager 1 5/ 2,000.00
Jefe de losgistica y control de calidad 1 s/ 2,500.00
Especialista en estructura 1 5/ 2,000.00
Ayudante 1 s/ 1,000.00
TOTAL i] s/ 13,100.00

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 36 Remuneraciones totales anuales

ECOOREA P Ingresos del traba) ador Total Gratificadén
CARGO Famiiar  Syekdo Bxsko sslgnaddn Remuneracién Aol ESSALUD CTsanual  Total Anual
Famill lar Mensual
Garanta Ganary ND 5/.3,000.00 - - 5/.3,000.00 5. 27000 5.39.240.00
Jafeda loglstica y control de calidad N 5/.2,500.00 - - 5/.2,500.00 5. 22500 5/.32,700.00
lafeda Vantasy Marketing ND 5. 2,500.00 - - 5/.2,500.00 5. 3400 5.34.008.00
Miseflador- Comunity Managar N 5/.2,000.00 - - 5/.2,000.00 5/, 18000 5/.25,150.00
Especialista enestructura ND 5/.2.000.00 - - 5/.2,000.00 5. 180100 5/.25.150.00
Ayudante ND 5. 1,000.00 - - 5/.1,000.00 5.3004a 5.13,080.00
TOTALPLANILLA DE EMPLEADOS 5. 171 348.00

Fuente: Elaboracion propia
7.5 Estructura de gastos de RRHH

Asimismo, se presentaran los diversos gastos del departamento de recursos humanos tales

como:
Gastos de capacitacion

Ecocrea con el fin de incrementar las competencias laborales de sus trabajadores
coadyuvando a la mejora de la productividad y a la calidad de trabajo realizado,
implementa programas de capacitacion trimestrales fortaleciendo el vinculo con la

empresa y entre los diferentes miembros de cada area especifica.

Tabla 37 Gastos de capacitacion

Cost
Concepto Periodo N° veces anuales 0sto Costo Anual
Mensual
Reunidn y capacitacion virtuales Mensual 12 8/.52.50 &/ 630.00
TOTAL CAPACITACIONES 5/. 630.00

Fuente: Elaboracion propia
Gastos de reclutamiento y seleccién

Entre los gastos de reclutamiento y seleccion, Ecocrea recurre a la publicacion de la oferta
de trabajo en las principales plataformas digitales de busqueda de empleo, estas se daran
de manera excepcional o eventual. En el caso del personal de instalacion se dara de
acuerdo a la demanda de nuestros muebles y en cuanto al personal administrativo segun

requerimiento del gerente general.
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Tabla 38 Gastos de reclutamiento y seleccion

Concepto Periodo N°veces anual CostoTotal Costo Anual

Anuncio en Portal Bumeran Semestral 2 5/.273.00 S/, 1,092.00
Examen medico | 3 personas) Una vez 1 §/.100.00 5/, 300.00
TOTAL SELECCION Y RECLUTAMIENTO s/.1,392.00

Fuente: Elaboracion propia
Gastos Plan Covid-19

Entre estos gastos la empresa ECOCREA, cumpliendo con las medidas de seguridad
necesarias ante la situacion mundial del Covid-19 y para la continuacion de nuestras
actividades adaptandonos a la nueva normalidad, la empresa ECOCREA ha proveido de
materiales y equipos de proteccion de buena calidad como: mamelucos, mascarillas y
protectores faciales a los trabajadores cuidando y garantizando su salud al momento de
trasladarse a las instalaciones de la empresa cumpliendo su horario de trabajo; asi como
también toda la implementacion requerida para el personal que asistird en el armado de
nuestros muebles en el hogar del cliente cumpliendo todos los protocolos de seguridad
establecidos.

Tabla 39 Gastos Plan Anti Covid-19

IMPLEMENTOS ANTI COVID-19
Precio Unitario Cantidad ANO 1

Mameluco 5/ 30.00 2 s/  60.00
Alcohol de 1L s/ 9.00 24 sf 216.00
Mascarilla KNS5 5/ 1.60 100 5/ 150,96
Protector facial s/ 20.00 8 s/ 160.00
Prueba Covid 5/ 20.00 2 s/ 640.00
TOTAL 5f 1,235.96

Fuente: Elaboracion propia

8 PLANECONOMICO-FINANCIERO
8.1 Supuestos generales
e Las ventas se realizaran al contado
o El capital de trabajo inicial es el 60% del primer mes del costo de materiales
directos, bienes o servicios adquiridos para la venta.

o El aporte de los socios inversionistas se realiza en partes iguales.
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e El andlisis financiero esta en soles y se realiza asumiendo el negocio en marcha
perdurable en el tiempo. El primer afio se analiza mensualmente, del afio 2 al afio
5 anualmente, y a partir del afio 6 se asume que el flujo de caja crecera a una
razon de la tasa de inflacion.

e Trabajadores en planilla gozan de beneficios laborales dependiendo del régimen
laboral en que se encuentren.

e Trabajadores en Régimen Laboral Microempresa estaran afiliados a ESSALUD.

e Los trabajadores que se incorporen después del afio uno recibe la misma
remuneracion que sus colegas mas antiguos de la misma categoria.

¢ No hay trabajadores del area de producciéon en la etapa preoperativa (mes cero).

e Todos los activos fijos son adquiridos en el mes cero.

e Todo lo que se produce se vende en el mismo periodo de produccién.

e Lacomisién por ventas se incluye en la hoja de gastos de administracion de ventas
sin IGV.

e Financiamiento externo obtenido en el mes cero, plazo méximo 5 afios.

e El primer afo los pagos a cuenta mensuales del impuesto a la renta es el 1.5% de
los ingresos netos, en el afio 2 se regulariza el pago del afio 1.

e El impuesto a la renta de los afios 2,3,4 y 5 se pagan en su totalidad en cada afio
que le corresponde; en el afio 2 se incluye la regularizacion del afio 1.

e Se consideraré la distribucién de dividendos en la medida que haya una utilidad
del ejercicio en un 10%.

8.2 Inversion en activos (fijos e intangibles). Depreciacién y amortizacion.

Como el proyecto es de fabricacion de muebles necesitamos activos tangibles. Entre ellos
se encuentran las computadoras, impresoras, archivadores y etc. Como parte de la
produccidn y operacion de la compafiia es necesario almacenar los productos. Por ello, es

necesario tener un stand que sera usado para almacenar los productos terminados.

Para el area administrativa sera necesario 3 computadoras y 3 escritorios con sillas para
cada uno, asi como una impresora que sera usada para toda la oficina. Cabe mencionar
que el método de depreciacion es en linea recta en relacion a los porcentajes asignados
por SUNAT.

Se estiman que con los activos que se tienen en el Afio 1 seran suficientes para poder

atender la demanda de los proximos 5 afos.
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Respecto a intangibles, la creacion del proyecto necesita de intangibles. Como la creacion
de una pagina web que sera usada para promocionar a la empresa, responder a los clientes,
la venta directa de los muebles y el servicio post venta. Ademas, es importante adquirir
un software con licencia y permita gestionar los modelamientos graficos para presentarlos
en diversas plataformas. El tiempo de amortizacion de los intangibles que se han

adquirido estan en funcion a los 5 afios del horizonte del proyecto.

La inversion del proyecto en activos fijos incluyendo impuestos en tangibles asciende a
S/. 9,073.02 y en intangibles S/. 1,500.00. Ademas, los activos seran depreciados por el
método de depreciacion lineal. Segun SUNAT, establece las siguientes tasas de
depreciacion anual para cada categoria de activo: 25% en equipos de procesamiento de
datos, 20% creacién de péagina web y licencia de software, 10% equipo mobiliario.

A continuacion, se muestra el detalle en los siguientes cuadros:

Tabla 40 Inversion en Activos Tangibles e Intangibles

TANGIBLES
Precio Corps e -
L o B B Afectoa Depreciacio  Vida Util  Depreciacié Dep. Mensual
Descripcion Unitario Cantidad  Subtotal (sin IGV) (") Soles Total pagado N
. IGV n Anual (%) Afios n Anual (S/) (s/.)
(sin IGV)
Computadoras 5/ 1,500.00 3 s/ 4,500.00 sl s/ 210.00 S/ 5,310.00 25% 4 s/ 1,125.00 S/ 93.75
Impresora s/ 600.00 1 s/ 600.00 s s/ 108.00 S/  708.00 25% 4 s/ 150.00 S/ 12.50
Escritorio s/ 200.00 3 s/ 600.00 s s/ 108.00 S/  708.00 10% 10 s/ 60.00 S/ 5.00
Silla de escritorio ergondmicas s/ 90.00 3 s/ 270.00 sl s/ 48.60 S/  318.60 10% 10 s/ 2700 s/ 2.25
Mesa de comedor s/ 150.00 1 s/ 150.00 s s/ 27.00 S/ 177.00 10% 10 s/ 15.00 S/ 1.25
Archivador s/ 200.00 1 s/ 200.00 sl s/ 36.00 S/ 236.00 10% 10 s/ 2000 S/ 167
Stand de metal para almacenar los muebles s/ 500.00 1 s/ 500.00 sl s/ 90.00 S/ 590.00 10% 10 s/ 5000 s/ 4.17
Taladro percutor inaldmbrico s/ 419.00 1 s/ 419.00 sl s/ 7542 S/ 49442 10% 10 s/ 4130 S/ 3.49
Atornillador analdmbrico s/ 400.00 1 s/ 400.00 sl s/ 72.00 5/ 472.00 10% 10 s/ 40.00 S/ 3.33
Equipos auxiliares del instalador s/ 50.00 1 s/ 50.00 Sl s/ 9.00 5/ 59.00 10% 10 s/ 5.00 S/ 0.42
Total Tangibles sf 7,689.00 sf  1,384.02 5/ 9,073.02 sf1,533.90 S/  127.83
INTANGIBLES
Precio S— e S
. . . Afectoa Amortizacio Vida Util  Amortizacio Amort.
Unitario Cantidad Subtotal (sin IGV) GV Soles Total pagado N
N N IGV n Anual (%) Afos n Anual (S/) mensual (S/.)
Descripcion (sin IGV)
Creacidn de pagina web T 847 1 847 sl 153 1,000 20% 5 169 14
Licencia de software " anm 1 424 sl 76 500 20% 5 85 7
Total Intangibles 1,271 229 1,500 254 pal
TOTAL ACTIVOS FLIOS sf 8,960.19 s/  1,612.83 S/ 10,573.02 sf1,788.14 S/  149.01

Fuente: Elaboracién propia

8.3 Proyeccion de ventas

Las proyecciones de ventas se basan en el crecimiento mensual por cada tipo de producto
aplicando tacticas de publicidad en redes sociales y marketing en el canal digital, la
dindmica de este comportamiento proyecta una demanda estacional en los meses de julio,
agosto y Diciembre donde se aplicara un crecimiento mensual de 9% en comparacion con

los demés meses que se aplicara un crecimiento de 7% lineal, es decir, serd constante.
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Tabla 41 Proyeccién de ventas mensuales

UNIDADES VENDIDAS

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes S Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Escritorio Duo 13 14 15 16 17 18 20 22 23 25 27 2
Mesa Magic 10 1n 1 12 13 14 15 17 18 19 20 2
Mesa Kit 13 14 15 16 17 18 20 22 23 25 27 2
Mesa Wood 15 16 17 18 20 21 23 25 27 29 31 33
TOTAL 51 55 58 62 67 72 78 85 91 97 104 13
VENTAS CON IGV

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Escritorio Duo S/ 6,760.00 S/ 7,233.20 S/ 7,739.52 S/ 8,0281.29 S/ 8,860.98 S/ 9,481.25 $/10,334.56 S/11,264.67 $/12,053.20 S/12,896.92 S/13,799.71 $/15,041.68
Mesa Magic S/ 5,000.00 S/ 535000 S/ 572450 S/ 6,125.22 S/ 6,553.98 S/ 7,012.76 S/ 7,643.91 S/ 8,331.86 S/ 8915.09 S/ 9,539.14 S/10,206.89 S/11,125.50
Mesa Kit S/ 10,400.00 $/11,128.00 S/11,906.96 $/12,740.45 $/13,632.28 $/14,586.54 $/15,899.33 $/17,330.27 $/18,543.38 S/19,841.42 $/21,230.32 S/ 23,141.05
Mesa Wood S/ 14,250.00 S/ 15,247.50 S/ 16,314.83 S/ 17,456.86 S/ 18,678.84 S/ 19,986.36 S/ 21,785.13 S/ 23,745.80 S/ 25,408.00 S/ 27,186.56 S/ 29,089.62 S/ 31,707.69
TOTAL S/ 36,410.00 S/ 38,958.70 S/41,685.81 S/44,603.82 S/47,726.08 S/51,066.91 S/55,662.93 S/60,672.59 S/64,919.68 S/69,464.05 S/74,326.54 S/81,015.92

Fuente: Elaboracion propia

En la siguiente tabla se presenta la proyeccion anual para los siguientes cinco afnos, se

presentard el nimero de ventas de los cuatro productos (Escritorio Duo, Mesa Magic,

Mesa kit, Mesa Wood) en el que se proyecta un crecimiento alineados a los objetivos a

mediano plazo del proyecto, por un lado, el crecimiento anual afio 2 con en relacion con

el afio 1 hay un crecimiento de 3.5% debido con la publicidad agresiva que se aplicara,

mientras que el crecimiento del afilo 3 comparando al afio 2 hay un crecimiento de 5%

debido a que se espera un crecimiento econdmico y que el sector se restablezca, por otro

lado, el crecimiento del afio 4 en relacion al afio 3 hay un crecimiento de 6% por el

crecimiento del sector. Finalmente, el crecimiento del afio 5 con respecto al afio 4 hay un

crecimiento de 7% como expectativa de la empresa.

Tabla 42 Proyeccidn de ventas anuales

UNIDADES VENDIDAS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Escritorio Duo 238 246 239 274 293
Mesa Magic 183 189 199 211 226
Mesa Kit 238 246 259 274 293
Mesa Wood 275 284 298 316 338
TOTAL 934 966 1,015 1,075 1,151
VENTAS CON IGV

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Escritorio Duo 5/ 123,746.99 5/ 128,078.14 5/ 134,482.05 5/ 142,550.97 5/ 152,529.54
Mesa Magic s/ 91,528.84 S/ 94,732.35 S/ 99,468.97 S/ 105,437.11 S/ 112,817.71
Mesa Kit s/ 190,379.99 S/ 197,043.29 S/ 206,895.46 5/ 219,309.18 S/ 234,660.83
Mesa Wood s/ 260,857.20 S/ 269,987.20 5/ 283,486.56 S/ 300,495.76 5/ 321,530.46
TOTAL s/ 666,513.03 S/ 680,840.090 S/724,333.04 5/ 767,793.02 S/ 821,538.53

Fuente: Elaboracion propia
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8.4 Proyeccion de costos y gastos operativos

Los costos de ventas del proyecto comprenden los costos de materia prima por producto,
costos por servicio de fabricacion, suministros del &rea de produccion, gastos de
administracion y ventas. Ecocrea no se ve afectado por costos indirectos de fabricacion

ya que este proceso sera tercerizado.

Ademas de los costos directos se tiene los costos indirectos. Donde se han considerado la
compra de mamelucos, alcohol en gel, mascarillas y protectores faciales. Todos como
materiales de bioseguridad (por el Covid-19) y asi cumplir las normas sanitarias de
manera que el proyecto no se vea afectado o sancionado por el incumplimiento de estas

normas.

Las compras seran dentro del mercado local y al contado.

Tabla 43 Costos de materiales y suministros mensuales

COSTO TOTALES DE MATERIALES DIRECTOS, BIENES O SERVICIOS ADQUIRIDOS PARA LA VENTA (incluido IGV)

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Escritario Duo s/ 4,511.00 S/ 4,826.77 S/ 5164.64 S/ 5526.17 S/ 5913.00 S/ 632691 S/ 6,896.33 S/ 7,517.00 S/ 8,043.19 S/ 8,606.22 S/ 9,208.65 S/10,037.43
Mesa Magic s/ 3,060.00 S/ 3,274.20 S/ 3,503.39 S/ 3,748.63 S/ 4,01L.04 S/ 4,291.81 S/ 4,678.07 S/ 5,099.10 S/ 5456.03 S/ 5,837.96 S/ 6,246.61 S/ 6,208.81
Mesa Kit s/ 5096.00 S/ 545272 S/ 583441 S/ 6,242.82 S/ 6,679.82 S/ 7,147.40 S/ 7,790.67 S/ 8,491.83 S/ 9,086.26 S/ 9,722.30 S/10,402.86 S/11,339.11
Mesa Wood s/ 8,925.00 S/ 9,549.75 S/10,218.23 S/10,933.51 S/11,698.85 Sf12,517.77 S/ 13,644.37 S/14,872.37 S/15913.43 S/17,027.37 S/18,219.29 S/ 19,859.03
TOTAL $f21,592.00 S/23,103.44 Sf24,720.68 S/26,451.13 S/28,302.71 S5/30,283.90 S/33,009.45 S5/35980.30 S/38,498.92 S5/41,193.84 S5/44,077.41 S/48,044.38

OTROS MATERIALES SUMINISTROS O SERVICIOS DEL AREA DE PRODUCCION (con I1GV)

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Mameluco s/ 30.00 s/ 30.00
Alcohal de 1L s/ 18.00 S/  18.00 S/ 18.00 S/  18.00 S/ 18.00 S/ 18.00 S/  18.00 S/ 1800 S/  18.00 S/ 18.00 S/  18.00 S/ 18.00
Mascarilla KN95 s/ 132.33 8/ 13.33 5/ 13.33 5/ 1333 5/ 13.33 8/ 1333 8/ 1333 8/ 1333 8/ 1333 5/ 13.33 5/ 1333 5/ 13.33
Protector facial s/ 40.00 s/ 40.00 s/ 40.00 s/ 40.00
Prueba Covid s/ 160.00 s/ 160.00 s/ 160.00 s/ 160.00
TOTAL sf 26133 s/ 3133 s/ 3133 s/ 23133 s/ 3133 s/ 31.33 s/ 26133 s/ 3133 s/ 3133 s/ 23133 s/ 3133 S/ 31.33

PRESUPUESTO DE

PRODUCCION CON 521 ,853.33 §/23,134.77 S/24,752.01 S/26,682.46 S/28,334.04 S$/30,315.23 §/33,270.78 S/36,011.63 S/38,530.25 §5/41,425.17 S/44,108.74 S/48,075.71
16V

IGV §/ 3,333.56 S/ 3,529.03 S/ 3,775.73 5/ 4,070.21 S/ 432214 S/ 4,624.36 S/ 5,075.20 S/ 549330 S/ 587750 §/ 6,319.09 S/ 6,72845 S/ 7,333.58
TOTAL PRESUP

PRODUCCION $/18,519.77 §/19,605.74 S/20,976.28 S/22,612.25 S/24,011.90 S/25690.87 S/ 2819557 S5/30,518.33 §/32,652.75 5/35106.08 S/37.380.29 S/40,742.13
SIN IGV

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 44 Costos de materiales y suministros anuales

COSTO TOTALES DE MATERIALES DIRECTOS, BIENES O SERVICIOS
ADQUIRIDOS PARA LA VENTA (incluido IGV)

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Escritorio Duo s/ 82,577.32 5/ 85,467.53 S/ 89,740.80 S/ 95,125.36 S/ 101,784.13
Mesa Magic s/ 56,015.65 S/ 57,976.20 S/ 60,875.01 S/ 64,527.51 S/ 69,044.44
Mesa Kit s/ 93,286.20 S/ 96,551.21 S/101,378.77 &/ 107,461.50 5/ 114,983.81
Mesa Wood s/ 163,378.98 S/ 169,097.25 S/177,552.11 §/188,205.24 S/ 201,379.60
TOTAL s/ 395,258.15 S/ 400,002.19 S/ 429,546.80 S/ 455,319.61 S/ 487,101.08

OTROS MATERIALES SUMINISTROS O SERVICIOS DEL AREA DE PRODUCCION (con IGV)

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Mameluco s/ 60.00 S/ 60.00 S/ 60.00 S/ 60.00 S/ 60.00
Alcohol de 1L s/ 216.00 S/ 216.00 S/ 216.00 &/ 216.00 S/ 216.00
Mascarilla KN95 s/ 159.96 5/ 159.96 5/ 159.96 S/ 159.96 5/ 159.96
Protector facial s/ 160.00 S/ 160.00 S/ 160.00 s/ 160.00 S/ 160.00
Prueba Covid s/ 640.00 S/ 640.00 S/ 640.00 S/ 640.00 S/ 640.00
TOTAL s/ 1,235.96 S/ 1,23596 S/ 1,23596 S/ 1,23596 S/ 1,235.96
PRESUPUESTO DE PRODUCCION CON IGV 5/ 396,494.11 5/ 410,328.15 S/ 430,782.76 5/ 456,555.57 S/ 488427.94
IGV s/ 60,482.15 5/ 62,592.43 S/ 65712.62 S/ 69,644.07 5/ 74,505.96

TOTAL PRESUP PRODUCCION SIN IGV

S/ 336,011.96

s/ 347,735.72

s/ 365,070.13

s/ 386,911.50

S/ 413,921.98

Fuente: Elaboracion propia

Los gastos operativos comprenden los gastos administrativos y los de ventas. Entre los

gastos administrativos comprenden los alquileres y mantenimientos. Y entre los gastos

de ventas representan los gastos de publicidad, merchandising y ventas que asumira la

empresa para cumplir con el servicio esperado a los clientes.

GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

Tabla 45 Gastos de operacion mensual

GASTOS AFECTOS AL IGV ( ya incluyen dicho impuesto)

Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 3 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Alquiler almacén - oficina s/2,520.00 S/2,520.00 S/2,520.00 S/2,520.00 S/2520.00 S/2,520.00 S/2,520.00 S/2,520.00 S/2,520.00 S/2,520.00 S/2,520.00 S/2,520.00
Merchandising s/ 8300 S/ 63.00 S/ 63.00 S/ 6300 S/ 63.00 S/ 63.00 S/ 6300 S/ 63.00 S/ 63.00 S/ 63.00 S/ 63.00 S/ 63.00
Senicio de luz s/ 150.00 S/ 150.00 S/ 150.00 S/ 150.00 S/ 150.00 S/ 150.00 S/ 150.00 S/ 150.00 S/ 150.00 S/ 150.00 S/ 150.00 S/ 150.00
Senicio de agua s/ 80.00 S/ 80.00 S/ 80.00 S/ 80.00 S/ 80.00 S/ 80.00 S/ 80.00 S/ 80.00 S/ 80.00 S/ 80.00 S/ 80.00 S5/ 80.00
Senicio de intemet duo s/ 15000 S/ 150.00 S/ 150.00 S/ 150.00 S/ 150.00 S/ 150.00 S/ 150.00 S/ 150.00 S/ 150.00 S/ 150.00 S/ 150.00 S/ 150.00
Mantenimiento de almacén s/ 15000 S/ 150.00 S/ 150.00 S/ 150.00 S/ 150.00 S/ 150.00 S/ 150.00 S/ 150.00 S/ 150.00 S/ 150.00 S/ 150.00 S/ 150.00
Material de escritorio s/ 7000 s/ 70.00 S/ 70.00 S/ 7000 S/ 70.00 S/ 7000 S/ 70.00 S/ 70.00 S/ 70.00 S/ 7000 S/ 70.00 S/ 70.00
Reunién y capacitacion virtual s/ 5250 S/ 5250 S/ 5250 S/ 5250 S/ 5250 S/ 5250 S/ 5250 S/ 5250 S/ 5250 S/ 5250 S/ 5250 5/ 5250
Anuncio portal Bumeran s/ 273.00 S/ s/ s/ s/ s/ - s/ 273.00 S/ - s/ - s/ s/ s/ -
Examen médico s/ 300.00 s/ s/ s/ s/ s/ s/ - s/ s/ s/ s/ s/
Soporte de la pagina web s/ - s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
Licencia s/ - s/ - s -5 - s/ -5 - s/ - s/ - s/ - s/ - s/ - s/ -
Tot. Gastos afectos a IGV s/ - 5/3,80850 $/3,235.50 S/3,235.50 S/3,235.50 §/3,235.50 S/3,235.50 S/3,508.50 S/3,235.50 S/3,235.50 S/3,235.50 Sf3,235.50 s/ 3,235.50
16V sf- s/ 58096 S/ 493.55 S/ 493.55 S/ 493.55 S/ 493.55 S/ 49355 S/ 53519 s/ 49355 S/ 493.55 S/ 49355 S/ 493.55 s/ 493.55
Total gastos sin IGV Sf-  §/3,227.54 S/2,741.95 S/2,741.95 S/2,741.95 S/2,741.95 S/2,741.95 S/2,97331 $/2,741.95 $/2,741.95 S/2,741.95 S/2,741.95 5/2,741.95

Fuente: Elaboracién propia

A continuacion, se detallan los gastos operativos que incurrira el negocio durante el

proyecto expresado en afos.

A diferencia del Afo 1, se presenta el soporte de pagina web y licencias como un gasto

administrativo adicionales. Los cuales se mantendran constantes hasta el afio 5.
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Tabla 46 Gastos de operacién anual

GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS
GASTOS AFECTOS AL IGV ( ya incluyen dicho impuesto)

ANoO0  AND1 ARNO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Alguiler almacén - oficina 5§/ 30,240.00 5/ 30,240.00 S/ 30,240.00 5/ 30,240.00 S/ 30,240.00
Merchandising s/ 75600 S/ 75600 S/ 75600 S/ 75600 S/ 756.00
Senvicio de luz s/ 1,800.00 &/ 1,800.00 &/ 1,800.00 S/ 1,800.00 5/ 1,800.00
Senicio de agua §/ 960.00 S/ 960.00 S/ 960.00 S/ 960.00 S/ 960.00
Semvicio de internet duo s/ 1,800.00 S/ 1,800.00 5/ 1,800.00 5/ 1,800.00 S/ 1,800.00
Mantenimiento de almacén s/ 1,800.00 §/ 1,800.00 &/ 1,800.00 S/ 1,800.00 S/ 1,800.00
Material de escritario 5/ 84000 S/ 840.00 S/ 840.00 S5/ 840.00 S/  840.00
Reunion y capacitacion virtual s/ 63000 S/ 630.00 S5/ 630,00 5/ 630,00 5/ 630,00
Anuncio portal Bumeran s/ 546.00 5/ 546.00 S/ 546.00 S/ 546.00 S/ 546.00
Exdmen médico §/  300.00 &/ 300.00 S/ 300.00 5/ 300.00 S/ 300.00
Soporte de la pagina web s/ - s/ 300.00 S/ 300.00 S/ 300.00 S/ 300.00
Licencia g/ - §/ 20000 &/ 20000 S/ 200,00 S/ 200.00
Tot. Gastos afectos a IGV s/ -  $/39,672.00 Sf40,172.00 S/40,172.00 S/40,172.00 S/ 40,172.00
IGV 5 - s/ 6,051.66 &/ 6,127.93 5§/ 6,127.93 §/ 6,127.93 S5/ 6,127.93
Total gastos sin IGV S/ - $/33,62034 S/34,044.07 S/34,044.07 S/34,044.07 S/ 34,044.07

Fuente: Elaboracion propia

8.5 Calculo del capital de trabajo

Para lo que se toma la informacion resultante de los costos totales de materiales directos
del primer mes. Segun la informacion dada en los supuestos es el 60% del primer mes de
los costos totales de materiales directos, bienes o servicios adquiridos para la venta, monto
que asciende S/.12,955.00.

El método, costo de produccion, se aplica para hallar el capital de trabajo, y solo se
considera para el primer mes del proyecto ya que se espera que los ingresos de los
siguientes meses puedan cubrir con los gastos de operacion. Las politicas de ventas son

al contado, no hay crédito.
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Tabla 47 Capital de Trabajo

COSTO TOTALES DE MATERIALES DIRECTOS, BIENES O SERVICIOS ADQUIRIDOS PARA LA VENTA (incluido IGV)
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
EscritorioDuo S/ 4,511.00 S/ 4,826.77 S/ 5,164.64 S/ 5526.17 S/ 5913.00 S/ 6,326.91 S/ 6,896.33 S/ 7,517.00 S/ 8,043.19 S/ B8,606.22 S/ 9,208.65 S/ 10,037.43
Mesa Magic S/ 3,060.00 S/ 3,274.20 S/ 3,503.39 S/ 3,748.63 S/ 4,011.04 S/ 429181 5/ 4,678.07 S/ 509910 S/ 5456.03 S/ 5,837.96 S/ 6,246.61 S/ 6,808.81
Mesa Kit S/ 5096.00 S/ 5452.72 S/ 583441 S/ 6,242.82 S/ 6,679.82 S/ 704740 S/ 7,790.67 S/ 849183 S/ 9,086.26 S/ 9,722.30 S/10,402.86 S/ 11,339.11
MesaWood S/ 8925.00 S/ 9,549.75 5/10,218.23 S5/10,933.51 S5/11,698.85 S/12,517.77 5/13,644.37 5/14,872.37 5/15913.43 S/17,027.37 5/18,219.29 S/ 19,859.03
TOTAL S/ 21,592.00 S/23,103.44 S24,720.68 S/26,451.13 S/28,302.71 S/30,283.90 S5/33,00045 S/35980.30 S/38,408.92 S/41,193.84 S/44,077.41 Sf 48,044.38

CAPITAL DE TRABAJO INICIAL
s/ 12,955.20

Fuente: Elaboracion propia

Una vez que se determina el capital de trabajo para el afio cero, para los siguientes meses
el capital de trabajo adicional sobre las ventas del primer mes, que permite cubrir la
operacion de los siguientes meses desde el mes 1 considerando el valor del capital
adicional 41.99%.

Tabla 48 Capital de Trabajo Adicional

CAPITAL DE TRABAJIO ADICIONAL (método % cambio de ventas)
Capital de trabajo inicial / Ventas mes 1 41.99%

Fuente: Elaboracion propia

8.6 Estructura y opciones de financiamiento.
Para este proyecto Ecocrea requerird una inversion total de S/. 48,745.00. Esta sera

dividida entre los accionistas y un financiamiento externo.

Para el financiamiento por terceros representara el 40% de la inversion total. Este monto
serd de S/. 19,498.00. Para el financiamiento de los accionistas representara el 60% de la
inversion total. Este monto sera de S/. 29,247.00.

El costo de financiamiento del proyecto (WACC) equivale al 17.41% se obtiene desde la
estimacién de cada fuente de financiamiento con relacién al costo de cada uno de ellos.

Es decir que porcentaje me presto de un tercero y cudl es el costo de este préstamo.
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Tabla 49 Estructura de financiamiento

sf. % %
Participacion Participacion  Costo WACC
Financiamiento Terceros 5/ 19,497.99 40,00% 12.04% 4.82%
Financiamiento Accionistas S5/ 29,246.99 60.00% 21.00% 12.60%
Inversion Total 5/ 48,744,938  100.00% 17.41%

Fuente: elaboracidn propia

Tabla 50 Aporte de Accionistas

Nro de accionistas 5

Accionista 1l s/ 5,849.40
Accionista 2 s/ 5,849.40
Accionista 3 s/ 5,849.40
Accionista 4 s/ 5,849.40
Accionista 5 s/ 5,849.40
TOTAL s/ 209,246.99

Fuente: elaboracion propia

La inversion de los accionistas seré dividida de forma equitativa entre los 5 socios a través

de un importe equitativo de S/. 5849.40. Para el resto de la inversion, sera financiada a

través de un préstamo. La institucién financiera sera la Caja Metropolitana de Lima. Esta

entidad ofrece una tasa anual de un 17.08% y una tasa mensual de 1.32% a un plazo de

60 meses calendarios. Los requisitos de la caja metropolitana para facilitar los préstamos

son los siguientes:

e Constitucion de la empresa

e Representante legal

¢ Relacion de accionistas (evaluar que no haya deudas por parte de accionistas)

e Relacion de activos tangibles
Las condiciones del crédito son las siguientes

e La Tasa Efectiva Anual serd de 17.08%

e La Tasa Efectiva Mensual sera de 1.32%

¢ No habra seguro de desgravamen

e Los plazos de pago de la Caja Metropolitana de Lima seran de 60 meses
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e Cuota constante de S/. 473.00

Tabla 51 Caracteristicas del financiamiento

CMCP LIMA
PRESTAMO

Monto 19,498

TEA 17.08%

TEM 1.32%

Seguro desgravamen anual 0.00%

Seguro desgravamen mensual  0.00%

TCEA 17.08%

TCEM 1.32%

Plazo (meses) 60

Cuota 473

Fuente: elaboracion propia

Tabla 52 Cronograma de pagos

CRONOGRAMA DE PAGOS

MES SALDO AMORT. INTERES CUOTA EFI MES SALDO AMORT. INTERES CUOTA EFI
Mes 1 $/19,497.99 §/ 21493 S/ 257.91 S/ 472.80 S/ 76.08| Mes31 S/ 11,646.11 S/ 318.79 S/ 154.05 S/ 472.34 S/ 4544
Mes 2 S/19,283.06 S/ 217.77 S/ 255.06 5/ 47284 S5/ 75.24 Mes 32 S/ 11,327.32 S/ 323.01 S/ 149.83 S/ 47284 S/ 4420
Mes 3 $/19,065.29 §/ 220.65 S/ 25218 S/ 472.84 S/ 7439 | Mes33 S/ 11,004.31 S/ 327.28 S/ 14556 S/ 472.34 S/ 42,94
Mes 4 S/ 18,844.64 S5/ 223.57 S/ 249.26 S/ 47284 S5/ 73.53 Mes 34 S/ 10,677.03 S/ 331.61 S/ 141.23 5/ 47284 S/ 4166
Mes 5 $/18,621.06 S/ 226.53 S/ 246.31 S/ 47284 S/ 72.66 | Mes35 S/ 10,34542 S/ 335.99 S/ 136.84 S/ 472.34 S/ 40.37
Mes 6 S/18,394.53 5/ 229.53 S/ 243.31 5/ 47284 5/ 7178 Mes 36 S/ 10,009.43 S/ 340.44 S/ 13240 S/ 47284 S/ 39.06
Mes 7 $/18,165.01 §/ 23256 S/ 240.27 S/ 47284 S/ 70.88| Mes37 S/ 9,66893 S/ 34494 S/ 127.83 §/ 472.84 S/ 37.73
Mes 3 S/17,932.45 5/ 23584 S/ 237.20 S/ 47284 S/ 69.97 Mes 38 S/ 9,324.05 S/ 349.50 S/ 123.33 S/ 47284 S/ 36.38
Mes 9 $/17,696.81 S/ 238.75 S/ 234.08 S/ 47284 S/ 69.05| Mes39 S/ 897455 S/ 35413 S/ 11871 S/ 472.34 S/ 35.02
Mes 10 $/17,458.05 S/ 241.91 S/ 230.92 S/ 47284 S/ 68.12 Mes 40 S/ 862042 S/ 358.81 S/ 114.03 S/ 472.84 S/ 33.64
Mes 11 $/17,216.14 §/ 24511 S/ 227.72 S/ 47284 S/ 67.18| Mesd1l S/ B8,261.61 S/ 363.56 S/ 109.28 S/ 472.84 S/ 3224
Mes 12 S/16,971.03 5/ 248.36 S/ 224.48 S/ 47284 S/ 66.22 Mes 42 s/ 7,898.05 S/ 368.37 S/ 10447 S/ 47284 S/ 30.82
Mes 13 $/16,722.67 S/ 251.64 S/ 221.20 S/ 47284 S/ 65.25| Mesd43 S5/ 7,529.68 S/ 373.24 S/ 99.60 S/ 472.834 S/ 29.38
Mes 14 S/16,471.03 S/ 254.97 S/ 217.87 S/ 47284 S/ 64.27 Mes 44 s/ 715644 S/ 378.18 S/ 9466 S/ 47284 S/ 2792
Mes 15 $/16,216.06 5/ 258.34 S/ 21450 S/ 47284 S/ 63.28| Mesd5 S/ 6,778.27 S/ 383.18 S/ 89.66 S/ 472.84 S/ 2645
Mes 16 $/15,957.72 5/ 26176 S/ 211.08 5/ 47284 5/ 62.27 Mes 46 s/ 6,395.09 S/ 383.25 S/ 84.59 S5/ 472.84 S/ 2495
Mes 17 $/15,695.96 S/ 265.22 S/ 207.62 S/ 47284 S/ 61.25| Mesd7 S/ 6,006.84 S/ 393.38 S/ 7945 S/ 472834 S/ 2344
Mes 18 $/15,430.74 5/ 268.73 S/ 20411 5/ 47284 5/ 60.21 Mes 48 s/ 5613.46 S/ 39859 S/ 74.25 5/ 47284 S/ 2190
Mes 19 $/15,162.01 §/ 272.28 S/ 20055 S/ 47284 S/ 59.16| Mesd4d S/ 521483 S/ 403.86 S/ 6898 S/ 47284 S/ 20.35
Mes 20 $/14,889.73 5/ 275.89 S/ 196.95 S5/ 47284 5/ 58.10 Mes 50 s/ 4,811.02 5/ 409.20 S/ 63.64 S/ 47284 S/ 1877
Mes 21 $/14,613.84 5/ 279.53 S/ 193.30 S/ 47284 S/ 57.02| Mes51 S5/ 440182 S/ 41461 S/ 5822 S/ 472834 S/ 17.18
Mes 22 $/14,334.31 S/ 283.23 S/ 189.60 S/ 472.84 S5/ 5593 Mes 52 s/ 3,987.21 S/ 42010 S/ 5274 5/ 47284 S/ 1556
Mes 23 $/14,051.08 S/ 286.98 S/ 185.86 S/ 47284 S/ 54.83| Mes53 S5/ 3,567.11 S/ 42565 S/ 47.18 S/ 47234 S/ 13.92
Mes 24 $/13,764.10 5/ 290.77 S/ 182.06 5/ 47284 5/ 53.71 Mes 54 S/ 3,14146 S/ 431.28 S/ 4155 S5/ 47284 S/ 1226
Mes 25 $/13,473.33 5/ 29462 S/ 178.22 S/ 47284 S/ 5257 | Mes55 S5/ 2,710.18 S/ 436.99 S/ 3585 S/ 47234 S/ 1058
Mes 26 $/13,178.70 5/ 298.52 S/ 174.32 5/ 47284 5/ 5142 Mes 56 s/ 2,273.19 S/ 44277 5/ 30.07 S/ 47284 §/ 8.87
Mes 27 $/12,880.19 S/ 302.47 S/ 170.37 S/ 47284 S/ 50.26| Mes57 S/ 1,83042 S/ 44862 S/ 2421 S/ 47284 S/ 714
Mes 28 $/12,577.72 5/ 306.47 S/ 166.37 5/ 472.84 5/ 49.08 Mes 58 s/ 1,38L79 S/ 45456 S/ 18.28 S5/ 47284 §/ 5.39
Mes 29 $/12,271.25 5/ 310.52 S/ 162.32 S/ 47284 S/ 47.83| Mes59 S/ 927.24 S/ 46057 S/ 12.26 S/ 47284 S/ 362
Mes 30 $/11,960.73 5/ 314.63 S/ 158.21 5/ 472.84 S5/ 46.67 Mes 60 s/ 466.66 S/ 466.66 S/ 6.17 5/ 47284 §/ 1.82

Fuente: Elaboracion propia

104



8.7 Estados Financieros (Balance General, Estado de GGPP, Flujo de Efectivo)

Tabla 53 Estado de situacion financiera

Estado de Situacion Financiera

Activo

Activo Corriente Afio 0 Afio 1 Afio 2 Ano 3 Ao 4 Afo 5
Efectivo y Equivalente de Efectivo s/ 38,171.96 S/ 68,006.69 S/ 72,216.78 S/ 80,782.00 &/ 92,535.02 S/ 107,946.44
Cuentas por Cobrar Comerciales s/ s/ - s/ - s/ - s/ - s/ -
Existencias s/ s/ - s/ - s/ - s/ - s/ -
Otros Activos Corrientes s/ s/ - s/ - s/ - s/ - s/ -
Total Activo Corriente s/ 38,171.96 S/ 68,006.69 S/ 72,216.78 S/ 80,782.00 S/ 92,535.02 S/ 107,946.44
Activo no Corriente

Inmuebles, Maquinariay Equipo S/ 9,073.02 S/ 9,073.02 S/ 9,073.02 S/ 9,073.02 S/ 9,073.02 S/ 9,073.02
Depreciacién Acumulada 5/ 5/ 1,533.90 -5/ 3,067.80 -S/ 4,601.70 -5/ 6,135.60 -5/ 7,669.50
Intangibles 5/ 1,500.00 S/ 1,500.00 S/ 1,500.00 S/ 1,500.00 S/ 1,500.00 S/ 1,500.00
Amortizacién Acumulada 5/ s/ 25424 -5/ 50847 -§/ 76271 -5/ 1,016.95 -S/ 1,271.19
Total Activo no Corriente 5/ 10,573.02 5/ 878488 5/ 6,906.75 S5/ 520861 S/ 3,42047 Sf 1,632.33
Total Activo s/ 48,744,028 s/ 76,791.57 S/ 79,213.53 S/ 85,000.61 S/ 05,055.49 Sf 109,578.77
Pasivo

Pasivo Corriente s/ B s/ B s/ = s/ B s/ B sf B
Cuentas por Pagar s/ s/ 565645 S/ 804477 S/ 11,717.85 S/ 16,331.33 S/ 22,024.04
Impuesto a la Renta s/ 19,497.99 S/ 5674.04 S/ 5674.04 S/ 567404 S/ 567404 S/ 5,674.04
Deuda Bancaria s/ s/ - s/ - s/ - s/ - s/ -
Otros Pasivos Corrientes s/ 19,497.99 s/ 11,330.48 S/ 13,718.80 S/ 17,391.88 S/ 22,005.36 S/ 27,698.07
Total Pasivo Corriente

Pasivo no Corriente 5/ s/ 22,696.15 S/ 17,022.11 S§f 11,348.07 S/ 5,674.04 S/ -
Deuda Bancaria 5/ s/ 22,696.15 S/ 17,022.11 S/ 11,348.07 S/ 5,674.04 S/ -
Total Pasivo no Corriente 5/ 19,497.990 5/ 34,026.63 S/ 30,740.01 5/ 28,730.06 Sf 27,670.40 Sf 27,608.07
Total Pasivo

Patrimonio s/ 29,246.99 S/ 29,246,99 S/ 29,246.99 S/ 29,246,990 5§/ 20,246,099 S/ 20,246.99
Capital Social s/ s/ 13,517.95 S/ 19,225.63 S/ 28,003.67 S/ 39,029.10 S/ 52,633.71
Resultados Acumulados s/ 29,246.99 S/ 42,764.94 S/ 48,472.61 S/ 57,250.66 S/ 68,276.09 S/ 81,880.70
Total Patrimonio s/ 48,744.98 S/ 76,791.57 S/ 79,213.53 S/ 85,900.61 S/ 95,955.49 S/ 109,578.77
Total Pasivo y Patrimonio s/.48,744.98 S/.76,791.57 S/.79,213.53 S/.85,900.61 S5/.95,955.49 S/.109,578.77

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 54 Estado de resultados

ESTADO DE RESULTADOS
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ventas S/ 564,841.55 S/ 584,611.01 5/ 613,841.56 S/ 650,672.05 S/ 696,219.09
Personal drea produccién s/ 71,940.00 S/ 71,940.00 S/ 71,940.00 S/ 71,940.00 S/ 71,940.00
Costo de Produccidn 5/ 336,011.96 S/ 347,735.72 S/ 365,070.13 S/ 386,911.50 5/ 413,921.98
UTILIDAD BRUTA s/ 156,889.59 S/ 164,935.20 Sf 176,831.42 S/ 191,820.55 S/ 210,357.11
Personal de Administracién y Ventas S/ 99,408.00 S/ 99,408.00 S/ 99,408.00 5/ 99,408.00 S/ 99,408.00
Gastos de Administracion y Ventas s/ 33,620.34 S/ 34,044.07 S5/ 34,044.07 S/ 34,044.07 5/ 34,044.07
Depreciacion y amortizacion s/ 1,788.14 S/ 1,788.14 S5/ 1,788.14 S/ 1,788.14 §/ 1,788.14
UTILIDAD OPERATIVA s/ 22,073.11 S/ 29,605.08 Sf 41,591.22 S/ 56,580.35 S/ 75,116.91
Gastos Financieros s/ 289872 S/ 242469 S5/ 1,869.70 S/ 121992 §/ 459.16
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS s/ 19,174.40 sf 27,270.39 S/ 39,721.51 S/ 55,360.43 S/ 74,657.75
Impuesto a la Renta (23.5%) s/ 565645 S/ 8044.77 S/ 11,717.85 5/ 16,331.33 5/ 22,024.04
UTILIDAD NETA s/ - s/ 13,517.95 S/ 19,225.63 S/ 28,003.67 S/ 39,029.10 S/ 52,633.71

Fuente: Elaboracién propia

A través del analisis horizontal y vertical de los Estados de Situaciéon Financiera se

obtuvieron las siguientes observaciones:

El proyecto en el afio 1 tiene un capital de trabajo representado por 88.56% que esta
compuesto en su totalidad por la cuenta de efectivo y equivalente de efectivo, un 11.82%
en activo fijo y 1.95% en activo intangible. no existiendo mucha variacion relevante en

los afios siguientes.

De los recursos que obtuvo la empresa para financiamiento: En el afio 1 un 55.69% son
propios y 44.31% es financiado a través de terceros, habiendo un pequefio pero constante
crecimiento por parte de los accionistas y de los recursos propios de la empresa a través
de gestion durante los afios de ejecucion. Llegando al final del proyecto con un capital
propio representado por un 74.7% siendo S/.81, 880.70 y financiamiento con tercero por
el 25.3% siendo S/.27,698.07.

De las obligaciones que tiene la empresa estas estan representadas por 44.31% en el afio
1 siendo 34,026.63 donde el 36.94% pertenecen a préstamos bancarios como
financiamiento para el proyecto asi también se observa que en los siguientes periodos
dicho porcentaje se ve descendente dado por el pago de las obligaciones del préstamos
donde se cumple con ir amortizando parte de la deuda y los intereses propios de manera
mensual , llegando al final del periodo de ejecucion sin ninguna obligacion de pago

financiero.

Finalmente, en el afio 1 los recursos propios representan un 55.69%, donde un 38.09%
pertenece a los accionistas siendo 29,246.99 manteniéndose constante todos los afios y
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un 17.60% correspondiente a S/.13,517.95 recursos propio de la empresa, llegando este
ualtimo al final del afio 5 con un monto de S/.52,633.71 siendo representado por 48%

dentro su estructura de analisis.

A continuacion, se presenta el cuadro de variaciones porcentuales de cada afio y el

incremento porcentual:

Tabla 55 Variacion porcentual de cada afio

Afio 1 ARNO 2 AND 3 AND & AND 5

.. S Bordlisis sain sl . .. S sl
westical pome ntul vericl porentual wertical jporcemtual westical porczntud we il
ARal Ano1-ARa ¥ Ao X HAno X-ARa3 K3 Ao 3- ARod Anod HAfod- ARo 5 Ana5

Estado de Situacion Financiera

Activo

Actrwa Comients

Hectiwo y Equivzle me d= Hactvo ERSER B2% a1 1158% =it IR SELLN B AT EIE

Cuenta por Cobar fomexizes Qe Qo fulne; Q0 003 QU0 Qe Qe Q0

Buistencas Qe Qo fulne; Q0 003 QU0 Qe Qe Q0

Dros Actiros (omientes Q00 Qo Q.00 Q00 Q.00 Q00 Q.00 Q00 Q0

Total Acthea Corr lent & BE3O% [ L1T% 1156% T 14 55% A% 16565% FE51%
Actrvono Corriente aliiz )

nmuetble s, Magui narizy Equipa 11E% Qo 1148% Q0 nEF QU0 QAR Qe BER

Depmciacian Acumulads 200 1o A8 S0 -535% B -6 50 -7

mangibles 13% Qo 18% Q0 178 QU0 15% Qe 13%

Amartizacidn Aoumulxda 0.35% 1000 55 SO0 - B -L0E% E0E -l

Total Actheo no Corrlente 11.84% A% BE% I556% 605% -333% 356% 52.FE% 149%

Total Acthea 100.00% irx 100.00% B56% 100.00% 11 5%% 100.00% 1471% 100.00%
Fasivo

P=ivo (omdents

{Cuent por Pagar Qe Qo fulne; Q0 003 QU0 Qe Qe Q0

mpuesta 2z Rentz TR 2% 1038 A365% RELT - DI 170 HER 010

Ceuda Bancariz T Jale; TE% QO 6.6 QL0 90% ki 31E%

iDtros Pasivos Corrienes Q00 Q.00 Q00 .00 000 Q00 Q00 Q0

Totzl Pashea Corrlente 1475% L% 17.37% Z26TT% M3 553N 93% 5ET ISR
Pasiwn no Cordemte

el Bancaria FASER Pt ) Il -3333% pER -3000 3491% -100000 Q0

Total Pasheo no Corrlente 5% -B5.0% 2147 -3333% 133 -50.00% 591% -100.00% 00T

Total Pashi 4431% 47% IBE1% 451% 34T% -16%% IBE% 0r% P
Fatrimonio 000

Cpial Socz B0 Qo 362 Q0 OB QU0 ANLEw Qe X 8%

Recultad oz Acumu kado s 1760% 2% AT AS65% L5 DI A067% e A0

Totzl Pz trimanbko S5.69% 133% GL1%% 1511% BA5E% 19.365% TLI5% 1993% TATER
TOTAL PASIVO Y PATRIMONID 100.00% irx 100.00% B55% 100.00% 11 5% 100.00% 1471 100.00%

Fuente: Elaboracién propia
Anélisis horizontal

Dado al incremento del 1% anual de las ventas durante el periodo de ejecucion del
proyecto se observo que las ventas pasan de S/. 564,841.55 a S/.696,219.09. Asimismo,
algunos montos se mantuvieron constantes como: la remuneracion del personal de
produccién por S/.71,940.00, remuneracion del personal administrativo y ventas por

99,408.00 y la depreciacién junto a la amortizacion por S/.1,788.14. Los costos de
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produccién en el afio 1 fueron de S/.336,011.96 incrementandose en 2% para el afio 2,
como 5% para el afio 3 pasando por un alza de 6% en el afio 4 terminando con un
incremento de 7% en el afio 5 siendo representado por S/.413,021.98. Como también los
gastos de administracién y ventas en el afio 1 fueron de S/.33,620.34 incrementandose en
1% al afio siguiente dando un monto de 34,044.07 permaneciendo constante hasta el afio
5. Los gastos financieros en el afio 1 fueron de S/.2,898.72 descendiendo anualmente por
el menor costo en interés del préstamo obtenido al principio del proyecto. Asimismo, se
observa que el pago realizado al fisco es ascendente siendo en el afio 1 de S/.5,656.45
incrementado en un 42% al siguiente afio, notando un aumento de 46%para el afio 3
respecto al afio anterior para una disminucién de un 39% en el afio 4 sufriendo un
descenso de 35% dando un monto final de S/.22,024.04.

Anadlisis Vertical

Se pudo observar que el mayor costo dentro de la estructura de los estados de resultados
en el afio 1 fueron los costos de produccion que representan un 59.49% respecto al total
de ventas de dicho afio, brindando una utilidad bruta de 27.78% con su comparativo al
final del periodo de ejecucion siendo representado por 30.21% respecto a sus ventas en
el afio 5. Como otros costos a considerar son los de remuneraciones del personal del area
de produccion y administracion / ventas que representan el 12.74% y 17.60 %
respectivamente. Finalmente, la utilidad neta obtenida en el afio 1 fue de 13,517.95 que
representa un 2.39% del total de ventas. Pasando al afio 5 el monto de utilidad neta es de

S/.52,633.71 representado por un 7.56% de las ventas de ese mismo afio.

Tabla 56 Analisis Horizontal y vertical

Estado de Resultado AfllO1 AlO2 ANO3 ARD 4 ARO 5
100.00% 100005 100.005% 100005 100005
12 74% 12.31% 1172 11.06% 10.33%
59.49% 59 48% 59.47% 59 46% 59.45%
I7.78% 28.21% 28.81% 29.48% 30.21%
17.60% 17.005% 16.19% 15 28% 14.28%
5.95% ER2% 5.55% 5.23% 4.89%
0.32% 031% 0.29% 0.27% 0.26%
UTILDAD OPERATIVA 3.91% 508% 6.78% B. 705 10.79%
Gastos Financieros 0.51% 0.41% 0.305%6 0.19% 0.07%
UTILDAD ANTES DE IMPUESTO S 3.39% 4 66% 6.47% 8.51% 10.72%
Impusesto = |z Rents 1.00% 1.38% 191% 2.51% 3.16%
UTILDAD META 2.39% 3.29% 4. 56% 6.005 7.56%

Fuente: Elaboracién propia
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8.8 Flujo Financiero

Tabla 57 Flujo de caja financiero

FLUJO DE CAJA

Concepto ARNO 0 ANOD 1 ANO2 ANO 3 ARNO4 AR5
Ventas 5/564,841.55 5/584,611.01 5/613,841.56 S/ 650,672.05 S/ 696,219.09
Costo de produccién s/ 336,011.96 5/ 347,735.72 5/ 365,070.13 S/ 386,911.50 5/ 413,921.98
Personal 4rea produccidn s/ 71,4000 S/ 71,940.00 S/ 7L340.00 S/ 71,940.00 S/ 71,940.00
Utilidad Bruta S/ 156,889.59 S/ 164,935.29 5[ 176,831.42 5/ 191,820.55 S/ 210,357.11
Personal de Administraciény Ventas 5/ 99,408.00 S/ 99,408.00 5/ 99,408.00 S/ 99,408.00 S/ 99,408.00
Gastos de administracion y ventas S/ 33,620.34 5/ 34,044.07 S/ 34,044.07 S/ 34,044.07 S/ 34,044.07
Depreciacion y amortizacion de intangibles s/ 1,788.14 S5/ 1,783.14 5/ 1,788.14 5/ 1,788.14 S/ 1,788.14
Utililidad Operativa (EBIT) s/ 22,073.11 S/ 29,695.08 S/ 41,591.22 S/ 56,580.35 S/ 75,116.91
-Impuesta a la renta s/ 9,327.74 5/ 5943.87 S/ 12,269.41 S/ 16,69L.20 5/ 22,159.49
+ depreciacion y amortizacion de intangibles s/ 1,78814 S/ 1,788.14 S/ 1,788.14 S/ 1,788.14 S/ 1,788.14
Flujo de Caja Operativo s/ 14,533.51 S/ 25530.35 S/ 31,100.95 S/ 41,677.28 S/ 54,745.56
- Activo fijo -5/ 10,573.02 s/ -

- Gastos preoperativos -5/ 25,216.76

- Capital de trabajo -5/12,955.20 -5/ 7,499.41 -5/ 1,022.73 -5/ 1,288.64 -5/ 1,593.62 5/ 24,359.60
Ingreso por crédito fiscal IGV de Activos Fijos s/ 4,507.59 5§/ s/ s/ s/

FLUJO DE CAJA LIBRE DISPONIBILIDAD (FCLD)  -S/48,741.98 S/ 11,5169 S/ 2451661 S/ 29,821.30 S/ 40,083.66 S/ 79,105.15 S/ 438,350.94
+ Préstamos obtenido s/ 19,497.93

_Amortizacion de la deuda s/ 277532 S/ 3,249.35 S/ 3,804.33 §/ 445411 S/ 5,214.88
- Interés de la deuda s/ 2,898.72 5/ 242469 5/ 1,869.70 5/ 1,219.92 5/  459.16
+ Escudo fiscal de los intereses (EF1) s/ 855.12 5§/ 715.28 5/ 551.56 S/ 359.88 5/ 135.45

FLUJO DE CAJA NETO DEL INVERSIONISTA (FCNI) -5/ 29,246.99 S/ 6,722.78 S/ 19,557.86 S/ 24,608.83 S/ 34,769.50 S/ 73,566.57 Sf 407,659.60

Fuente: Elaboracion propia

Para la salud del flujo de caja disponible y VPN neto del inversionista se tiene como
primer punto la proyeccion de ventas a eso se le descuentan los costos de produccion
directos de produccion y el gasto de personal de produccion ademas de restarle la
depreciacion para poder deducir los pagos de impuestos obteniendo como utilidad bruta
para el primer afio de S/.156,889.59 incrementando de manera constante en los siguientes

afios teniendo un resultado final en el afio 5 de S/.210,357.11 soles.

Para el segundo punto se tiene el Flujo de Caja Operativo lo que permite mantener la
necesidad del Capital de Trabajo estimado en el punto de capital de trabajo obteniendo el
Flujo de Caja de Libre Disponibilidad (FCLD) en el primer afio de S/.11,541.69
incrementando hasta el dltimo afio 5 de S/.79,105.15 soles, no obstante, se debe de
considerar la inversion inicial en activos fijos de S/.10,573.02 soles, el gasto operativos
con la suma de S/.25,216.76 soles y un capital de trabajo de S/.12,955.20 soles

ascendiente a un monto de S/.48,744.98.
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Luego se podréa calcular el método de pago para el préstamo adquirido para la correcta
amortizacion e intereses descontando el escudo fiscal a favor del proyecto con un monto

de S/.855.12 soles para el afio uno disminuyendo al afio 5 hasta S/.135.45 soles.

Para finalizar se desarrollé el Flujo de Caja Neto del Inversionista (FCNI) restando los
intereses y amortizaciones de cada afio. Y queda como resultado en el afio 1 un flujo de
S/. 6,722.68, para el afio 2 de S/. 19,527.86, para el afio 3 de S/. 24,698.83, para el afio 4
de S/. 34,769.50 y para el afio 5 de S/.73,566.57

8.9 Tasa de descuento accionistas y costo promedio ponderado de capita
Para la determinacién de la tasa de descuento tomaremos en consideracién el costo de

oportunidad del inversionista en el proyecto.
Costo de oportunidad

Se utilizara el modelo de valoracion CAPM, tomando como referencia los Betas de
Damodaran el cual ayuda a conocer el riesgo del sector frente al mercado. Para el proyecto
se toma en cuenta el riesgo del sector de fabricacion de muebles teniendo un Beta Des
apalancado de 1.5%. Con ese dato se procederd a hallar el Beta apalancado con la

siguiente informacion:

Gréfico 40 Costo de oportunidad

Bi=PBu[ 1+ -tre)(0/p) ]

Datos
Beta desapalancado (Bu) 1.50
Impuesto alarenta (t) 20.50%
Capital propio % (P) B0%
Capital financiado % (D) 40%
Beta Apalancado (BL) 2.21

Fuente: BCCR y elaboracién propia

Dando un Beta apalancado (BL) de 2.21 el cual se utilizara para determinar el Costo de
Oportunidad (COK) del proyecto en dolares ($), tomando como referencia los datos que

se presentan, en la siguiente formula:
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Grafico 41 Formula y COK proyectado
COK proy=If+ BI_ proy I:rrn + rf] +RP

COSTO DE OPORTUNIDAD DEL CAPITAL (COK)

Tasa libre de riesgo (Rf) 0.65%
Beta apalancada proyectado 221
Riesgo de mercado (Rm) B.65%
Prima riesgo del mercado (Rm - Rf) 8%
Riesgo pais 2.08%
COSTO DE OPORTUNIDAD (COK) 20.41%

Fuente: Invendmica y JP Morgan

Se determina que el Costo de Oportunidad del inversionista en ddlares es de 20.41%
(COK US$) en referencia a datos internacionales, pero dicho porcentaje se tiene que basar
en funcion del mercado peruano donde se toma en cuenta la inflacion esperada de Per( y
la de EE. UU:

Tabla 58 Tabla de inflacion

TASA DE INFLACION
Perd inflacion anual esperada /. 2.50%
USA inflacion anual esperada USS 2.00%

Fuente: Elaboracién propia

Gréfico 42 Formula Cok con inflacion

COK proy soles = [1+ COK USS) (1+ Inflacién anual Peri 5/) - 1

(1+ Inflacién anual EEULU 5)

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 59 Cok del inversionista

TASAS %
Kd(TEA] 15.08%
Capital propio B0%
Deuda A0%
Tasa IR (t) 29.5%
COK del inversionista 21%

Fuente: Elaboracion propia

Aplicando la formula anterior y bajo el analisis del modelo CAPM se ha determinado que
el Costo de oportunidad de los inversionistas en soles es de 21% esto significa que lo que
los inversionistas dejan de ganar en otro proyecto para invertir en el proyecto Ecocrea es
de 21%.

Considerando los porcentajes respectivos de las fuentes de financiamiento respecto a la
inversion total requerida. En el caso de los inversionistas se tendra en cuenta el COK
hallado y para el financiamiento se tomara la Tasa Efectiva Anual del préstamo (TEA)y
la tasa de impuesto a la renta de 29.5% debido a que en el caso del financiamiento se
genera una especie de escudo fiscal por dicho endeudamiento. Dando finalmente un Costo
promedio ponderado de capital de 17.41%.

Tabla 60 WACC

FUENTE DE INGRES0O  PARTICIPACION%:  COS5TO %  COSTO PONDERADO

Deuda A0.00% 12.04% 4,82%
Capital Propio B0.00% 21.00% 12.60%
WaACC 17.41%

Fuente: Elaboracion propia
Dando como un costo promedio de capital de 17.41%.

8.10 Indicadores de rentabilidad
Para encontrar la rentabilidad del proyecto en marcha usamos dos indicadores fiables para

verificar la viabilidad del proyecto.

VPN del flujo de caja de libre disponibilidad (FCLD), el proyecto Ecocrea con una
inversion de S/.48,745.00 y un costo anual equivalente (WACC) de 4.82% genera un

valor presente neto de S/.221,124.00 ( rentabilidad anual para el proyecto obteniendo una
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tasa de retorno obtenida tu ganancia debe ser mayor al COK y WACC) obteniendo una
tasa interna de rendimiento (TIR) de 70.99%, Todo esto expresado en el Afio 0. Significa

que el proyecto es fiable para todos los que financien el proyecto.

VPN del flujo caja neto del inversionista (FCNI), el proyecto Ecocrea por una inversion
de S/.29,247.00 y un costo anual equivalente (WACC) de 12.66% genera un valor neto
presente de S/.178,110.00 logrando una TIR de 85.86%,

Tabla 61 Indicadores de Rentabilidad

VPN FLUJO DE CAJA DE LIBRE DISPONIBILIDAD 5/221,123.65
TIR FCLD 70.9%%
VPN FLUIO DE CAJA NETO DEL INVERSIONISTA 5/178,109.66
TIR FCNI B5.86%

Fuente: Elaboracion propia

8.11  Analisis de riesgo
8.11.1 Analisis de sensibilidad

Para el analisis de sensibilidad del proyecto se consideran cuatro casos.
Anélisis de sensibilidad en funcion al COK

Para realizar el analisis de este proyecto se analizara la sensibilidad en relacion con los
inversionistas. Para lograr que el Flujo de Caja Neta del Inversionista se encuentre en
equilibrio o igual a cero, el COK debe ser 85.86% es decir este porcentaje debe ser igual

al resultado de la TIR (rendimientos maximos que otorga el proyecto).

Tabla 62 Analisis de sensibilidad primer caso

Actual Nuevo
COK 21.00% 85.86%
TIR - FCMI actual 85.36%
Periodos Ano 0 Afio 1 Ao 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
FCNI -5/ 29,246.99 S/ 6,722.78 5/ 19,557.86 S/ 24,698.83 S/ 34,769.50 S/ 73,566.57 S/ 407,659.60

VPN actual s/ 178,109.66
VPN nuevo s/ 0.00

Fuente: Elaboracion propia
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Para que el valor presente neto del inversionista presente un estado de equilibrio la tasa
de descuento de capital (COK) debe ser igual a su rentabilidad interna de retorno. Es

decir, la tasa deberia ser de un 85.86%.
Anadlisis de sensibilidad en funcién al WACC

Para lograr que el Flujo de Caja Neta del Inversionista se encuentre en equilibrio o igual
a cero, el WAAC debe ser 70.99% significa que el porcentaje obtenido debe ser igual al

resultado de la TIR (rendimiento maximo que otorga el proyecto).

Tabla 63 Analisis de sensibilidad segundo caso

Actual Nuevo
WACC 17.41% 70.99%
TIR - FCLD actual 70.99%
Periodos Afio 0 Ao 1 Afo 2 Ao 3 Afo 4 Ao 5
FCLD -S/ 48,7498 S/ 11,541.69 S/ 24,516.61 S/ 29,821.30 S/ 40,083.66 S/ 79,105.15 S/ 438,350.94

VPNactual 5/ 221,123.65
VPN nuevo 1]

Fuente: Elaboracién propia

Para que el valor presente neto del proyecto presente un estado de equilibrio la tasa de
descuento de costo de capital (WACC) debe ser igual a su rentabilidad interna de retorno.

Es decir, la tasa deberia ser de unos 70.99%.
Comportamiento del VPN en funcién al COK

La relacién entre el VPN y el COK es inversa. A un mayor costo (COK) la ganancia sera
menor. Si el costo era de 21% el VPN S/.178 109.66. Y si el costo es 85% el VPN es cero.

Por lo tanto, en la medida gue el costo de capital disminuya, el VPN sera mayor.

Andlisis de sensibilidad multidimensional

Para desarrollar este analisis multidimensional se considera los cambios de las siguientes
variables:
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Tabla 64 Cuadros de crecimiento de variables

VARIACIONES %

Ventas 35%
Costo de produccion -5%
Personal area produccion 2%
Personal de Administracidn y Ventas 2%
Gastos de administracion y ventas 2%
Costo de financiamiento 2%

Fuente: Elaboracion propia

Estos cambios van a arrojar un nuevo WACC, COK, y nuevos valores presentes netos
para el proyecto y para el inversionista. Los resultados son los siguientes:

Tabla 65 resultados segln variaciones

VARIABLES RESULTADOS
WACC 17.98%
COK 21.00%
VPN -WACC- FCLD 5/ 360,710.18
VPN - COK - FCNI 5/ 270,702.61
TIR 164.58%

IR 10.26
PRID (afios) 0.78

Fuente: Elaboracién propia

Bajo estas condiciones, el proyecto genera un valor presente neto de S/.360 710.18 por
una inversion de S/. 29 247 y una rentabilidad promedio anual de 17.98%. Por otro lado,
el proyecto genera un valor presente neto de S/. 270 702.61 y una rentabilidad promedio
anual de 21%. La rentabilidad TIR que generara el proyecto es de 164.58%. Ademas, se
afiade dos indicadores més. La primera es el indice de Rentabilidad (IR) de 10.26 por lo
que el valor adicional por cada unidad invertida en el proyecto sera de 9.26 como ganancia
neta. El segundo indicador, es el Periodo de Recuperacion de Inversion Descontado
(PRID) de 0.78 afios.

8.11.2 Analisis por escenarios (por variables)

En este analisis se evalud tres posibles escenarios: pesimista, esperado y optimista

como escenario pesimista se considera la peor situacion evaluada en el analisis de
sensibilidad.
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Para el escenario pesimista, asumimos un crecimiento de 1%. Esta sera asumida como la

peor situacion analizada en el analisis de sensibilidad.

ESCENARIO PESIMISTA

Tabla 66 Escenario Pesimista

Expresado en Miles de Soles Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio3 Aficd Afia 5
Ventas 5. 564,341.55 5/, 570,488.97 5/. 576,194.87 S/ 531,956.81 S5/ 587,776.38
Costo de produccion 5/, 335,320.99 -5/. 339,230.20 -5/. 342,673.00 -5/ 346,099.73 -5/ 349,560.73
Personal drea produccion 5/ 6569196 -5 66,348.88 -5/ 67,012.37 5/ 67,682.45 -5/ 68,359.32
Utilidad Bruta 5/, 163,228.60 S/, 164,860.89 5/. 166,509.50 5/, 168,174.59 5/. 169,856.34
Personal de AdministracionyVentas 5. 890,77434 -5 9168209 -5 9259891 -5 9352490 -5/ 94,480.15
Gastos de administracion y ventas -5 31,002.57 -5/, 31,312.60 -5/ 31,625.72 & 3194188 -5/ 32,261.40
Depreciacion y amortizacidn de int -5/, 1,788.14 -5/ 1,788.14 -5/ 1,788.14 5/ 1,788.14 -5/ 1,788.14
Utililidad Operativa [EBIT) 5f. 39,663.55 5§/, 40,073.07 5/. 4049673 5/ 40,919.58 5/, 41,346.65
JImpuestoa la renta S/ 11,70075 -5/, 11,823.03 -§/. 1194653 -5/ 12,071.27 §/. 12,197.26
+depreciacion y amortizacidn de intangibles s/ 178814 5/ 178814 §/. 178814 S/ 178814 §/. 178514
Flujo de Caja Operativo 5f. 29,750.94 30,043.17 §/. 30,338.33 §/. 30,636.44 30,937.53
- Activofijo 5/ 1057202 5/ - - - g - -
-Gastos precperativos -&/. 25,216.76 &/ - - - s/ - -
-Capital de trabajo "5/ 12,855.20 "5/ 129.55 130.85 "5/ 132.16 "5/, 133.48 13,481.23
Ingreso por crédito fiscal IGV de Activos Fijos &/ - 5/, 4,507.59 - 5/, - 5/, - 5. -
FLUJO DE CAJA LIBRE DISPONIBILIDAD [FCLD]) 'xSf. 48,744.98 5/, 34,128.93 29,912.33 §/. 30,206.17 5/ 3050296 S5/. 44,418.76
+Préstamos obtenido 5. 19,497.99
-Amortizacién de |3 deuds &) 2,775.32 3,249.35 5.  3,308.33 -5/ 445411 -5 521438
-Interés de |3 deuds 5/ 2,898.72 2,424.69 5. 1,368.70 -5  1,219.92 5/ 459.16
+Escudofiscal de los intereses [EFI) 5. 855.12 715.28 5/ 551.56 S5/ 359.88 5§/ 135.45
FCNI S/, 29,246.9% S/, 29,310.06 24,953.57 §/. 25083.70 5/ 2518880 S/. 38,830.18

Fuente: Elaboracion propia

sf.

4,436,254.34

En el escenario esperado asumimos un crecimiento de 3.5%. La cual sera tomada del

analisis de sensibilidad. Esto quiere decir, que durante el proyecto las ventas alcanzaran

un incremento de 3.5%.
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Tabla 67 Escenario esperado

ESCENARIO ESPERADOD

Expresado en Miles de Soles Ao 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas 5/ 564,841.55 5/ 584,611.01 &5/ 613,841.56 &/ 650,672.05 &5/ 696,219.09
Costo de produccién s/ 336,011.96 -5/ 347,735.72 -5/ 365,070.13 -5/ 386,911.50 -5/ 413,921.98
Personal drea preduccién S/ 71,940.00 -5/ 71,940.00 -5/ 71,940.00 -5/ 71,940.00 -5/ 71,940.00
Utilidad Bruta s/ 156,889.59 S/ 164,935.29 §f 176,831.42 &§f 191,820.55 S/ 210,357.11
Personal de &dministraciény Ventas 5/ 99,408.00 -5/ 99,408.00 -5/ 99,408.00 -5/ 99,408.00 -5/ 95,408.00
Gastos de administracion yventas -5 33,620.34 &/ 3404407 -5/ 24,08407 -5 24,04407 5 34,044.07
Drepreciaciony amortizacien de intangibles -5/ 1,788.14 -5/ 1,788.14 -5/ 1,788.14 -5/ 1,788.14 -5/ 1,788.14
Utililidad Cperativa [EBIT) &/ 22,073.11 &/ 2969508 S 41,591.22 5 56,580.35 & 7511691
-Impuesto a la renta s/ 651157 -5/ 876005 -5 12,269.41 -5/ 16,691.20 -5/ 22,159.49
+depreciacion y amortizacion de intangibles 5 1,788.14 5/ 1,78814 5/ 1,78814 5 1,788.14 5 1,783.14
Flujo de Caja Operativo s/ 17,349.68 5/ 22,723.17 §/ 31,109.95 S/ 41,677.28 S/ 54,745.56
- Active fijo 5/ 10,573.02

-Gastos preoperativos & 25,216.76

-Capitsl de trabajo 5/ 12,855.20 5/ 7,499.41 5/ 1,02273 -5/ 1,288.64 -5 153362 5 24,359.60
Ingreso por credito fiscal 1GV de Actives Fijos s/ 450759 S - 5 - s/ - s/ -
FLUJO DE CAJA LIBRE DISPONIBILIDAD [FCLD) S/ 48,744.98 S/ 14,357.87 S/ 2170044 S/ 29,821.30 S/ 40,083.66 S/ 79,105.15 S/ 2,339,252.44
+Prestamos obtenido 5/ 19,497.99

-Amortizacién de la deuda s/ 2,775.32 -5/ 3,249.35 -5/ 3,804.33 -5/ 445411 5/ 521438
-Interés de |3 deuda s/ 289872 -5/ 2,424.69 -5/ 1,869.70 5/ 121982 &/ 453.15
+Ezcudo fiscal de los intereses (EFI) 5/ 855.12 &/ 715.28 & 55156 & 359.88 & 135.45
FCHMI -5/ 29,246.99 S5/ 9,538.95 5/ 1674169 S5/ 24,698.83 5/ 34,769.50 S5/ 73.566.57

Fuente: Elaboracion propia

En el escenario optimista asumimos un crecimiento de 20%. La cual serd tomada del

andlisis de sensibilidad. Esto quiere decir, que durante el proyecto las ventas alcanzaran

un incremento de 20%.

ESCENARIO OPTIMISTA

Tabla 68 Escenario optimista

Expresado en Miles de Soles Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas 5/ G64,84155 5/ £77,809.86 5/ B13,371.83 5/ 976,046.20 5/.1,17.,255.44
Costode produccién 5/ 33592095 /. 403,105.15 &/ 483,726.23 S/ 590,47147 5/ E96565.77
Fersonsl area produccion 5/ 6569196 5/ 78,830.35 5/ 9459642 5 11351571 5. 13621835
Utilidzd Bruta sf. 163,218.60 §/. 195874.32 §/. 235,049.18 5/ 282,059.02 5/ 338,470.83
Fersonal de Administracion yVentas &/ 8077434 5/ 108328.21 &/ 13071506 /. 156858.07 -5/ 183,229.68
Gastos de administracion y ventas -5/ 31,002.57 -5/ 37,203.08 -5 44,843.70 -5/ 53,572.44 5/ E4,2868393
Depreciacion y amortizacion ce intangibles &/ 1,788.14 &/ 1,782.14 g/ 178214 g/ 1,788.14 &/ 178814
Utililidad Operativa (EBIT) 5/. 3966355 S/. A47,953.89 5/, 57,902.29 S/ 69,840.38 5/, B84,166.08
Jmpuesto = |3 renta &/ 1170075 5/ 1414640 5/ 17,0118 -5/ 20,602.91 &/ 24,828.99
+ depreciacion y amortizaciénde intangibles 5/ 178814 5§/ 178814 5. 178814 5.  1,788.14 5. 173814
Flujo e Caja Operativa s/. 29,750.94 S/. 35,595.63 S/, 42,609.25 §/. G51,025.60 S/, 6L,125.22
- Active fijo 5/ 1057302 S/ Y -5 - s - s -

- Gastos preoperativos 5. 2521676 5/ - 5. - 5/ - 5/ - 5. -
-Capital de trabajo "s/. 1295520 "s/  2,591.04 s/  3,10825 s/ 373110 s/ 447732 'S/ 26,863.90
Ingreso por crédito fiscal IGV ce Activos Fijos  §, - S/ 4507.59 &/ - 5/, - 5/, - 5/ -
FLUJODE CAJA LIBRE DISPOMIBILIDAD [FCLD) 'Sf. 48,744.93 5/ 3166749 5. 3243633 §/. 33,873.15 S/ 46,548.23 5/ 87,989.13 S/
+Fréstamos obtenide s/, 19,497.99

_Amortizacién de |a deuds &/ 277532 5/ 324935 &/  3,804.33 5/ 445411 5/ 521488
-Interés de Ia deuda & 289872 &/ 242469 & 1836970 &, 1219592 5/ 459.16
+ Escudo fiscal de los intereses [EFI) 5/, #5512 5/ 715.28 5/ 55156 5/ 353,88 5. 135.45
FCHI -Sf. 29,246,999 5f. 2684858 S/ 27,527.63 §f. 33,755.68 5/ 41,234.13 5/, 8145054

Fuente: Elaboracién propia

£27,934.75

Si tenemos una WACC de 14.71% el Flujo de Caja Neto del Inversionista resulta mayor

durante el periodo establecido. Para el cierre del afio 5 resulta un S/. 81,450.54. Por ello

su VPN sera de S/. 79,293.85.
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Tabla 69 Analisis de escenarios

Probabilidades

Escenario Crecimiento % Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5 Perpetuidad
Pesimista 1.00% 10.00% 11.00% 12.10% 13.31% 14.64% 16.11%
Esperado 3.50% 55.00% 55.00% 55.00% 55.00% 55.00% 55.00%
Optimista 20.00% 35.00% 34.00% 32.90% 31.69% 30.36% 28.89%

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 70 Célculo del FCLD esperado

Periodo Afio 0 Afio1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 0
Pesimista FCLD sf34,128.08 Sf20,012.33 Sf30,206.17 S/ 30,502.96 5/44,418.76 S/ 4,486,204.84
Probabilidad s/ 0.10 s/ 0.11 s/ 012 s/ 0.13 s/ 0.15 s/ 0.16
Flujo Pesimista s/ 341290 S/ 3,290.36 S/ 3,654.95 S/ 4,059.94 S/ 6,503.35 S/ 722,522.27
Esperado FCLD -s/ 43,744.98 Sf14,357.87 Sf21,700.44 Sf29,821.30 S/ 40,083.66 S/ 79,105.15 5/ 2,339,252.44
Probabilidad s/ 0.55 s/ 0.55 S/ 0.55 S/ 0.55 s/ 0.55 s/ 0.55
Flujo Esperado s/ 7,896.83 5/11,935.24 5/16,401.72 5/ 22,046.02 5/43,507.84 5/1,286,588.84
Optimista FCLD sf 31,667.49 Sf32,486.38 Sf38,878.15 S/ 46,548.28 S/ 87,980.13 S/ 527,934.75
Probabilidad s/ 035 s/ 0.34 s/ 0.33 s/ 0.32 s/ 0.30 s/ 0.29
Flujo optimista s/ 11,083.62 S/ 11,045.37 5/12,790.91 5/ 14,751.15 S5/ 26,712.62 S/ 152,546.22
Total FE 5/ 22,393.35 5/ 26,270.97 S/ 32,847.58 §/40,857.11 5/75,723.80 5/ 2,161,657.33
VP del flujo esperado -s/ 48,744.98 Sf19,071.98 Sf19,055.91 Sf20,292.41 S/ 21,496.85 5/ 34,380.65 S5/ 968,658.78

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 71 Calculo de la varianza

Varianza  FC Pesimista 22671323 12364800 11892138 10795745 14752805 1392806974926
Varianza * FC Esperado 12222579 3846452 49939361 150008303 1100154669 1033189832806
Varianza  FC Optimista 55526416 61328370 113646377 198878325 872477728 56124780495
Total varianza 904203218 78139622 175478436 399682374 1987385202 3082121588228
VP Varianza 8099 6412 8184 10519 19977 786699

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 72 Calculos del VPN esperado

WACC 17.41%
E(VPN) = 5/ 1,024,211.60
VP DE LA VARIANZA 839889.08

z -1.23
PROBABILIDAD DE RENTAE 10.91%

Fuente: Elaboracidn propia

Para resolver el andlisis de escenarios y poder hallar una probabilidad de rentabilidad se
necesita sumar las varianzas de todos los escenarios y durante los 5 afios. Ademas, ya se
cuenta con el VPN esperado. Como resultado, se obtiene que la probabilidad que el
proyecto sea rentable es el complemento de 10.91%. Es decir 89.09%. Y como dato
adicional de rentabilidad es que el VPN es mayor a cero.
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8.11.3 Andlisis de punto de equilibro
En este analisis presentaremos el punto de equilibrio del negocio que permita no generar

ninguna pérdida y cubrir todos sus costos y gastos.

A continuacion, presentamos el cuadro en unidades. Donde se contemplan los costos fijos,
los gastos administrativos y todos los costos de produccion. Lo que nos resulta un total
de 477 muebles como minimo al afio para no generar pérdida solo en el afio 1. La
distribucion por cada tipo de mueble seria de 143 muebles Escritorio DUo, 94 muebles de
Mesa Magic, 93 de Mesa Kit y 147 de Mesa Wood.

Tabla 73 Cantidad minima de ventas anuales por mueble

Punto de equilibrio en unidades:

Periodos Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Escritorio Duo 143 143 143 143 143
Mesa Magic 54 54 94 94 54
Mesa Kit 93 93 93 93 93
Mesa Wood 147 147 147 147 147
ai7 478 a78 a78 a78

Fuente: Elaboracion propia

Si queremos hallar el punto de equilibrio mensual dividimos las cantidades totales anuales
entre 12. Y nos gqueda de la siguiente manera: 12 muebles de Escritorio DUo, 8 de Mesa
Magic, 8 de Mesa Kity 12 de Mesa Wood.

Tabla 74 Punto de equilibrio

Punto de equilibrio en unidades:

Ventas mensuales Cantidad x Mes
Escritorio Duo 12
Mesa Magic 8
Mesa Kit g
Mesa Wood 12

40

Fuente: Elaboracion propia

8.11.4 Principales riesgos del proyecto (cualitativos)
Siempre implementar un nuevo negocio conlleva a tomar ciertos riesgos. Por ello, se

identifican los siguientes riesgos cualitativos.
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El principal riesgo cualitativo para Ecocrea es que la demanda del sector muebles
disminuya considerablemente. Si esto sucede, se asumird como objetivos ingresar
a nuevos mercados. Por ejemplo, ingresar al mercado en provincias. En
departamentos que tengan una sociedad y estilo de vida parecido al de Lima. O
ingresar a un proceso de internacionalizacion y buscar mercados de altos
porcentajes de consumo de muebles. Por otro lado, si la demanda disminuye se
van a caer también las ventas. Esto perjudica a todos nuestros estados financieros
y pone en riesgo la continuidad de las operaciones.

Otro riesgo cualitativo es que las materias primas incrementen su precio o en el
peor de los casos lleguen a ser escasas. Por ello, se debe buscar nuevos socios
claves, y una cartera de proveedores mas amplia por si uno llega a fallar. Por otra
parte, se ha venido marcando una tendencia ecoldgica dentro de la vida de las
personas, por ello, este tipo de materiales e insumos ecoldgicos podrian
incrementar de precio. Debido a su constante demanda.

La entrada de productos sustitutos y nuevos competidores al mercado también se
considera como un tipo de riesgo. Por eso, se apuesta a un servicio diferenciado.
En el caso de Ecocrea es ofrecer muebles multifuncionales y ecoldgicos que va
acorde a las nuevas tendencias de la poblacién mundial y acorde a las necesidades
que el planeta necesita. Ademas, se sabe que el mercado local de muebles tiene
un porcentaje alto de informalidad, y esto podria jugar en contra del proyecto.
Otro punto muy importante son los constantes cambios politicos. Esto podria
afectar el negocio, ya que la estabilidad politica del pais desalienta la inversion
privada, y por lo tanto el consumo de productos en todos los sectores de la
produccion nacional.

Por dltimo, la venta constante de departamentos o flats en residencias,
condominios o proyectos de urbanizacion ayudan a incrementar las ventas en el
sector muebles. Por ello, si sus ventas se reducen, seria un indicador por tomar en

cuenta para hacer diferentes proyecciones de venta.
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9 CONCLUSIONES

Se puede afirmar la viabilidad del proyecto ECOCREA tanto para el mismo proyecto
como para el inversionista. El proyecto genera un valor presente neto del Flujo de Caja
de Libre Disponibilidad de S/. 221 124 por una inversion de S/. 48 745 y una rentabilidad
promedio anual de 21%. Ademas, para los inversionistas se concluye que el proyecto
genera un valor presente neto de S/. 178 110 por una inversion de S/. 29 247 y una
rentabilidad promedio de 17.41%.

A esto se le suma otro indicador como el TIR. Para el proyecto es de 70.99% vy para el

inversionista es de 85.86%.

A pesar de la pandemia por el Covid-19 el crecimiento del sector manufacturero no
primario se ha mantenido al crecer desde los meses de julio y agosto. Esto nos permite
asegurar que es un sector con consumidores que se adaptan y requieren lo nuevo. Por ello,

les resulta atractivo este tipo de productos multifuncionales ecoldgicos.

Para este tipo de empresas se requiere del financiamiento externo. Por ello, analizar las
tasas de prestamo de las Cajas o Bancos es una prioridad. De no obtener algun
financiamiento de este tipo, se contempla el incremento del aporte de los accionistas y en
el peor de los casos buscar un nuevo inversionista. Como las cajas y financieras ofrecen
tasas de préstamos mas bajas a comparacion de los bancos, los hacen mas accesibles para
las nuevas, micro y pequefias empresas. Por esta razén, se escogié la Caja Metropolitana
de Lima. Debido a sus accesibles créditos ademas de su respaldo con la Superintendencia
de Banca y Seguros (SBS).

El uso de las herramientas virtuales y digitales son parte fundamental para la visualizacion

de nuestros productos tanto a través de la web como en redes sociales.

El sector de muebles es rentable en el mercado nacional, pero existe una demanda
internacional tal como Estados Unidos debido a la alta demanda hacia productos
ecoldgicos y el incremento de adquisiciones de viviendas en los Gltimos afios, de acuerdo
al informe de Global Furniture Market (Revista Porte, 2018).

Para este trabajo de investigacion las herramientas digitales han sido de suma importancia
ya que mediante estas el equipo ha logrado conocer el alcance que los productos podrian

tener, asi como también contactar de manera rapida, sencilla y directa al cliente. Hoy en
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dia las paginas web y redes sociales son uno de los mejores canales para dar a conocer y

conectar con el cliente.

A lo largo de esta investigacion, un problema frecuente fue la determinacién del plan de
ventas que cumplieran con los objetivos de Ecocrea. Esto resulta importante ya que uno
de los problemas para que un proyecto fracase o reduzca los niveles de operacion se deben
a la planificacion los niveles de venta proyectadas mensualmente y anualmente. Una vez
desarrollado este punto se pudo determinar el requerimiento necesario para cubrir los

gastos de operacion de la compafiia.

La estructura financiera de una empresa es relevante dado que nos indica cual es la fuente
de financiamiento que se esta utilizando; ya sea capital propio o capital de terceros, donde
el primero siempre toma en cuenta la tasa de descuento mas conocido como el COK donde
le permite determinar el costo de oportunidad que esta dejando de ganar por invertir en
un proyecto empresarial ante otros. Asimismo, de relevante son los indices como el VPN
el cual permite saber el valor actual de los flujos futuros de caja de una inversion en un
proyecto determinado, al igual que la TIR, que es la tasa interna de retorno que es utilizado
como un indicador de rentabilidad de proyectos. Para el caso de Ecocrea ambos
indicadores fueron notablemente superiores en base a los flujos de fondos establecidos y
su respectiva tasa de descuento resultando un proyecto viable que genera rentabilidad

para los inversionistas en el periodo de ejecucion del proyecto.
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11 GLOSARIO

AFP

administradora de fondo de pensiones, 33
amortizacion

accion de amortizar una deuda o inversién, 106
APEIM.

Asociacidon Peruana de Empresas de Inteligencia de Mercados, 30

B

bono verde

fondo monetario estatal, 25

Canvas

plantilla de gestion estrategica para nuevos modelos de negocio, 3
Capital de trabajo

activo corriente en efectivo, 96
COK

tasa de rendimiento minima, 73
co-living

modelo de vida entre 3 0 mas personas sin parentesco bioldgico, 26
Community Manager

especialista en redes sociales y paginas web, 80
Covid-19

enfermedad infecciosa causada por el coronavirus, 55

D
delivery
servicio de reparto a domicilio, 54
depreciacién
diminucién de valor de un bien, 95
F

fan page
pagina creada dentro de Facebook, 25

FSC
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Forest Stewardship Council o Consejo de Administracion Forestal, 53

G

Google AdWords

Sistema de publicidad por pago de Google, 51

influencers
persona con credibilidad sobre un tema e influyente en redes sociales, 47
inversionista

persona que invierte capital en efectivo para un negocio, 119

K
kardex
sistema para el control de la logistica, 55
M
Meet
plataforma digital para videollamadas, 49
merchandising
conjunto de productos para publicitar una marca, 51
Messenger
aplicativo de mensajeria instantanea, 48
Mi Vivienda
programa estatal promotores de vivienda, 25
Mueble Multifuncional
mueble que cumple dos o mas funciones, 3
0]
Organico
que proviene de algun ser vivo, 3
P
post venta
experiencia despues de la compra, 47
S

speech
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discruso o charla, 54
SUNAT
Superintendencia Nacional de Administracion Trinutaria, 95

Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria, 95

T

target
objetivo, 30
TIR

Tasa Interna de Retorno. Indicador de reantabilidad, 73

U
UPC
Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, 80
\")
VPN
Valor presente neto. Indicador de Rentabilidad., 73
W

WACC

de las siglas en inglés Weighted Average Cost of Capital. Tasa de descuento para proyectos futuros, 73
Whatsapp

aplicacidn digital de mensajeria instantanea, 24
Wix

pagina web soporte para crear nuevas pdaginas web, 24

Y

YouTube

sitio web dedicado a compartir videos, 48

Zoom

plataforma digital de video llamada, 48
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12 ANEXOS

Anexo A. Resultados de la encuesta

@ Hombre
® Mujer

1. Género
100 respuestas

2. Edad (afios)

100 respuestas

®25a29

28% ® 30a34

®35a39

» @ mas de 40

4

130



3. Nivel de ingresos mensuales :
100 respuestas

<

4. ;Consumes productos organicos ?

100 respuestas

5. i Qué estilo de muebles prefieres?

100 respuestas

40%

@ s/.465 as/. 930

@ mas de s/.930 a s/.1400
@ mas de s/.1400 a s/.1900
@ mas de s/.1900 a s/.2400
@ mas de s/.2400 a s/.2900
@ mas de s/.4000

@ si
® No
@ Tal vez

@ Modernos
@ Clasicos
@ Funcionales
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6. ;Con qué frecuencia compras muebles para su hogar?
100 respuestas

@ Menos de dos afios
@ Entre tres o cinco afos

) Méas de cinco afios
@ Nunca ha comprado
48%

7. ;Qué consideraciones tiene al comprar muebles?
100 respuestas

medioambiente
@ Imagen
@ Funcionalidad
@ Disefio

8. ;Cuanto invertiria en la compra de un mueble?
100 respuestas

@ s/.400 a s/.700
@ s/.701 a s/.1000

40%
| @ mas de s/.1000

@ Materiales respetuosos con el
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9. Cual es el espacio mas utilizado en su casa ? Marque una sola opcion.
100 respuestas

® sala
@® Comedor
@ Cocina

@ Habitacion
@ Studio

10. Considera usted que el espacio en su casa es :
100 respuestas

® Pequerio
@ Apropiado
@ Amplio

11. En que lugar de su casa considera que tiene espacio reducido
100 respuestas

® sala

@® Comedor
@ Habitacién
@ Studio

@ Cocina

4
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12. Conoce los muebles multifuncionales
100 respuestas

@ si
® No

Tal vez

Anexo B. Resultados de entrevistas

Para llevar a cabo las entrevistas se desarrollo el siguiente cuestionario:

Preguntas Filtro

Nombre completo:

A qué te dedicas:

En qué distrito vives:

¢Cuantas personas viven en tu hogar?

¢Vives en casa 0 departamento?

¢ De cuantos metros cuadrados es tu casa o departamento? Indicar metraje exacto
0 un aproximado.

¢ Crees que todos los espacios de tu casa o departamento son suficientes?

¢ Cudles son los espacios que méas usas en el departamento? Mencione por orden
de prioridad (ejemplo: dormitorio, sala, cocina, etc.)

¢ Trabajas o estudias en casa?

¢ Tienes algun espacio exclusivo para realizar tus actividades?

¢ Cudl es ese espacio que utilizas?

¢ Te gustaria tener un espacio exclusivo para realizar esa actividad?

¢Como es el ambiente cuando trabajas o estudias? ;Te sientes comoda con ese
ambiente?

¢Has considerado hacer algin cambio para mejorar tu casa o departamento para

aprovechar los espacios? ¢Que espacio seria?
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e /Te gustaria reemplazar algunos objetos de tu hogar para mejorar tu espacio?

¢ Como cuales?

e ;Realizas alguna actividad que proteja o esté a favor del medio ambiente?,

¢Cuéntame como lo aplicas, crees que es importante?

e Si no tiene inconvenientes ;conoces personas que no se sienten comodos con los

espacios de casa o0 departamento, podrias comentarme algin caso?

e ;Conoces personas (amigos o familiares) con tus mismos inconvenientes? Me

podrias contar alguna historia o anécdota de ellos.

Entrevista N° 1

Resumen de la entrevista

Entrevistador:

Rosario Triveino

Entrevistado: Edward Diaz
Gonzales

Edad: 39 afios

Distrito de residencia: Brefa

Enlace de la entrevista:

https://drive.google.c
om/file/d/1012UHpo
oFGMngAQ7T72elw
osomxd3CeD/view?u

sp=sharing

Validacion:

Audio grabacion

Manifest6 que es abogado vive con su esposa
y su hijo de un afio en un mini departamento
alquilado aproximadamente de 60 m2, el
espacio mas utilizado es la sala siendo esta
parte de la casa no muy apropiado para la
realizaciébn de sus actividades bajo la
modalidad home office debido a que presenta
incomodidades como ruidos de la lavadora,
cocina y de su pequefio hijo, donde considera
importante incluir dentro del hogar un
ambiente netamente idoneo para la realizacion
de sus actividades laborales remotas como una
pequefia sala de estudio, le gustaria tener
muebles no tradicionales por el tema del
espacio y por las facilidades para mudarse.
Asimismo, es participe de la concientizacion
con el medio ambiente. Finalmente tiene
muchos conocidos que no cuentan con un
ambiente apropiado para la realizacion de sus
actividades en casa.
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https://drive.google.com/file/d/1O12UHpooFGMnqAQ7T72eIwosomxd3CeD/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1O12UHpooFGMnqAQ7T72eIwosomxd3CeD/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1O12UHpooFGMnqAQ7T72eIwosomxd3CeD/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1O12UHpooFGMnqAQ7T72eIwosomxd3CeD/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1O12UHpooFGMnqAQ7T72eIwosomxd3CeD/view?usp=sharing

Entrevista N° 2

Resumen de la entrevista

Entrevistador:

Rosario Triveno

Entrevistado:

Margarita Menacho
Huertas

Edad: 35 afos
Distrito de residencia: San Juan de
Lurigancho

Enlace de la entrevista:

https://drive.google.c
om/file/d/1gUncTLvo

xLfWs2MuVDtSPIH
8clThBJed/view?usp

=sharing

Validacion:

Audio grabacion

Manifesto6 estar 100% al cuidado de sus
menores hijas vive en una casa multifamiliar
donde ella habita aproximadamente 40m2
siendo un solo ambiente el cual cuenta con
cocina, sala, comedor, y dormitorio siendo el
mas utilizado la sala por motivo de las clases
virtuales y quehaceres de tareas de sus hijas
via zoom, le gustaria ampliar el espacio para
independizar cada ambiente para comodidad
de sus hijas. Utiliza bolsas biodegradables,
no utiliza pafios himedos, ni quema basura
ayudando a las especies marinas
solidarizdndose con el medio ambiente.
Asimismo recomienda a sus amistades el
maximo aprovechamiento del espacio usando
camarotes.

Entrevista N° 3

Resumen de la entrevista

Entrevistador:

Rosario Triveino

Entrevistado:

Maria del Pilar Sullca

Edad:

35 afios

Distrito de residencia:

Chorrillos

Enlace de la entrevista:

https://drive.google.c
om/file/d/1gNGYuM
VmmM|jTtXIBOM50
OCTFisVYxZdQ/vie
w?usp=sharing

Validacion:

Audio

Manifestd que se desempefia como asistente
contable y que vive con su mama, papa, tio y
sobrina en una casa de planta y media de 120
m2, siendo anteriormente méas usada la sala,
pero debido a la coyuntura cada uno
permanece en su dormitorio haciendo trabajo
remoto, esta en sus planes la ampliacién de su
casa para que monte una oficina y poder
laboral sin tener que pagar alquiler.
Asimismo, nos comenta que en su casa los
muebles en su mayoria son de melamina y no
le gusta tener cosas innecesarias que generan
desorden, es muy consciente con la ayuda al
medio ambiente toma parte de su tiempo para
reciclar evitando la reutilizacion de manera
negativa (productos bambas). Finalmente ha
podido observar que muchas amistades
utilizan muebles multifuncionales ahorrando
espacio como las mesa-estante o los sofa-
cama especialmente en amistades que alquilan
dormitorio y comparten areas comunes como
el comedor y la sala
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https://drive.google.com/file/d/1gUncTLvoxLfWs2MuVDtSPlH8cITbBJe4/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1gUncTLvoxLfWs2MuVDtSPlH8cITbBJe4/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1gUncTLvoxLfWs2MuVDtSPlH8cITbBJe4/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1gUncTLvoxLfWs2MuVDtSPlH8cITbBJe4/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1gUncTLvoxLfWs2MuVDtSPlH8cITbBJe4/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1qNGYuMVmmMjTtXIBQM5oOCfFisVYxZdQ/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1qNGYuMVmmMjTtXIBQM5oOCfFisVYxZdQ/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1qNGYuMVmmMjTtXIBQM5oOCfFisVYxZdQ/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1qNGYuMVmmMjTtXIBQM5oOCfFisVYxZdQ/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1qNGYuMVmmMjTtXIBQM5oOCfFisVYxZdQ/view?usp=sharing

Entrevista N° 4

Resumen de la entrevista

Entrevistador:

Christhian Laureano

Entrevistado:

Bianka Mesa Landeo

Edad:

25 afos

Distrito de residencia:

Brefia

Enlace de la entrevista:

https://drive.gooqgle.c
om/file/d/1LIKvOwIL
apGFgh9ULS8ibjthw
M-
rUYR7Eh/view?usp=

sharing

Validacion:

Video

Indico que es estudiante de arquitectura y vive
con 4 personas en casa (mama, papd Yy
hermana). Su casa tiene 4 pisos, pero cada
uno tiene 40 m2 por lo cual es facil llenarse de
cosas. Frecuenta mucho el cuarto de su
hermana porque ahi tiene el escritorio, ya que
no cuenta con espacio en su cuarto. Ahi deja
la laptop, escuadras, maqueta de dibujo de la
universidad. Cuando estan en su cuarto juntas
se distraen. Asimismo, indicé que no todos los
espacios son suficientes porque los pisos no
son proporcionales. Por ello, para incrementar
el espacio puso estantes en las paredes. Indicé
el inconveniente de tener una lavadora antigua
y es grande. Por ultimo, su ropero es muy
grande para su cuarto y en casa separa los
residuos organicos cuando se bota la basura.

Entrevista N° 5

Resumen de la entrevista

Entrevistador:

Christhian Laureano

Entrevistado:

Jaime Soto Mendoza

Edad:

35 afios

Distrito de residencia:

Jesus Maria

Enlace de la entrevista:

https://drive.google.c
om/file/d/1BGucyMp
CyxOUfalnt3gVeAl

YGWWORLJf/view?

usp=sharin

Validacion:

Video

Manifest6 que es técnico de audio y vive con
sus padres en una casa de 40 m2. Por ahora
estan bien pero cuando hay visitas se reduce
mucho el espacio. En su propio cuarto tiene un
escritorio donde trabaja. Tuvo que partir su
cuarto con una pared de drywall para
separarse de la cama. Piensa que debe mandar
hacer algunos muebles a medida para que sean
mas exactos a su habitacién. Era voluntario
para limpiar playas recogiendo basura. Por
ltimo coment6 que la mayoria de sus amigos
dedicados a la produccién musical tiene ese
problema de espacio.
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https://drive.google.com/file/d/1JKvQwILapGFqh9UL8ibjthWM-rUYR7Eh/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1JKvQwILapGFqh9UL8ibjthWM-rUYR7Eh/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1JKvQwILapGFqh9UL8ibjthWM-rUYR7Eh/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1JKvQwILapGFqh9UL8ibjthWM-rUYR7Eh/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1JKvQwILapGFqh9UL8ibjthWM-rUYR7Eh/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1JKvQwILapGFqh9UL8ibjthWM-rUYR7Eh/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1BGucyMpCyxOUfaJnt3gVeAlYGWWORLJf/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1BGucyMpCyxOUfaJnt3gVeAlYGWWORLJf/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1BGucyMpCyxOUfaJnt3gVeAlYGWWORLJf/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1BGucyMpCyxOUfaJnt3gVeAlYGWWORLJf/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1BGucyMpCyxOUfaJnt3gVeAlYGWWORLJf/view?usp=sharing

Entrevista N° 6

Resumen de la entrevista

Entrevistador:

Christhian Laureano

Entrevistado:

Flor Ramos Diaz

Edad:

32 afios

Distrito de residencia:

Pueblo Libre

Enlace de la entrevista:

https://drive.google.c
om/file/d/1ilVTsCvU
guqr49juAteRj4pWn
DZPQ8rV/view?usp=

sharing

Validacion:

Video

Manifesto que es docente universitaria y vive
con su esposo. Vive en un departamento
aproximadamente de 44 m2. Por ahora trabaja
de manera remota realizando clases online.
Tiene un escritorio en la sala, pero le gustaria
tener un estudio en casa, ya que estudiar en la
sala la distrae porque esta el televisor. Quiere
mejorar la distribucion de la sala porque ahi
trabaja. Constantemente revisa catalogos
buscando muebles. Indico tener un problema
con la mesa de comedor que son para 6 y
siendo solo 2. Por U(ltimo, por pandemia
entrena en su departamento solamente en el
cuarto, mueve la cama y hace un espacio para
hacer ejercicios.

Entrevista N° 7

Resumen de la entrevista

Entrevistador:

Maria Cristina
Hablutzel

Entrevistado:

Naomi Villacorta

Edad:

26 afos

Distrito de residencia:

Pueblo Libre

Enlace de la entrevista:

https://drive.google.c
om/file/d/13k1DxZ2
Nr4gqlbG19AplV2o0m

oEhKnarEx/view?usp
=sharing

Validacion:

Audio

Naomi vive con 4 personas en un
departamento de 90m2 con 3 cuartos ...por
ahora se encuentra trabajando desde casa en
donde menciona que utiliza el comedor o
diversas partes de su habitacion para trabajar,
en muchas ocasiones se siente adolorida pues
no tienen un lugar fijo en donde estar tanto ella
como su hermana menor al momento de
realizar tareas y otros ,ella menciona que le
gustaria adaptar alguna espacio tanto en la
mesa del comedor asi como en su cuarto ya
que tiene una mesa que le incomoda, para
finalizar Naomi menciona que por el tiempo
de la pandemia a toma conciencia con la
contribucion y ha adaptado algunas practicas
para conservarlo.
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https://drive.google.com/file/d/1ilVTsCvUguqr49juAteRj4pWnDZPQ8rV/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1ilVTsCvUguqr49juAteRj4pWnDZPQ8rV/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1ilVTsCvUguqr49juAteRj4pWnDZPQ8rV/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1ilVTsCvUguqr49juAteRj4pWnDZPQ8rV/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1ilVTsCvUguqr49juAteRj4pWnDZPQ8rV/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/13k1DxZ2Nr4q1bG19ApIV2omoEhKnarEx/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/13k1DxZ2Nr4q1bG19ApIV2omoEhKnarEx/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/13k1DxZ2Nr4q1bG19ApIV2omoEhKnarEx/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/13k1DxZ2Nr4q1bG19ApIV2omoEhKnarEx/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/13k1DxZ2Nr4q1bG19ApIV2omoEhKnarEx/view?usp=sharing

Entrevista 8

Resumen de entrevista

Entrevistador:

Maria Cristina

Hablutzel
Entrevistado: Manuel Rojo
Edad: 26 afios

Distrito de residencia:

Cercado de Lima

Enlace de la entrevista:

https://drive.gooqgle.c
om/file/d/13k1DxZ2
Nr4gqlbG19AplV20m

oEhKnarEx/view?usp
=sharing

Validacion:

Audio

Manuel comenta que trabaja en Philips Morris
y vive en un departamento con sus padres y su
mascota el cual tiene un metraje de 80 metros
aproximadamente, nos menciona también
que no tienen un espacio establecido para
realizar todas sus actividades tanto trabajar
como ejercitarse por lo que su casa no es tan
espaciosa y comoda ,usualmente suele arrimar
sus muebles y mesa del comedor para poder
gjercitarse asi como también trabajar desde
casa acomodado en su cama, para finalizar
comentd que suele reciclar de manera
ocasional pero en caso se dé la oportunidad no
duda en aprovechar.

Entrevista 9

Resumen de entrevista

Entrevistador:

Maria Cristina
Hablutzel

Entrevistado:

Marisol Cueva

Edad:

45 afios

Distrito de residencia:

Pueblo Libre

Enlace de la entrevista:

https://drive.google.c
om/file/d/1zNdyX7a
XBdQZ9VBUeiJ5gkl

eym57r7e/view?usp=
sharing

Validacion:

Audio

Marisol es ejecutiva de cuenta y en la
actualidad trabaja desde casa. Comenta que
vive con su hija en un departamento de 90
metros en donde la mayor parte de actividades
que realiza son en su cuarto y sala-comedor,
menciona que para ella muchas veces es
incobmodo pues no tienen mucho espacio por
lo que tiene que trasladarse muchas veces a la
mesa del comedor y la comoda de su
habitacion ,adicional a eso Marisol suele
contribuir con el medio ambiente comprando
bolsas de papel o de algin material
biodegradable.
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https://drive.google.com/file/d/13k1DxZ2Nr4q1bG19ApIV2omoEhKnarEx/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/13k1DxZ2Nr4q1bG19ApIV2omoEhKnarEx/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/13k1DxZ2Nr4q1bG19ApIV2omoEhKnarEx/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/13k1DxZ2Nr4q1bG19ApIV2omoEhKnarEx/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/13k1DxZ2Nr4q1bG19ApIV2omoEhKnarEx/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1zNdyX7aXBdQZ9VBUeiJ5gkI-eym57r7e/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1zNdyX7aXBdQZ9VBUeiJ5gkI-eym57r7e/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1zNdyX7aXBdQZ9VBUeiJ5gkI-eym57r7e/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1zNdyX7aXBdQZ9VBUeiJ5gkI-eym57r7e/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1zNdyX7aXBdQZ9VBUeiJ5gkI-eym57r7e/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1zNdyX7aXBdQZ9VBUeiJ5gkI-eym57r7e/view?usp=sharing

Entrevista 10

Resumen de entrevista

Entrevistador:

Madeleine Rodriguez

Entrevistado:

Erika Diaz Tolentino

Edad:

36

Distrito de residencia:

Santa Anita

Enlace de la entrevista:

https://drive.gooqgle.c
om/drive/u/0/folders/
12o0vWJIFuUmxI10u

K6FnzhzakRm6A6M
yzZi

Validacion:

Audio

Erika es traductora y vive con 5 personas en
una casa. Su lugar preferido es su cuarto ya
que hace home office y hace ejercicios
regularmente y le gusta pintar. Considera
que los espacios en su hogar son los
adecuados y le gustaria que se modifique su
azotea para tener un éarea libre y poder
recrearse 0 hacer un poco de ejercicio. Le
gustaria cambiar los muebles o algunas
cosas de la sala, le gustaria algo moderno (de
temporada tipo seccionarias). Le gusta usar
productos que no dafien la capa de ozono.
También nos comentd que su hermano
también hace home office en su habitacion .

Entrevista 11

Resumen de entrevista

Entrevistador:

Madeleine Rodriguez

Entrevistado:

Enrique Torres

Centurion
Edad: 40
Distrito de residencia:  eblo Libre

Enlace de la entrevista:

https://drive.google.c
om/drive/u/0/folders/
12o0vWJIFuUmxI10u

K6FnzhzakRm6A6M
yzZi

Validacion:

Audio

Enrigue trabaja en la parte administrativa de
una lavanderia, vive con tres personas en un
departamento. Trabaja de forma presencial y
estudia en casa usualmente, para estudiar
utiliza el comedor no necesita un espacio
exclusivo para estudiar. Trata de reciclar a
través de un programa que tiene la
municipalidad de sus distritos, Ileva su bolsa
para no usar plasticos lo hace por el medio
ambiente. También nos coment6 que por
ejemplo su hermana tiene una nifia y vive en
un departamento, y nos cuenta que ella
necesita mas espacio para que su nifia pueda
jugar por la pandemia usualmente realizan
esas actividades dentro del hogar. Ademas,
nos comentd que algunos amigos viven en
departamentos de 70 m2 usualmente tienen la
sala més pequefia y que optan por utilizar
mesas por el tema del espacio.
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https://drive.google.com/drive/u/0/folders/12ovWJFuUmxI1OuK6FnzbzakRm6A6Myzi
https://drive.google.com/drive/u/0/folders/12ovWJFuUmxI1OuK6FnzbzakRm6A6Myzi
https://drive.google.com/drive/u/0/folders/12ovWJFuUmxI1OuK6FnzbzakRm6A6Myzi
https://drive.google.com/drive/u/0/folders/12ovWJFuUmxI1OuK6FnzbzakRm6A6Myzi
https://drive.google.com/drive/u/0/folders/12ovWJFuUmxI1OuK6FnzbzakRm6A6Myzi
https://drive.google.com/drive/u/0/folders/12ovWJFuUmxI1OuK6FnzbzakRm6A6Myzi
https://drive.google.com/drive/u/0/folders/12ovWJFuUmxI1OuK6FnzbzakRm6A6Myzi
https://drive.google.com/drive/u/0/folders/12ovWJFuUmxI1OuK6FnzbzakRm6A6Myzi
https://drive.google.com/drive/u/0/folders/12ovWJFuUmxI1OuK6FnzbzakRm6A6Myzi
https://drive.google.com/drive/u/0/folders/12ovWJFuUmxI1OuK6FnzbzakRm6A6Myzi

Entrevista 12

Resumen de entrevista

Entrevistador:

Madeleine Rodriguez

Entrevistado: Maria Isabel Blas
Borda

Edad:

Distrito de residencia: San Miguel

Enlace de la entrevista:

https://drive.google.c
om/drive/u/0/folders/
12o0vWJFuUmxI10u
K6FnzbzakRm6A6M

yzi

Validacion:

Audio

Isabel es asistente administrativa vive con su
esposo en un departamento de 70 m2, su
dormitorio principal es el mas importante,
luego su sala y otro ambiente que usa como
estudio. Intercala entre trabajo presencial y
home office. Su estudio esta adaptado para lo
que necesita. Le gustaria modificar su
lavanderia para que sea mas seguro. También
le gustaria cambiar sus sillones de la sala y
optar por modelos que sean més estrechos que
den la impresion que tengan mas ambientes y
que no sean anchos. Si le gustaria eliminar a
los tres sillones que tiene (3,2,1), quizas que
sea de un solo largo. Le gusta caminar rapido
cuando se va a su trabajo aproximado unas
doce cuadras piensa que deberia hacer
gjercicio. Antes hacia ejercicios en su casa
(cuarto) pero ahora ya no se siente tan
motivada. Trata de reciclar y seleccionar las
botellas, las separa en una bolsa seleccionada.
En medida de lo posible lo echa en el papel
toalla para que absorba y no echarlo en el
agua.
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https://drive.google.com/drive/u/0/folders/12ovWJFuUmxI1OuK6FnzbzakRm6A6Myzi
https://drive.google.com/drive/u/0/folders/12ovWJFuUmxI1OuK6FnzbzakRm6A6Myzi
https://drive.google.com/drive/u/0/folders/12ovWJFuUmxI1OuK6FnzbzakRm6A6Myzi
https://drive.google.com/drive/u/0/folders/12ovWJFuUmxI1OuK6FnzbzakRm6A6Myzi
https://drive.google.com/drive/u/0/folders/12ovWJFuUmxI1OuK6FnzbzakRm6A6Myzi

Entrevista 13

Resumen de entrevista

Entrevistador:

Alexandra Arancibia

Entrevistado:

Mirella Guardamino

Edad:

27 anos

Distrito de residencia:

San Miguel

Enlace de la entrevista:

https://drive.google.co
m/file/d/1-
vknD0QzkUyHEU 40

IAVfueGDztU9jyOl/vi
ew?usp=drivesdk

Validacion:

Audio

Mirella trabaja en el area de Marketing como
Analista de telemercadeo en la empresa
Backus vive con su esposo y su hijito de 3
afios de edad en un departamento de 95
metros. Trabaja de forma remota, para
realizar las clases de su hijo necesita espacio
y utiliza la sala de estudio ya que lo adapto
para esta actividad dandole prioridad a él y
el dormitorio se turna con su esposo en
algunas ocasiones, por el cruce de horario
con sus labores también indica que es un
poco pequefio todos los ambientes del hogar,
ya que lo utiliza para otras funciones. Le
gustaria adaptar un producto para satisfacer
todas sus necesidades sobre todo por esta
coyuntura. Ella considera ser protectora del
medio ambiente ya que le ensefia a su
pequefio a reciclar. También comentd que su
vecina son 5 en su hogar y es dificil
adaptarse a todos los espacios, ya que se le
hace incomodo realizar las actividades,
indica que ha tenido que reducir su sala
adaptando varias bibliotecas para que
realicen sus clases.
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https://drive.google.com/file/d/1-vknD0QzkUyHEU_4oIAVfueGDztU9jyO/view?usp=drivesdk
https://drive.google.com/file/d/1-vknD0QzkUyHEU_4oIAVfueGDztU9jyO/view?usp=drivesdk
https://drive.google.com/file/d/1-vknD0QzkUyHEU_4oIAVfueGDztU9jyO/view?usp=drivesdk
https://drive.google.com/file/d/1-vknD0QzkUyHEU_4oIAVfueGDztU9jyO/view?usp=drivesdk
https://drive.google.com/file/d/1-vknD0QzkUyHEU_4oIAVfueGDztU9jyO/view?usp=drivesdk

Entrevista 14

Resumen de entrevista

Entrevistador:

Alexandra Arancibia

Entrevistado:

Enrique Melgar

Edad:

39 afos

Distrito de residencia:

Magdalena

Enlace de la entrevista:

https://drive.google.co
m/file/d/1-
w3x8W8VoquiQldxg
eUgbSm-
GOBSInQN/view?usp
=drivesdk

Validacion:

Audio

Enrique trabaja como docente en una
universidad y vive con sus dos hijos y su
esposa en un departamento de 79 metros.
Actualmente por la coyuntura realiza las
clases desde su hogar y sus dos hijos estudian
en la sala teniendo dificultades por la bulla
que genera sus hijos por la cual busca un
espacio mas tranquilo para realizar sus
actividades. Comenta que el escritorio esta
situado en la sala y para tener unas
videoconferencias méas efectivas lo realiza
desde otro ambiente como el cuarto ha
tratado llevar el escritorio al cuarto, pero por
ser muy antiguo y grande no alcanzé en el
ambiente. Le gustaria adecuar en su cuarto
con algin objeto méas pequefio donde ubique
sus libros importantes. Tiene tendencia
ecologista ya que cada vez que consume un
producto verifica que sean con productos
organicos y que no perjudiquen el medio
ambiente. Por Gltimo, comenta que sus
compafieros de trabajo tienen espacios mas
grandes pero igual se les hace mas
complicado, porque tienen objetos de valor
en casa y sus pequefios realizan actividades
fisicas en el cuarto la cual pueden romper con
facilidad  dichos  objetos y  estan
constantemente al cuidado de ellos.
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https://drive.google.com/file/d/1-w3x8W8VoguiQldxgeUgbSm-GOBSinQN/view?usp=drivesdk
https://drive.google.com/file/d/1-w3x8W8VoguiQldxgeUgbSm-GOBSinQN/view?usp=drivesdk
https://drive.google.com/file/d/1-w3x8W8VoguiQldxgeUgbSm-GOBSinQN/view?usp=drivesdk
https://drive.google.com/file/d/1-w3x8W8VoguiQldxgeUgbSm-GOBSinQN/view?usp=drivesdk
https://drive.google.com/file/d/1-w3x8W8VoguiQldxgeUgbSm-GOBSinQN/view?usp=drivesdk
https://drive.google.com/file/d/1-w3x8W8VoguiQldxgeUgbSm-GOBSinQN/view?usp=drivesdk

Entrevista 15

Resumen de entrevista

Entrevistador:

Alexandra Arancibia

Entrevistado: Guisella Virto
Edad: 26
Distrito de residencia: Lince

Enlace de la entrevista:

https://drive.google.co

m/file/d/1-
z01aUfVqlBNTt6-
f4s9X15Vwq8j69H2
w/view?usp=drivesdk

Validacion:

Audio

uisella es una madre de familia que vive con

su esposo e hija en un departamento de 70
metros y es alquilado. Actualmente
considera que la sala es su espacio
preferencial ya que su nifia realiza
actividades de estimulaciéon temprana,
también  lo usa para hacer ejercicios a
adaptado su sala comedora a estas
actividades principales, ha tenido la
necesidad de vender su comedor por el
tamafio y espacio que le ocupaba ya que
los muebles que utiliza para su pequefia no
entraban. Actualmente realiza actividades
para conservar el medio ambiente como el
reciclaje.
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https://drive.google.com/file/d/1-zO1aUfVqIBNt6-f4s9X15Vwq8j69H2w/view?usp=drivesdk
https://drive.google.com/file/d/1-zO1aUfVqIBNt6-f4s9X15Vwq8j69H2w/view?usp=drivesdk
https://drive.google.com/file/d/1-zO1aUfVqIBNt6-f4s9X15Vwq8j69H2w/view?usp=drivesdk
https://drive.google.com/file/d/1-zO1aUfVqIBNt6-f4s9X15Vwq8j69H2w/view?usp=drivesdk
https://drive.google.com/file/d/1-zO1aUfVqIBNt6-f4s9X15Vwq8j69H2w/view?usp=drivesdk

