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RESUMEN 

Hasta la actualidad la contaminación por residuos plásticos es un problema para el medio 

ambiente, no solo por su larga duración, sino también por su proceso de producción. Hoy 

en día este problema ha llevado a que la población tome conciencia del daño y efectos que 

puede causar a corto y mediano plazo. Identificamos que existe la necesidad de sustituir los 

utensilios de plástico porque estos componen una de las principales causas de 

contaminación ambiental. 

Esta problemática nos da una oportunidad de negocio y ha despertado el interés por 

desarrollar y comercializar utensilios biodegradables (platos, cubiertos y vasos) a base del 

tallo de las plantas de plátano, que a corto o mediano plazo nos generará ingresos 

económicos altos, donde además buscamos crear una empresa responsable y que genere 

conciencia en los consumidores. 

Para lograr el posicionamiento efectivo de Eco Product, resaltaremos sus ventajas 

competitivas frente a los de la competencia, las cuales son, brindar un producto con 

durabilidad y calidad en consistencia, y contribuir al manejo responsable de desechos 

plástico. En este plan de negocio, identificamos a todos los grupos de interés de Eco 

Product, asimismo, se propone estrategias para gestionar la relación con dichos grupos, se 

busca establecer lazos y compromisos que contribuyan al desarrollo conjunto de nuestro 

negocio.  

Se estima una inversión de 139,973, para que Eco Product inicie con sus operaciones. El 

negocio entregará al inversionista una rentabilidad promedio anual de 12.96%. 

Palabras claves: Biodegradable; hojas de plátano; utensilios; medio ambiente. 
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ABSTRACT 

Until now, pollution by plastic waste is a problem for the environment, not only because of its 

long duration, but also because of its production process. Today this problem has made the 

population aware of the damage and effects that it can cause in the short and medium term. We 

identify that there is a need to replace plastic utensils because they are one of the main causes 

of environmental pollution. 

This problem gives us a business opportunity and has aroused interest in developing and 

marketing biodegradable utensils (plates, cutlery and glasses) based on the stem of banana 

plants, which in the short or medium term will generate high economic income, where in 

addition We seek to create a responsible company that generates awareness in consumers. 

To achieve the effective positioning of Eco Products, we will highlight its competitive 

advantages over those of the competition, which are, to provide a product with durability and 

quality in consistency, and to contribute to the responsible management of plastic waste. In this 

business plan, we identify all the Eco Product stakeholders, and strategies are also proposed to 

manage the relationship with these groups, it seeks to establish ties and commitments that 

contribute to the joint development of our business.  

An investment of 139,973 is estimated for Eco Product to start its operations. The business will 

provide the investor with an average annual profitability of 12.96%. 

Keywords: Biodegradable; banana leaves; Utensils; environment. 
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1.- INTRODUCCIÓN 

Los plásticos se dieron espacio en la historia a partir de la necesidad de contar con nuevas 

materias para la elaboración de productos de uso cotidiano, Chávez (2019) resaltan que el uso 

y creación del plástico data a mediados del siglo XIX impulsada por la revolución industrial y 

además por la necesidad de recursos que apremiaba la segunda guerra mundial. 

A través del tiempo, el tratamiento del plástico para la elaboración de utensilios se tornó una 

necesidad, los usos en las diferentes industrias se acrecentaron ya que compone características 

idóneas y ventajosas frente a otras materias, ya sea por su peso, maleabilidad, practicidad, 

resistencia entre otras, sin embargo, significa también ser un agente contaminante en potencia, 

ya sea por su elaboración como también en su eliminación.  

En la actualidad la gran mayoría de productos de plástico tienen un propósito y un solo uso, 

dada esta función son desechados inmediatamente, lo que incide en un aumento exponencial 

de productos a base de plástico, de tal manera que se genera un cambio en la cultura y el uso 

de productos descartables (Molina et al, 2021, pág. 460). 

El 2015, la Universidad de California, a través de un equipo de investigadores determinaron 

que los desechos de aproximadamente 200 países costeros se registran entre 5 y 13 millones de 

toneladas vertidas a los océanos (Eco noticias, revista Bioika, 2017). 

Es por las razones anteriores que nace la iniciativa para generar utensilios descartables 

biodegradables, sobre todo para el uso de recipiente de comidas ya que consideramos que es 

en gran cuantía los descartables de plásticos que contaminan el medio ambiente.    
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2.- ASPECTOS GENERALES DEL NEGOCIO 

2.1.- Idea / nombre del negocio. 

Desde el inicio de la revolución industrial, allá por el siglo XIX, hemos visto como se ha 

depredado y maltratado los recursos naturales, producto de la explotación de los recursos tanto 

renovables, como de los no renovables. Todo ello ha traído como consecuencia que el planeta 

que habitamos sufra graves daños en la capa de ozono, siendo el principal responsable el 

plástico destinado a usos comerciales. La BBC (2017) en una investigación publicada afirma 

que El mercado viene incrementando el empleo de sustancia química que contienen cloro 

utilizadas para la producción de plásticos. 

Para el año 2020, en el mundo se producen 500 millones de toneladas de productos elaborados 

de material plástico, un 167% más que lo producido en el año 2013, según el Ministerio del 

Ambiente. El incremento en la producción de este material se debe a que es un producto versátil 

y económico, del cual se pueden elaborar diversos productos; desde productos de primera 

necesidad como cepillo de dientes, ropa, hasta partes de equipos de cómputo, juegos para niños 

y adultos. Se ha demostrado que el proceso de producción de este material resulta ser nocivo 

para el medio ambiente. Es por ello que, ante la alta demanda del mismo, se vuelve necesario 

orientar la mirada hacia el reciclaje o métodos alternativos. En ese sentido, el reproceso de 

productos no primarios se convierte en materia de esta investigación, ya que se ha convertido 

en tendencia global al demostrar ser un método eco-amigable por excelencia y rentable al 

mismo tiempo. 

Según la National Geographic (2020), la pandemia, ha incrementado la demanda de plástico 

desechables como bolsas, botellas, recipientes para enviar comida de domicilio. Es de 

importante consideración, que, debido a la coyuntura mundial actual, causada por la COVID-

19, se ha incrementado considerablemente, el servicio de delivery de comidas. En nuestro país, 

y el envase en el que se trasladan los alimentos en su mayoría está elaborado con plástico y/o 

contienen en esencia un alto porcentaje del mismo. Nuestra propuesta en el trabajo de 

investigación está basada en producir y comercializar utensilios y envases base de una 

alternativa eco amigable, sostenible y rentable para alimentos y bebidas hechos en base de 

hojas de banano, dirigido al sector para supermercado, bodegas que venden productos naturales 

con la finalidad de la entrega de alimentos como en restaurant, domicilios, hoteles, y/o delivery 

y así poder darle frente a esta problemática y colaborar con el medio ambiente.  
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El nombre de nuestro modelo de negocio es Eco Product, consideramos que este debe reflejar 

tanto la esencia del producto con el que trabajamos, como el aporte al cuidado del planeta. El 

objetivo principal de nuestra propuesta es demostrar que el packing a utilizar representa una 

alternativa sostenible para el medio ambiente y que a la vez genera rentabilidad. 

2.2.- Descripción del producto/servicio a ofrecer.  

Eco Product, es una idea de negocio que nace con el objetivo de disminuir la contaminación 

generada por el exceso de desechos de plástico y tecnoport, por ello, se busca aprovechar la 

hoja de la planta de las plantas de plátano para elaborar productos biodegradables, tales como 

platos, cubiertos y vasos. 

La característica principal y fundamental de los productos que se elaboran es que están 

fabricados con las hojas de plátano orgánico y plátano común, es por ello, que el producto final 

resulta siendo 100% biodegradable e impermeable. de igual forma su durabilidad y consistencia 

resultan siendo idóneas para su fin, el cual es, ser resistentes al calor generado por los alimentos 

que serán consumidos y de fácil reciclaje por su materia prima natural. 

Es por ello, que la propuesta de valor de nuestro emprendimiento es la utilización de materia 

prima biodegradable siendo estos amigables al medio ambiente y eliminar la utilización de 

materiales como el Tecnopor y plástico Eco Product utilizará las hojas del árbol donde crece 

el plátano, con lo que tendremos de resultado un producto resistente a la temperatura de los 

alimentos y comidas preparadas, ofreciendo nuestros productos a precios accesibles para el 

usuario. 

Dicho todo esto, podemos ver que las ventajas del uso de nuestros productos resultan siendo 

rentables para nuestro planeta, las cuales son: 

 De fácil desechar y reciclar. 

 No contamina el medio ambiente. 

 No contamina los alimentos. 

 Se degrada en tiempo menor al plástico. 

 No generan toxinas al tener alimentos calientes. 

El traslado y la producción de los enseres biodegradables se realizará por medio de terceros, 

desde el transporte de la materia prima, así como la producción, y entrega en almacenes 

por lo cual utilizaremos la siguiente maquinaria: 
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 Empacadoras.  

Figura No 1. Materia Prima. 

 

Fuente: foodnewslatam.com 

También presentamos los productos que ofreceremos en el mercado completamente 

orgánico.  

Figura No 2. Los productos. 

 

 Fuente: bioguia.com 
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Figura No 3. El Business Modelo Canvas de nuestro proyecto Eco Product. 

  
             Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   
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2.3.- Equipo de trabajo.  

Arturo Manuel Espinoza Romero.  

 

 

Estudiante del 10 decimo  ciclo de la carrera de administración de banca y finanzas en la 

Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, con más de 10 años de experiencia en el área 

comercial, en la actualidad mantiene la posición de jefe comercial en una empresa del sector 

químico industrial en donde lidera el equipo de ventas, dentro de su formación académica 

incorpora conocimientos financiero económico, además de herramientas de marketing digital 

y dominio de herramientas de sistemas y gestión de datos, persona comunicativa, asertiva y 

sobre todo profesional con las labores asignadas. 

Frank Lupo Muñoz Bustos. 

 

Técnico profesional en Administración Bancaria, egresado del Instituto de Formación Bancaria 

IFB CERTUS y en la actualidad estudia en el décimo ciclo de la carrera de Administración de 

Banca y Finanzas, en la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas. Tiene una amplia 

experiencia de 5 años de experiencia en el área financiera adquirida trabajando como asesor 

financiero en el Banco de Crédito del Perú. Tengo conocimientos para análisis financieros, 
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orientación para la toma de decisiones a potenciales inversiones y financiamientos para 

negocios. Responsable y comprometido con el cumplimiento de objetivos y metas. 

Luis Enrique Nicoll Villavicencio. 

 

 
 

Técnico profesional en Administración de Empresas, egresado del Instituto Peruano de 

Administración de Empresas Zegel IPAE y en la actualidad es estudiante del décimo ciclo de 

la carrera de Administración de Empresas, en la Universidad Peruana de Ciencias 

Aplicadas.  Experiencia 25 años en cargos en logística local e internacional, senior en compras 

y negociaciones, mánager en compras y facility management. Habilidad para la adaptación al  

cambio, trabajo en equipo, desarrollo nuevos proyectos y lograr buena comunicación con el 

equipo. 

Andrea Giuliana Pilco Quirós. 

 

Tecnico profesional en Negocios Internacionales, egresada del Instituto San Ignacio de Loyola 

y en la actualidad estudiante del último ciclo de la carrera de Contabilidad, en la Universidad 

Peruana de Ciencias Aplicadas. Con más de 10 años de experiencia en el área contable 

principalmente en registros contables y valorizaciones, no obstante, también he desarrollado 

labores de gestión y optimización de procesos ligadas a mi área, así como implementaciones 

de sistemas contables. Como soft skills, destacó la comunicación asertiva, el trabajo 

colaborativo, la resolución de conflictos, así como, la empatía y el pensamiento crítico y 

creativo. 
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Javier Fernando, Rojas Maldonado 

 

 

Tecnico profesional en Administración Bancaria, egresado del Instituto de Formación Bancaria 

IFB CERTUS y en la actualidad estudiante del último ciclo de la carrera de Administración de 

Banca y Finanzas, en la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas. La experiencia que cuenta 

es de 3 años de experiencia en el área de administración y gestión empresarial. Comprometido, 

responsable de las obligaciones en las diferentes situaciones de la vida.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



9 

 

 

3.- PLANEAMIENTO ESTRATÉGICO 

3.1.- Análisis externo. 

El análisis externo desarrollo del proyecto fue realizado por medio de la herramienta   PESTEL, 

que está basada efectuar una investigación de los factores macroeconómicos que afectan el 

proyecto, con la finalidad que el emprendimiento pueda diferenciarse de los productos 

existentes en el mercado y también contar con una ventaja competitiva.  

En vista de las ventajas del análisis que podríamos obtener de la investigación realizamos 

el   PESTEL del entorno externo del proyecto empresarial Eco Product como detallamos a 

continuación. 

3.1.1.- Análisis PESTEL. 

Factor Político.   

Según Isabela Cota (2020) en la actualidad el país se encuentra dentro de un marco económico 

y político susceptible, debido a la falta de comunicación y transparencia de las decisiones a 

tomar dentro del sector privado, tras el ingreso al gobierno del nuevo presidente Pedro Castillo 

para el periodo 2021-2026.  Este silencio y las acciones detalladas en materia de economía de 

su plan de gobierno, ha impactado en la nuestra moneda el sol, debido a que “La moneda 

peruana se ha devaluado en 12%, frente a la moneda del dólar, a pesar de los grandes esfuerzos 

realizados por el Banco Central de Reserva.  Como resultado de la incertidumbre política los 

inversionistas se adelantan en tomar acciones generando círculo pernicioso que afecta las 

condiciones económicas del país. La apreciación del dólar frente a la moneda del sol afecta al 

incremento de costos en el modelo de negocio de la empresa existe una devaluación monetaria 

y pérdida del poder adquisitivo de los clientes.  

Factor Económico. 

En base a la información emitida por el Banco Mundial (BM) se denota que el crecimiento 

económico peruano para el año 2021 sería de 8.1% a partir del 7.6% conforme a un informe 

para América Latina y El Caribe. Diario Gestión (2021) El mes de diciembre del año 2020, el 

Perú disminuyó en 11.1% en el PBI con relación al año 2019 en el mes de diciembre. La 

reducción en el PBI fue el resultado del impacto que obtuvo el país a causa de la pandemia. 
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(Memoria Laive, 2020 p. 10). Según la información publicada por el Ministerio de Economía 

y Finanzas (2021) en el Marco Macroeconómico Multianual, proyecta para el periodo 2022 - 

2024, que la actividad económica crecería aproximadamente en un 4.3%, a partir de una mayor 

demanda interna, por incremento de capitales, por el crecimiento de las inversiones y por las 

medidas económicas orientadas a le mejora de la eficiencia y competitividad de la economía. 

Las proyecciones fueron desarrolladas por el MEF dentro de un contexto con alta incertidumbre 

y considerando un control progresivo de la pandemia. En base al MEF (2021) resulta que la 

proyección de crecimiento de la demanda interna se evidencia a través del resultado de la 

recuperación de la economía en forma paulatina. Tomamos el incremento de la demanda 

interna a nivel país como una oportunidad para el desarrollo del modelo de negocio para 

incrementar las ventas en el mercado nacional.  

Figura No 4.  Demanda Interna y PBI por sectores.  

  

Fuente: Marco Macroeconómico Anual-MEF, 2021, p. 63). 

Factor Social. 

El Perú, como todo el mundo, atraviesa cambios climáticos a raíz del calentamiento global, 

este responde a ciertos abusos en cuanto al mal manejo de los desechos es por ello que se 

implementaron campañas para concientizar el debido uso de agentes contaminantes, también 

como la elección de productos que sean biodegradables ya que estos perduren cortos lapsos de 
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tiempo como agente contaminante a comparación de los de plástico. (Climas de Cambio-

PUCP, 2019). 

Las preocupaciones por el cuidado del medio ambiente de los consumidores aumentan cuando 

el comportamiento de compra está inclinado hacia lo ambiental. Los productos están demando 

guardan relación con manufactura y servicios que impacte en mayor medida al cuidado del 

medio ambiente.  Los clientes están dispuestos a realizar pagos mayores por los productos que 

ayuden a la ecología. Esto está generando el aumento de los productos a las organizaciones que 

promueven innovación ecológica. La investigación resultada de la preocupación ecológica de 

los consumidores, donde aumenta la demanda de productos orientados a servicios ambientales 

sensibles, lo que está provocando un cambio de comportamiento en las compras con el objetivo 

de involucrarse en el cuidado de la ecología. Cada vez el consumidor está informado sobre el 

deterioro de la ecología despertando su responsabilidad para el cuidado a través de la demanda 

de productos sostenible. El sentirse los clientes comprometidos con la ecología se ve influido 

con la intención de compra de productos sustentables, para poder contribuir con el cuidado de 

la ecología y no continuar con el deterioro. El cliente de los productos ecológicos siente que 

pueden ayudar a proteger el medio ambiente por tanto es incrementado la probabilidad de 

compra de los productos. Los clientes jóvenes se identifican con el cuidado del medio 

ambiente, por ello están preocupados en la demanda de productos que cuiden el medio 

ambiente. (Estrada-Domínguez et al., 2020). 

En el Perú las empresas que proveen productos biodegradables incrementan sus ofertas y 

continuarán creciendo en el 2021 por la prohibición del Tecnopor. Los hábitos del consumo 

del consumidor peruano han cambiado ante la nueva inclinación de la sociedad del cuidado de 

la salud física y para que las empresas y sus productos están orientados a la protección del 

medio ambiente. Conforme a la investigación el 90% de los clientes millennial 

latinoamericanos tiene en consideración el cuidado del medio ambiente, mientras que el 66% 

afirma demandar estos productos al menos una vez semanalmente. En el Perú es el país donde 

se presenta mayor continuidad en la compra de productos ecológicos y están dispuestos a pagar 

más por los productos que tengan un impacto positivo a la ecología. (Mercado Negro, 2019). 

Nuestro proyecto de investigación también tambien está comprometido con el cuidado del 

medio ambiente y aportar con productos con materia prima cultivado por nuestros 

compatriotas   y crear nuevas opciones de empleo al darle un empleo positivo a la hoja de 

plátano de banano.   
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Factor Tecnológico. 

El Ministerio de Agricultura y Riego (Minagri, 2020), con la asistencia de científicos 

internacionales comenzó con estudios científicos con la finalidad del desarrollo de tecnologías 

cuyo objetivo es la protección de la producción de banano, ante la llegada de las diferentes 

plagas. El estudio se ha iniciado en los valles de Tumbes, Piura, Junín, que consiste en el control 

del estado de las plantas con soporte de drones, donde también se analiza las áreas de empaque 

del producto y conocer el manejo del cultivo de productores y organizaciones de producción. 

Los resultados de la investigación permitirán a Minagri un manejo ecológico preventivo contra 

las plagas, tener una intensificación ecológica de bioseguridad, la intensificación ecológica y 

excluir la plaga de hongos Fusarium Oxysporium que ataca directamente a la planta.  

El control de plagas es positivo para nuestro proyecto porque requerimos de las hojas y tallos 

de plátano en buen estado para poder usarlo como materia prima en la producción de nuestros 

productos. 

Según la resolución jefatural No 0077-2021-INIA  de INIA (2021), , aprobado mediante 

Decreto Supremo N° 010-2014- MINAGRI y modificado por Decreto Supremo No 004-2018-

MINAGRI resolvió aprobar la liberación de nueva tecnología “Técnica de propagación de 

plantines de banano en cámara térmica” que es considerada como una tecnología fitosanitaria 

cuya finalidad es mejorar la rentabilidad y sostenibilidad del cultivo del banano, y el productor 

de banano evitará el empleo de semillas cuyo origen  sea diferente al área cultivada, traerá 

como resultado inmediato el riesgo de contaminación de las plantas. La aplicación de la 

tecnología permitirá un rápido crecimiento de las plantaciones que son indispensables para la 

materia prima de nuestros productos.  

Factor Ecológico. 

Según Arbainza (2019), en los últimos años se ha incrementado los reportajes referentes a las 

iniciativas que ayudan a cuidar el medioambiente, que estuvieron a cargo de diversas 

personalidades como artistas, políticos y expertos del mundo empresarial, el resultado positivo 

siempre impactará en nuestro planeta. 

En el Perú, a pesar del impulso generado por el gobierno y las decisiones tomadas por las 

empresas privadas se requiere que la población pueda concientizar sobre el daño y 

consecuencias que genera el plástico en el medioambiente. En el país la población no tiene 
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todavía no se tiene parámetros para una la cultura de reciclaje, pero el gobierno ha dado un 

gran avance con la creación de la Ley   No 30884 promulgada en el 2018 que reglamenta la 

utilización del plástico de un solo uso y los envases y recipientes descartables es decir envases 

que no se consigue reciclar y representa un peligro para la salud y medio ambiente, esta Ley se 

ha comenzado a aplicar contemplando algunas limitaciones (Arbaiza, 2019). Desde el 20 

diciembre del 2021, estará absolutamente prohibido la fabricación para la demanda interna, la 

adquisición al mercado internacional, distribución, entrega, consumo y productos que no sean 

reutilizables, platos, vasos y otros utensilios a base de polimérica, y Tecnopor. (Fantástico 

menos plástico, s.f). Los supermercados, autoservicios, comercio en general en la actualidad 

vienen usando bolsas poliméricas que deben ser reemplazadas por bolsas utilizables u otra cuya 

degradación no impacte en el medioambiente por micro plásticos o sustancias peligrosas.  

El desarrollo del presente proyecto de investigación es una oportunidad para poder afianzar 

nuestro compromiso con los clientes y con el cuidado del medioambiente donde contribuiremos 

con la disminución del uso de plástico y hacer de nuestro país un lugar con menor 

contaminación.  

Factor Legal. 

Según el gobierno regional de Tumbes (2017), crean un el Programa Regional Estratégico de 

Banano Orgánico de Tumbes cuya ordenanza regional No 017-2016-GOB.REG Tumbes-CR-

CD que tiene el objetivo es promocionar un grupo de acciones multisectoriales para obtener 

una competitividad en la cadena productiva, donde también se busca como objetivo la 

reducción de las incidencias de plagas y enfermedades y reducir los impactos en el fenómeno 

del niño. Mediante la ordenanza también se busca incrementar la producción y productividad 

mediante la innovación tecnológica, y finalmente se busca incentivar en concordancia con el 

Plan Regional, las políticas, normas y estrategias necesarias para el desarrollo de la producción 

y comercialización del producto. El Decreto Supremo beneficia en el incremento de la 

producción del banano y por tanto tendríamos como resultado que nuestros proveedores tengan 

una mayor disposición de la materia prima cuya finalidad es la fabricación de nuestros 

productos.   
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3.1.2.- Análisis de la industria: Análisis de las 5 fuerzas de Porter. 

Amenaza de nuevos competidores entrantes (Alto). 

En el Perú existen pocas organizaciones cuyo rubro es la fabricación de productos 

biodegradables para el cuidado del medio ambiente, las grandes empresas que comercializan 

los productos descartables están enfocadas en productos de tecnopor.  

La creación de la Ley   No 30884 promulgada en el 2018  que reglamenta la utilización del 

plástico de un solo uso y los envases y recipientes desechables es decir envases que no se puede 

reciclar o significa un amenazará para el cuidado de la salud y medio ambiente, esta Ley se 

comenzará a aplicar contemplando algunas limitaciones, desde el 20 de diciembre del 2021 

(Arbaiza, 2019). La amenaza de nuevos competidores es algo debido a la vigencia de la ley 

genera que las empresas que producen e importan productos de tecnopor tendrán que cambiar 

su producción a productos biodegradables incrementando la amenaza de nuevos 

competidores.   

Eco Product, buscará diferenciarse de la competencia que ofrece productos biodegradables con 

una inclinación en ofrecer sus productos personalizados, con diseños innovadores y de buena 

calidad a gusto del cliente y otras características con el propósito de aumentar las ventas. 

También los clientes tendrán presente por cada compra que realicen estarán contribuyendo con 

el apoyo social a los productores de banano.  

El poder de negociación con los clientes (Moderado). 

Al momento de iniciar acuerdos con nuestros potenciales clientes (restaurantes, hoteles, 

supermercados, almacenes, bodegas etc.) para la comercialización de nuestros productos, 

podríamos de calidad, podemos decir que el poder de negociación es moderado, debido a que 

el comportamiento de los clientes en el Perú de buscar y adquirir productos que puedan 

contribuir al cuidado del medio ambiente viene teniendo un incremento. (Mercado Negro, 

2019).  La organización enfoca vender los productos inicialmente de Lima metropolitana y 

posteriormente continuaremos posicionándonos en el mercado nacional. Los precios en el 

mercado estarían al mismo nivel de la competencia que producen productos biodegradables. 
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El poder de negociación con los proveedores (Bajo). 

En este punto evaluaremos la capacidad de los proveedores en intervenir en los precios de los 

productos de la materia prima. Es el uso y demanda de los productos de materia prima o 

sustituto que determinan el poder de negociación. El insumo que requiere el proyecto para la 

fabricación de nuestros productos es la hoja de plátano. Los agricultores en la actualidad 

desechan o queman las hojas de plátano.  Nuestros proveedores lo integran básicamente 

aquellos recolectores de las hojas de plátano, que se encuentran ubicados en la zona norte y 

selva del territorio peruano. Existen varias comunidades en los lugares ya mencionados que 

realizan la labor de recolectar los tallos de las hojas de plátano, de esa manera, elegirían 

negociar a un precio justo porque estaríamos generando ingresos para ellos. Esto nos indica 

que la capacidad de la negociación de nuestros proveedores es baja. 

Amenaza de nuevos productos sustitutos (Alto). 

Debido a la inclinación de la sociedad peruana hacia el cuidado del medio ambiente es de vital 

importancia la creación de productos biodegradables que puedan sustituir productos de plástico 

que actualmente prevalece en el mercado nacional, pero existen muy pocos empresas y 

proyectos que estén desarrollando productos biodegradables, a pesar de tener más beneficios 

para evitar la contaminación. Entre las empresas que están en el mercado en la actualidad con 

productos sustitutos tenemos: 

Eco Print “Elaboran productos a través de procesos que tienen un impacto bajo al medio 

ambiente, diversificando productos con cartón, papeles libres de ácidos y con certificaciones 

FSC provenientes de bosques reforestados”. (Eco Print 2021). 

Leaf Pack que elaboran productos biodegradables (platos y cucharas) hechos a base de las hojas 

caídas de los árboles de la selva peruana.  “Sus productos son 100% naturales, con el propósito 

de ayudar a crear conciencia en las decisiones de compra, contribuyendo además con la salud 

de las personas y con el medio ambiente, reduciendo el consumo de plástico, todo ello a partir 

de una hoja impermeable y biodegradable”. (Socialab, 2021). 

Eco Pack “Brindan soluciones sostenibles, elaboran productos descartables y accesorios 

innovadores hechos a base de fibras naturales que se degradan en poco tiempo, de esa manera 

contribuyen con la protección del ecosistema.” 
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Según Trigoso (2021) la demanda de productos descartables de tecnoport  destinado a la 

portacomida se ha triplicado y se proyecta un crecimiento de 20% en el presente año, sin 

embargo Saavedra (2021) afirma que  la  producción de envases biodegradables llegó para 

quedarse en el mercado peruano y las empresas que producen envases plásticos tendrán que 

cambiar a productos ecológicos debido que ingresa en  vigencia la ley  No 30884 que prohíbe 

los productos de tecnopor por tanto la amenaza de productos sustituto en el mercado puede 

incrementarse para diciembre del 2022. El ingreso en vigencia de la ley en referencia generará 

que las empresas productoras de descartables de tecnoport cambien a productos biodegradable 

por tanto la llegada de nuevos productos sustitutos es alto.   

Rivalidad entre competidores (Bajo). 

En el Perú las empresas que producen productos biodegradables que se encuentran establecidas 

dentro del mercado y son competidores directos son los siguientes:  

En el Perú tenemos solo a la empresa Bio Plant que elaboran productos biodegradables como 

platos, a base de hojas de plátano con la finalidad de disminuir la contaminación que es 

provocada por el uso desmesurado del plástico.  Lo productos de la empresa llega a degradarse 

en un periodo máximo de 60 días de forma natural. “Bio Plant es una empresa que fabrica sus 

propios productos y sus diferentes productores pertenecen a la región de Amazonia donde 

trabaja en forma directa con los pequeños productores de la zona y ha alcanzado a colocar sus 

productos a clientes que desarrollar actividades de fiestas tradicionales populares del Perú y su 

objetivo para los siguientes periodos de la empresa es lograr ingresar a restaurantes y bodegas 

ecológicas”. (Pro Innóvate, 2019). 

Debido a que existe la inclinación de los consumidores de comprar cada vez más productos 

ecológicos para poder cuidar el medio ambiente, y de existir solo una empresa que produce con 

materia prima de la hoja de plátano la rivalidad entre competidores es baja en el mercado 

nacional.  
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3.2.- Análisis FODA. 

Tabla No 1. Análisis FODA cruzado de la empresa Eco Product. 

 
FACTORES GENERALES 

FODA CRUZADO OPORTUNIDADES AMENAZAS 

O1: La inclinación de los 

consumidores a demandar productos 

biodegradables. 

A1: El incremento de 

competidores en el mercado 

peruano por la Ley No 30884 que 

prohíbe la producción de productos 

envase plástico de un solo uso.  

O2: Pocas empresas en el Perú que 

producen productos biodegradables. 

A2: La presencia de empresas con 

productos sustitutos en el mercado. 

O3: Ley No 30884 que prohíbe la 

producción de envases de tecnopor, 

fomenta la demanda de productos 

biodegradables.  

A3: Incremento de precios por los 

servicios, en el mercado generado 

por la incertidumbre en la 

economía.  

O4: Aumento de la población 

dispuesto hacer algo para la 

conservación del medio ambiente. 

A4: Inestabilidad política y social   

O5: Desarrollo de productos 

biodegradables fuertes que puedan 

tolerar el calor de los alimentos.  

 

FACTORES 

INTERNOS 

 

FORTALEZAS ESTRATEGIA FORTALEZAS / 

OPORTUNIDADES 

ESTRATEGIA FORTALEZAS / 

AMENAZAS 

F1: Productos 

biodegradables y 

ecológicos. 

F1/O1: Difusión en medios digitales 

posicionando a la marca como 

aquella que brinda productos 

biodegradables y no contaminantes. 

F2/A3: Mantener los precios y 

ajustar los costos de producción, 

para evitar afectaciones 

económicas para la empresa y 

accesibilidad para los 

consumidores. 

F2: Los precios de 

los productos son 

F2/O4: aumentaremos los esfuerzos 

para exportar al extranjero nuestros 

F1/A2: Concientizar al público y 

que la compra de nuestros 
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accesibles para el 

usuario. 

productos al por mayor y darnos a 

conocer a nivel internacional. 

productos ayuda a la conservación 

del medio ambiente 

F3: Productos de 

variedad, calidad y 

de fácil transporte 

F3/O3: publicidad enfocada en el 

uso de los productos en cualquier 

evento o actividad social, 

eliminando el uso del tecnopor por 

su afectación a la salud. 

F3/A1: Resaltar que nuestros 

productos son de calidad y 

ecológicos con un buen precio. 

F4: Alto grado de 

negociación con 

proveedores  

F4/O5: Negociar los precios de la 

materia prima con los proveedores al 

costo más bajo y evitar desecharlo. 

F4/A4: Licitar con empresas de 

transporte de carga y profundizar 

en los términos del traslado de la 

materia prima en caso de eventos 

fortuitos, tales como paros y 

bloqueos de carretera. 

DEBILIDADES ESTRATEGIA DEBILIDADES / 

OPORTUNIDADES 

ESTRATEGIA DEBILIDADES / 

AMENAZAS 

D1: La inversión en 

compra de materia 

prima, transporte, 

comercialización y 

distribución. 

D1/O1: Generar alianzas con 

plataformas de delivery de alta 

demanda que tengan el mismo 

pensamiento ecológico para que 

nuestros productos sean ofertados 

con más exposición. 

D1/A4: Tercerizar el transporte de 

materia prima a la planta de 

contratista para que realice la 

producción.  

D2: Poca 

experiencia en el 

mercado. 

D2/O4-O1: Participación y difusión 

grupos de movimientos ecológicos. 

D2/A1-A2: Resaltar las 

características y beneficios de 

nuestros productos a comparación 

de la competencia. 

D3: Falta de 

conocimiento en 

Marketing Digital 

D3/O2-O3: Publicidad digital en 

landig page, Facebook, Instagram 

con mensajes: “no al uso de tecnopor 

y plástico” y “producto natural 

resistente para toda ocasión.” 

D3/A3: Alta difusión en redes 

sociales y participar en eventos de 

productos agrícolas. 

 
FACTORES GENERALES 

FODA CRUZADO OPORTUNIDADES AMENAZAS 

O1: La inclinación de los 

consumidores a demandar productos 

biodegradables. 

A1: El incremento de 

competidores en el mercado 

peruano por la Ley No 30884 que 

prohíbe la producción de productos 

envase plástico de un solo uso.  
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O2: Pocas empresas en el Perú que 

producen productos biodegradables. 

A2: La presencia de empresas con 

productos sustitutos en el mercado. 

O3: Ley No 30884 que prohíbe la 

producción de envases de Tecnopor, 

fomenta la demanda de productos 

biodegradables.  

A3: Incremento de precios por los 

servicios, en el mercado generado 

por la incertidumbre en la 

economía.  

O4: Aumento de la población 

dispuesto hacer algo para la 

conservación del medio ambiente. 

A4: Inestabilidad política y 

social   

O5: Desarrollo de productos 

biodegradables fuertes que puedan 

tolerar el calor de los alimentos.  

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

 

3.3.- Visión.  

Ser líder en el mercado a nivel nacional en distribución y comercialización de utensilios 

biodegradables de alta calidad.  

 3.4.- Misión.  

Ofrecer envases domésticos ecológicos y económicos, garantizando su calidad y reduciendo la 

contaminación del mundo. 

 3.5.- Estrategia Genérica.  

Eco Product aplicará asimismo la estrategia de diferenciación y responsabilidad social, por la 

cual proponemos un producto a base de las hojas del plátano, mismo que ayudan y aportan con 

el cuidado del medio ambiente. Los envases después de usarlo terminan de degradarse en el 

ambiente en 60 días como periodo máximo.  También tenemos la estrategia de obtención de la 

materia prima mínima porque los productores de plátano desechan las hojas de las plantas de 

plátano cuando están en proceso de producción y cosecha que resulta en una disminución al 

costo de producción, resultando de esta forma en poder tener productos en el mercado con 

precios competitivos y obtener un rápido ingreso y posicionamiento en el mercado.  

 3.6.- Objetivos Estratégicos.  

 En el primer trimestre del 2022 el proyecto de inversión será llevado a la práctica donde 

se producirá envases domésticos con la materia prima de la hoja de plátano. 
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 Penetrar en el mercado objetivo donde podamos alcanzar un 10% de participación del 

mercado en el primer año de actividad y posteriormente a partir del segundo y tercer 

año de operaciones debemos crecer en un 2% referente al año anterior, pero para el 

cuarto año el crecimiento de la empresa debe ser de 2.5% y el quinto año en un 3% 

referente al año anterior. 

 La comercialización del producto iniciara en el 2022 como primer mercado Lima 

Metropolitana, posterior de cinco años los productos serán distribuidos a provincias 

especialmente en las ciudades donde exista la disponibilidad de materia prima.  

 Crecimiento de la empresa en forma rentable y alcanzar un margen de ganancia del 

15% anual, a partir del 2022 y posteriormente incrementarse cada año a un ritmo de 3% 

durante los primeros 5 años, cuyo objetivo es ser lideres en el mercado nacional 

 Capacitación al personal en el inicio de las operaciones 2022, con el objetivo de lograr 

el control de calidad de los envases domésticos de buena calidad y que puedan resistir 

la utilización del cliente.  
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4.- INVESTIGACIÓN / VALIDACIÓN DE MERCADO 

4.1.- Descripción de la metodología de validación del modelo de negocio.  

En el desarrollo de la metodología de validación del modelo de negocio es un grupo de técnicas 

y métodos que es empleado durante el desarrollo de la investigación, donde damos comienzo 

el proyecto con la formulación del problema, y posteriormente será nuestra hipótesis con el 

objetivo de proceder con una propuesta de negocio que permitirá brindar una solución al 

proceso de investigación del proyecto. Teniendo nuestro problema propuesto en forma 

acertada, tenemos más probabilidades de obtener una solución óptima. 

La propuesta del proyecto inicia con el desarrollo del Modelo Canvas que es un método 

desarrollado por Alexander Osterwalder & Yves Pigneur en su libro generados de modelo de 

negocio. La finalidad de la herramienta Canvas es con la finalidad de poder estudiar y 

establecer modelos de negocio de forma sintetizada, obtenido el lienzo del Canvas 

procederemos iniciar con una relación de hipótesis propuestas, y posteriormente realizar la 

validación de las propuestas basándonos con las respuestas obtenidas de las entrevistas.   

En el proceso de la investigación en el mercado objetivo y proceder con la validación de las 

hipótesis en primer lugar se realizará la validación del problema principal y en segundo lugar 

poder conocer el comportamiento del consumidor de los productos.  Con la finalidad de 

proceder con la validación se desarrollará una encuesta a profundidad donde se utilizó el 

método cuantitativo como herramienta de medición.  En el desarrollo de la entrevista se 

utilizará las herramientas digitales como el Google para poder obtener una encuesta exacta a 

través de las grabaciones en medios digitales. 

En la validación del mercado emplearemos la herramienta digital Facebook que cuenta con el 

Landing Page (página de aterrizaje), que es un instrumento web desarrollada con el propósito 

de transformar a los visitantes en prospectos de ventas por intermedio de las diferentes ofertas 

es decir brindara información del alcance y evaluar el interés de los consumidores por el 

proyecto, donde los visitantes o empresa dejan sus datos. Es una de las herramientas digitales 

a emplear para las ventas de nuestros productos. 

4.2.- Experimentos de validación del problema. 

En este punto, en base al lienzo inicial del modelo de negocio, se han formularon un listado de 

hipótesis relacionadas con el perfil del cliente, las cuales permitirán enfocar y dirigir la 
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investigación. Según el cuadro, se realizaron diversos escenarios en base a la idea de negocio, 

de los cuales se validarían a través de un experimento de investigación, y con ello 

evidenciaremos si son verdaderas, para con ello identificar la preferencia del consumidor, el 

enfoque que realizaremos es el exploratorio a través de encuestas y bajo el Lading Page, 

conoceremos si el modelo de negocio logra obtener alcance digital. 

Tabla No 2. Cuadro de Hipótesis. 

SITUACIÓN HIPÓTESIS TIPO DE 

EXPERIMEN

TO 

 

PERFIL DEL 

CLIENTE  

“Determinar si las personas que residen en Lima 

metropolitana, con un NSE A/B y C consideran que 

los utensilios de plástico son dañinos para la salud 

y el medio ambiente, porque su descomposición es 

muy lenta y atenta contra el bienestar de nuestro 

organismo. Para ello, estarían dispuestos a comprar 

utensilios biodegradables amigables para el 

planeta, de fácil adquisición y a precios accesibles.” 

ENCUESTAS 

E-COMERCE “Validar que las plataformas virtuales son el medio 

de compra en tendencia para el consumidor”. 

 

ENCUESTAS 

 

 

PUBLICIDAD “Validar la efectividad respecto de la publicidad en 

redes sociales para nuevas marcas” 

ENCUESTAS 

PRESENTACIÓN 

Y DISEÑO DEL 

PRODUCTO 

“Validar si las personas tienen preferencia de 

compra basadas el packing” 

ENCUESTAS 

VALIDACIÓN 

DEL PRODUCTO 

EN EL MERCADO 

“Determinar la aceptación de las personas por la 

venta de utensilio biodegradable por medio de 

Facebook y página web” 

LANDIN 

PAGE 

  

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.  

  

Para el correcto funcionamiento del modelo de negocio, debemos determinar el segmento al 

cual enfocar el producto, en este caso, abarcamos las principales características que 
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encontramos del perfil del cliente al cual ofertaremos los enseres biodegradables bajo una 

primera propuesta, a través de un lienzo que detalla de las preocupaciones o influencias que 

tiene un cliente al momento de  adquirir un producto entre estas trabajaremos las siguientes : 

las  alegrías que  le genera al comprarlo, las frustraciones que se pueden hacer presentes durante 

la compra y finalmente el trabajo que realiza el cliente para adquirir un producto.  

Figura No 5. Perfil del Cliente. Imagen de Lienzo versión inicial. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

 

Posteriormente después de haber establecer el perfil de nuestro cliente y teniendo el 

planteamiento de nuestras hipótesis nuestra investigación, se empleará la herramienta de 

validación del producto y servicios donde desarrollaremos una encuesta con un tamaño de 

muestra de 100 personas a encuestar en Lima Metropolitana, con la finalidad de lograr 

comprobar que nuestra propuesta de valor satisface la necesidad de nuestro público objetivo.   
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Preguntas para la encuesta 

Buenos días/tardes. Estamos evaluando un nuevo emprendimiento y para ello estamos 

realizando un proyecto de investigación sobre la producción de envases ecológicos en el 

mercado. Necesitamos que pueda sentirse libre y pueda responder con la mayor sinceridad. 

1.- ¿Utilizas utensilios descartables? 

 SI 

 NO 

2- ¿Con qué frecuencia utilizas utensilios (platos, cucharas, vasos, etc.) descartables? 

 1 vez al mes 

 2 veces al mes 

 3 veces al mes 

 más de 3 veces al mes 

3- ¿Qué cantidad de utensilio (platos, cucharas, vasos, etc.) descartables sueles comprar 

semanalmente?   

 6 unidades 

 8 unidades 

 10 unidades 

 12 unidades 

 20 unidades 

 

4- ¿En qué circunstancias o donde sueles utilizar con más frecuencia utensilios (platos, 

cucharas, vasos, etc.) descartables? 

 Casa 

 Reuniones sociales 

 Centros de estudios 

 Trabajo  

 

5- ¿Sabías que los utensilios descartables como el plástico tecnopor y cartón, contaminan el 

ambiente y se demoran entre 100 y 1000 años para su degradación?  

 Si 

 No 
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6- ¿Comprarías utensilios biodegradables fabricados a base de las hojas de plátano? 

 Si 

 No 

 No estoy seguro 

7- ¿Qué característica considera importante para la adquisición de productos? 

 El precio 

 La presentación / diseño de los productos  

 La forma de entrega (delivery)  

 La calidad de los productos  

8- ¿Cuál es tu presupuesto semanal de compra de envases domésticos? 

 S/1.00 a S/15.00 

 S/16.00 a S/30.00 

 S/31.00 a S/45.00 

 S/46.00 a S/60.00 

 

9- ¿Cuál de los siguientes packs es de tu preferencia?  

 Plato plano, tenedor y cuchillo 

 Plato para sopa, cuchara y tenedor 

 Plato plano, tenedor y vaso 

10- ¿Dónde te gustaría adquirir los productos biodegradables? Revisar  

 Bodegas 

 Supermercados 

 Mercados mayoristas 

 Ferias gastronómicas y naturales 

 Mercado virtual 
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Figura No 6. Lienzo de la propuesta de Valor Inicial.  

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   
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4.3.- Experimentos de validación de la solución.  

A continuación, presentamos las tarjetas de prueba verdes, creadas por Strategyzer, las cuales 

son una herramienta donde estructuramos todos los experimentos, iniciando por la hipótesis 

más decisiva, de forma sintetizada, las cuales nos ayudarán a realizar las validaciones en base 

a métricas que nos darán como resultado confirmar o invalidad lo propuesto. 

Figura No 7. Hipótesis No 1.  

 

Fuente y Elaboración: Tarjeta de prueba Strategyzer. Autores del proyecto de investigación.   

 

 

 

 



28 

 

Figura No 8. Hipótesis No 2. 

 

Fuente y Elaboración: Tarjeta de prueba Strategyzer. Autores del proyecto de investigación.   

 

 

 



29 

 

Figura No 9. Hipótesis No 3. 

 

   Fuente y Elaboración: Tarjeta de prueba Strategyzer. Autores del proyecto de     

   investigación 
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Luego de determinar el perfil de nuestro potencial cliente y los lineamientos para la 

planificación de nuestras hipótesis, la investigación será realizada a través de encuestas, en 

base a preguntas analizadas y enfocadas a nuestras a cada de ellas. A continuación, las 

preguntas realizadas:  

Resultados de la encuesta.  

Mediante esta herramienta de encuestas, pudimos alcanzar una muestra de 100 clientes, 

compartimos el link de la encuesta desarrollada. 

https://docs.google.com/forms/d/1cIwqt7G7fXkkn6t4a0rClICaUnmoYDRlFFNhKF4OWBw/

closedform#responses 

ENCUESTA 

1.- ¿Utilizas utensilios descartables? 

Figura No 10. Clientes que compran productos descartables. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

 

En la figura No 10 de la encuesta podemos visualizar que el 79% de los encuestados usan 

utensilios descartables y el 21% prefieren usar otra alternativa.  
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2- ¿Con qué frecuencia utilizas utensilios (platos, cucharas, vasos, etc.) descartables? 

Figura No 11. Frecuencia de uso de los utensilios. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

En la figura No 11 tenemos como resultado que 51% de los encuestados utiliza productos 

descartables 1 vez al mes, del 17% de los encuestados emplea 2 veces al mes, del 10% de los 

encuestados emplea 3 veces al mes y finalmente el 22% de los encuestados emplea más de tres 

veces al mes 

3- ¿Qué cantidad de utensilio (platos, cucharas, vasos, etc.) descartables sueles comprar 

semanalmente?   

Figura No 12. Cantidad de utensilios descartables. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   
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De acuerdo con la figura 12 se puede contrastar como resultado que el 68% de los encuestados 

adquieren 6 unidades de utensilios, el 11% adquiere 8 unidades y otro 11% adquiere 12 

unidades de manera semanal. 

 

4- ¿En qué circunstancias o donde sueles utilizar con más frecuencia utensilios (platos, 

cucharas, vasos, etc.) descartables? 

Figura No 13. Circunstancia de uso de utensilios. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

 

En la figura 13 podemos visualizar la ocasión en dónde frecuentemente usarían artículos 

descartables, dando como resultado que el 66% lo utiliza en reuniones sociales, seguido de 

21% en su centro de labores y 10% en su hogar. 
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5- ¿Sabías que los utensilios descartables como el plástico tecnopor y cartón, contaminan el 

ambiente y se demoran entre 100 y 1000 años para su degradación?  

Figura No 14. Conocimiento de cliente de contaminación de los descartable de plástico. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

 

En la figura No 14 de la encuesta podemos observar que el 88% de los encuestados tienen 

conocimiento acerca del tiempo de degradación del plástico y que estos provocan la 

contaminación ambiental y el 12% no tiene conocimiento acerca de ello. 

6- ¿Comprarías utensilios biodegradables fabricados a base de las hojas de plátano? 

Figura No 15. Clientes que comprarían utensilios biodegradables. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   
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En la figura No 15 tenemos como resultado que el 86% de los encuestados si compraran 

utensilios biodegradables fabricados con materia prima de hojas de plátano, mientras que el 

11% de los encuestados no está seguro de comprar los utensilios. 

7- ¿Qué característica considera importante para la adquisición de productos? 

Figura No 16. Importancia de adquisición de productos bio-degradables. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

En la figura No 16 tenemos como resultado que 68 de los encuestados consideran que la calidad 

del producto es un factor muy importante para la adquisición del mismo, y como segundo 

factor, 46 de los encuestados buscan precios bajos. La presentación del producto y la forma de 

entrega resultaron siendo resultados no tan relevantes. 

8- ¿Cuál es tu presupuesto semanal de compra de envases domésticos? 

Figura No 17. Frecuencia de compra semanal de envases domésticos. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   
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En la figura No 17 tenemos como resultado que el 73% de los encuestados cuentan con 

presupuesto semanal para compra de envases domésticos entre s/1.00 a s/15.00 soles. Como 

segundo porcentaje mayor vemos que el 22% de los encuestados gastan entre s/16.00 a s/30.00 

soles para compras de envases. En el caso de las opciones de presupuestos entre s/31.00 a 

s/45.00 y s/46.00 a s/60.00 no resultan siendo considerables para un análisis. 

9- ¿Cuál de los siguientes packs es de tu preferencia?  

Figura No 18. Pack de preferencia de productos biodegradables.  

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

En la figura No 18 tenemos como resultado que el 51% de los encuestados consideran que 

prefieren el pack compuesto por plato plano, tenedor y vaso. Como segundo porcentaje mayor 

vemos que el 28% de los encuestados prefieren el pack de plato plano, tenedor y cuchillo. Y 

por último el 21% de los encuestados prefieren el pack de plato para sopa, cuchara y tenedor. 
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10- ¿Dónde te gustaría adquirir los productos biodegradables? Revisar. 

Figura No 19. Lugar donde gustaría comprar productos bio-degradables. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

En la figura No 19 vemos que a los encuestados les gustaría adquirir los productos mediante 

supermercados, esto reflejado en 61 aceptaciones. Como segundo resultado a considerar, 

tenemos a las Bodegas como punto de venta de mayor atracción por los encuestados (58 

personas). En el caso de los canales de adquisición como Mercados mayoristas, ferias 

gastronómicas y plataformas virtuales, no son muy atractivos para los encuestados. 

Finalizado el proyectado de encuestas realizadas, validamos nuestras hipótesis con la finalidad 

de determinar las principales conclusiones de nuestra investigación, para con ello lograr 

identificar un perfil de cliente y del modelo Canvas: 

Hipótesis N°1.- 

Creemos que la población que este entre 18 y 55 años de NSE del Nivel A, B y C de Lima 

Metropolitana que estén interesados en la adquisición de productos que contribuyan al cuidado 

de medio ambiente. Después de haber realizado 100 encuestadas el resultado obtenido es de 

86% de las personas estarían dispuestos a comprar productos biodegradables realizado con las 

hojas de plátano, es decir los clientes están cambiando sus adquisiciones tomando en 

consideración productos que no contaminen y cuiden la ecología. La hipótesis es válida donde 

los clientes demandaran los productos enseres domésticos biodegradables. 
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Hipótesis N°2.- 

Creíamos que las personas estarían dispuestas a realizar las compras de los utensilios de forma 

virtual, no obstante, vemos que la mayor cantidad de respuestas del total de personas 

encuestadas, indica que les gustaría encontrar los productos en supermercados. 

Aprendimos a partir de ello que debemos crear alianzas estratégicas con los diferentes 

supermercados, para que nuestros productos puedan estar al alcance de los consumidores, y 

teniendo en consideración que las medidas de aforo en los supermercados han cambiado 

deberemos contar con un stock para cubrir la demanda de los productos. 

Hipótesis N°3.- 

Creíamos que la presentación y diseño de los productos era la característica para considerar 

más importante para los clientes, debido a que los productos con una buena estética y 

originalidad podría asegurarnos la captación de los clientes. Observamos que la calidad del 

producto es la característica para considerar más importante para los clientes. A partir de ahí 

aprendemos que hoy en día los clientes tienen más conocimiento acerca de la importancia de 

la calidad de los productos y son más exigentes al momento de la compra. Por lo tanto, haremos 

productos de calidad con los requerimientos y estándares necesarios para satisfacer la 

necesidad de los clientes y lograr tener presencia en el mercado local de utensilios 

biodegradables. 

Lienzo de perfil de cliente (Versión final). 

Ya con la información sintetizada, continuamos con la evaluación de la validación de estas con 

la finalidad de realizar las modificaciones correspondientes al lienzo inicial y tomar en cuenta 

todas las observaciones y resultados de las encuestas para concluir con el lienzo final.  
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Figura No 20. Perfil del Cliente. Imagen de Lienzo versión inicial. 

  

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

 

Así mismo y en base al análisis de los resultados de las hipótesis, podemos finalizar el lienzo 

de la propuesta de valor: 
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Figura No 21. Lienzo de la propuesta de Valor Final. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   
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Landing Page. - 

Procederemos con la validación de una hipótesis empleando la herramienta Landing Page por 

lo cual usaremos la tarjeta de prueba con el objetivo de establecer los factores para la validación 

de la hipótesis  

Figura No 22. Hipótesis 20.  

 

Fuente y Elaboración: Tarjeta de prueba Strategyzer. Autores del proyecto de investigación.   

 

Se diseñó una página web en donde se recolectó información de personas interesadas en los 

productos, se buscó practicidad y ser concretos en la propuesta de manera que en nuestro 

landing page se visualice los productos de manera gráfica y que además refuercen la promesa 

de valor. 

Link web: http://unbouncepages.com/23a90dde-68a4-4d6c-80e6-e3990805171f-1/ 
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Versión Web. - 

Presentación de la cabecera del landing page en donde se encuentra el formulario en donde se 

podrá hacer recepción los datos de interés. 

Figura No 23. Presentación de cabecera. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

Figura No 24. Presentación de cuerpo de landing Page. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   
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Figura No 25. Presentación de cuerpo de landing Page. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

Figura No 26. Version Movil de Landing Page. 

 

 
 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   
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Métrica de conversión e interacción con la página.  

 

La página logró un desempeño de 56 visitas, interacciones directas, además contó con 85 vistas 

y 11 conversiones efectivas logrando la adquisición de datos como teléfono, correo electrónico 

y nombres para el contacto y cierre de venta. 

Figura No 27. Facebook: FANPAGE de apoyo. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

Creamos una página en Facebook para generar mayor tráfico y exposición de nuestro landing 

page, de la misma manera, buscamos interacciones con el posible público objetivo. Se realizó 

dos publicaciones con presupuesto para que los motores de búsqueda nos ayuden a validar el 

interés del público, estas publicaciones tuvieron 4 días de evaluación. 

Figura No 28. Fanpage de Eco Products.

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   
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Publicaciones del Fanpage. - 

Se realizaron publicaciones de las cuales dos tuvieron pagos por alcance a Facebook, el 

presupuesto asignado fue de 50 soles divididos en las dos publicaciones de manera que pueda 

mostrarse con nuestro público objetivo, el primero buscaba mensajes en la misma página de 

Facebook y el segundo reforzaba en el alcance del Landing Page web. 

Figura No 29. Publicaciones de Fanpage. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

 

Publicaciones pagadas en Facebook. - 

En las publicaciones pagadas logramos obtener un alcance de 1577 en la primera publicación 

que buscaba mensajes en la misma plataforma Facebook, en el caso de la segunda publicación 

se logró un alcance de 5372, el cual buscaba interacciones directas con el Landing page Web. 
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Figura No 30. Publicaciones pagadas en Facebook. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

 

Post pagado 1. 

Este post nos ayudó a generar mensajes directos en Facebook, se buscó focalizar la interacción 

con el #ecofriendly, el lapso de publicación tuvo un espacio temporal de 4 días, iniciando el 4 

de setiembre. 

Figura No 31. Post Pagado de Eco Product. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

 

Dentro de la información recopilada se pudo reconocer que esta publicación logró un alcance 

de 1561 personas de las cuales el 69.4% son mujeres y 30.6% son varones, además el rango de 

edades varía desde 18 hasta más de 55 años. 



46 

 

Figura No 32. Rango de Alcance el Landing page. 

 

Fuente y Elaboración: Facebook Resultado de Landing page.  (2021). 

Figura No 33. Resultado de conversaciones Efectivas sobre el proyecto. 

Se logró 10 conversaciones efectivas y 28 reacciones. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   
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Figura No 34. Resultado de conversación con mensajes. 

De las 10 conversaciones iniciadas 2 fueron varones y 8 mujeres en los rangos de edad de 18 a 

35 años y de 45 a 64 años. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

Figura No 35. Conversaciones iniciadas interesados en el proyecto. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   
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Post pagado 2.- 

En esta publicación se buscó motivar la interacción de nuestra landing page web, esta 

publicación logró un alcance de 5602 personas con 158 interacciones efectivas. 

Figura No 36. Post Pagado 2. Busco motivar interacción de landing. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

Figura No 37. Publico Alcanzado por el Landig Page. 

El público alcanzado marcó un rango de edades desde los 18 años hasta mayores de 55 años, 

también se sabe que el 56.4% son mujeres y el 43.6% son varones. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   
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Figura No 38. Resultados de Landing Page. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

Figura No 39. Resultados de Landing Page por sexo y edad. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   
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Figura No 40. Resultados de clic sobre costo por resultado. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

 

Hipótesis N°4.- 

En la validación de nuestra propuesta de negocio tendría una aceptación en el mercado superior 

al 15% de los clientes finales procedemos emplear el Landing page para la cual empleamos la 

tarjeta de prueba con el objetivo de obtener la validación de la hipótesis. 

La población que hemos tomado en consideración para la publicación del anuncio ha sido 

seleccionada por medio de segmento que pertenecen al nivel socio económico de A, B, y C   

que emplean productos descartables biodegradables que generan un efecto indudable en la 

sociedad. Las personas tienen un rango de edad de 18 a 55 años que tienen residencia en Lima 

Metropolitana que tienen una inclinación al cuidado del medio ambiente.  

La publicación de la publicidad en el Facebook se publicó el Landing Page inicio 04 de 

septiembre hasta el día 07 de septiembre que nos brindó como resultado 19.64% de clientes 

potenciales que. durante el tiempo de publicación alcanzamos que nos permitirá estimar el 

tamaño de mercado en Lima metropolitana. 

 

 

 

 

 



51 

 

4.4.- Modelo de negocio final (BMC y VPC). 

Figura No 41. Business Model Canvas Final. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

 

Como resultado a nuestro estudio de mercado vemos que nuestro canvas final tuvo algunas 

modificaciones con respecto a la estructura de costes, básicamente en la tercerización para la 

fabricación de los productos que comercializaremos. Este cambio se dio en base a minimizar 

costos y con el objetivo de poder ingresar con precios accesibles. 

Nuestro valor agregado se mantiene ya que la realizar las encuestas vemos que nuestros 

potenciales consumidores están de acuerdo con nuestro enfoque, el cual es, cuidar el medio 

ambiente y su salud. Nuestro público objetivo se mantiene debido a que nuestro ya que el 

consumidor del sector A, B y C suelen tener un estilo de vida moderno y sofisticado. 

En los recursos claves nos centraremos en la logística y administración del negocio, es por ello, 

que, al desligarnos de la fabricación de los productos, solo tendremos un almacén. 

En los socios claves, vemos que nuestros potenciales consumidores optarían por encontrar los 

productos en supermercados, siendo estos nuestros principales aliados estratégicos. 

Productos de fácil 

degradación, amigables 

para el medio ambiente, 

con estilos andinos 

fomentando el turismo 

del Perú. 
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Figura No 42. Lienzo de propuesta de valor. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

 

Al realizar el estudio de mercado tenemos como resultado que las alegrías de nuestros 

potenciales clientes buscan contribuir con la conservación y decrecimiento de la contaminación 

del medio ambiente, de igual forma cuando buscan un producto en el mercado, quieren que 

sean lanzados con precios accesibles y competitivos. En respuesta a ellos, nuestros creadores 

de alegría se centran en la elaboración de productos de calidad con materiales biodegradable y 

siendo estos ofertados en el mercado a precios competitivos.  

Al estudiar el factor de trabajo del cliente, vimos que el consumidor de ahora está más 

informado, valora más el material que se usa para elaborar los productos, conoce el precio que 

en el mercado y suelen acudir a supermercados para su adquisición. E s por ello, que, al realizar 

el estudio de mercado, se considera que el marketing deberá centrarse en resaltar el valor de 

nuestra materia prima, la presentación deberá ser en paquetes de diferentes prestaciones. 

Por último, y no menos importante, el consumidor refleja sus frustraciones cuando no tiene 

canales de acceso para la obtención de un producto, encuentra el producto que busca a precios 

altos y resulta siendo afectado con productos de mala calidad. Es por ello que, al realizar la 

investigación, los aliviadores de frustraciones que utilizares serán, el de contar con 
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supermercados aliados para la oferta de los productos, representaciones de acorde a la 

necesidad del cliente, encontrándolos a un precio bajo y con la garantía de su fabricación de 

parte del ministerio de salud.  

4.5.- Conclusiones de la validación del modelo de negocio. 

 Dado los resultados de la validación del modelo de negocio, consideramos que a los 

consumidores tienen interés en el cuidado del medio ambiente y en poder tener noticias 

cuáles son las opciones de los productos biodegradables que se ofertan en el mercado 

en la búsqueda del reemplazo al plástico. Además, las personas tienen conocimiento 

acerca de la contaminación y quieren ser parte de la solución a dicho problema, por 

ello, requieren información y estar convencidos del producto. 

 Por otro lado, la calidad del producto es un factor para considerar y uno de los más 

importantes, pues es el que garantiza la satisfacción del cliente y nos puede diferenciar 

de la competencia.  

 De acuerdo a los resultados podemos evidenciar que nuestro público objetivo a pesar 

de la coyuntura mundial salubre proveniente de la proliferación de la COVID-19 tiene 

mayor preferencia por la adquisición de los productos a través de supermercados, 

medios físicos, por lo cual concluimos que debemos de considerar ofertar los productos 

de nuestro proyecto de investigación tanto por plataformas físicas como virtuales.  

 El equipo de trabajo considera que, al tercerizar la fabricación de los productos, 

podremos minimizar costos en mano de obra y maquinarias, es por ello, que se podrá 

lanzar al mercado productos a precios competitivos.  
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5.- PLAN DE MARKETING 

5.1.- Planteamiento de objetivos de marketing. 

Los objetivos del plan de marketing son establecidos partiendo de los objetivos estratégicos, 

que se determinan aplicando la metodología Smart donde cada uno debe cumplir las 

condiciones de especifico, medible, alcanzable, realista y temporal en el tiempo. 

a) Obtener un 10% de participación del mercado objetivo en el primer año de funcionamiento de 

la empresa Eco Product 

b) En el segundo y tercer año de operaciones debemos crecer en un 2% referente al año 

anterior, pero para el cuarto año el crecimiento de la empresa debe ser de 2.5% y el 

quinto año en un 3% referente al año anterior 

c) Lograr una ganancia en la empresa del 15% anual a partir del primer año de operaciones 

y posteriormente en el 2023 la empresa debe incrementar sus utilidades en un ritmo de 

3 % hasta el 05 año operaciones de la empresa, con la finalidad de buscar el liderazgo 

en el mercado.  

d) En el 2022 las ventas de los productos se centralizarán en Lima Metropolitana hasta los 

primeros 05 años. Posteriormente proyectamos ampliar la distribución y 

comercialización en los mercados de Piura, Chiclayo, Tumbes, Trujillo que son lugares 

donde obtendremos la materia prima para la producción de los envases.  

 

5.2.- Mercado objetivo: 

Determinaremos los grupos de clientes, donde podremos ofertar los productos de la empresa 

Eco Product. 

5.2.1.- Tamaño de mercado total. 

La Asociación   Peruana de Empresas de Investigación de Mercado (APEIM), publico que el 

Nivel Socio Económico para el 2020 de Lima Metropolitana 11,046,220, personas de la 

totalidad el 71% pertenecen al NSE A, B y C (APEIM, 2020). 
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Figura No 43. Distribución de Personas según NSE 2020 – Lima Metropolitana. 

 

Fuente y Elaboración: (APEIM 2020 p. 13). 

El tamaño del mercado resultante en Lima metropolitana tenemos 7,842,816 hogares de los 

NSE A, B y C. 

5.2.2.- Tamaño de mercado disponible. 

Seleccionado el mercado total de Lima Metropolitana, se seleccionó los hogares que pertenecen 

al NSE (variable demográfica), siendo la totalidad de 7,842,816 que corresponde el 71% de la 

población. Nuestro público objetivo es un mercado con una edad a partir de 18 años hasta 55 

años por tanto necesitamos conocer el perfil de las personas en nuestro mercado.  

Figura No 44. Perfil de Personas Según Lima Metropolitana. 

 

Fuente y Elaboración: (APEIM 2020 p. 13). 

 

En el siguiente cuadro podemos apreciar las personas a partir de 18 años que demandarían los 

productos de Eco Product.   
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Tabla No 3 Distribución de personas por edades en Lima Metropolitana según NSE A, 

B y C. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

 

5.2.3- Tamaño de mercado operativo.  

 

El tamaño de mercado objetivo se ha estimado tomando en consideración la base por el 

porcentaje de conversión que se obtuvo del Landing Page del 19.64% que estarían dispuesto a 

comprar productos de la Empresa Eco Product. 
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Tabla No 4 Tamaño del Mercado Objetivo. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

5.2.4.- Potencial de crecimiento del mercado. 

El 20 diciembre del 2021, según la ley No 30884 que regula la producción de plástico de un 

solo uso. estará totalmente prohibido la fabricación para la comercialización interna, 

importación, distribución, entrega, consumo y uso de bolsas que no sean reutilizables, es decir 

prohíbe platos, vasos y otros utensilios a base de polimérica, tecnoport que no puedan ser 

reciclados y que estarían representando un riesgo para el medio ambiente y la salud pública 

(Ministerio del Ambiente, 2019).  

El desarrollo del presente proyecto de investigación tiene una oportunidad de crecimiento en 

el mercado porque los usuarios que demanden productos de tecnoport tendrán que empezar 

realizar adquisiciones de productos biodegradables, donde afianzaremos el compromiso con 

los clientes en el cuidado del medio ambiente, contribuyendo con nuestro planeta de ser un 

lugar con menos contaminación. 

5.3.- Estrategias de marketing: 

5.3.1.- Segmentación.  

La estrategia que adoptaremos en el desarrollo del proyecto es una estrategia de segmentación 

concentrada, debido que la empresa cuenta con una sola línea de producto, pero estaría 

enfocado en un solo segmento de mercado. Analizaremos el segmento de mercado con el 

objetivo de definir el perfil del público objetivo con las variables siguientes:  

 Demográfica. - El segmento que esta direccionada la empresa Eco Product 

principalmente a hombres y mujeres de 18 a 55 años que pertenecen a los niveles 

socioeconómicos (NSE): A, B y C. ubicados en Lima Metropolitana. 

  
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 Geográfica. – Los diferentes productos de la empresa Eco Product está dirigido a 

persona que se preocupen por el cuidado de medio ambiente y cuidado del planeta que 

pertenecen al   NSE A, B, y C de los diferentes distritos de Lima Metropolitana. 

 Psicográfica. - El perfil psicográfico del mercado objetivo son personas que demandan 

los productos de utensilios domésticos biodegradable y valoran las personas, empresas, 

que están buscando productos que puedan disminuir la contaminación del medio 

ambiente con el objetivo de un planeta mejor para todos. 

 Conductual. – La demanda de productos y servicios que generen un impacto positivo 

en el cuidado del medio ambiente, se ha transformado en una tendencia con un 

crecimiento rápido. Los consumidores están buscando productos reutilizables para 

lograr el empleo eficiente de recursos sin contaminar. 

 5.3.2.- Posicionamiento. 

Para lograr el posicionamiento efectivo para Eco Product primero lugar debemos enfocar y 

resaltar las bondades y ventajas de los productos, de esta manera diferenciarlo y resaltar sus 

ventajas competitivas y comparativas frente a los de la competencia.  

Diferencial de Eco Products: 

 Beneficio calidad.  

Eco Products mantiene como premisa el uso de productos biodegradables como son 

las hojas del árbol de plátano, además gracias a las fibras de las hojas el producto 

mantiene una durabilidad y calidad en consistencia idónea frente a los de la 

competencia. 

 Conexión emotiva 

El concepto del producto al ser biodegradable se apela al sentimiento de contribución 

al manejo responsable de deshechos que mitigan los cambios y alteraciones de los 

ecosistemas de nuestro planeta como son los deshechos de plásticos. 
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Figura No 45. Sello de la Amigable de la Empresa Eco Product. 

 
Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

 

 Propuesta de venta y canales promocionales 

El enfoque que se adoptará para la promoción será a través de medios digitales tales 

como Facebook e Instagram dando la oportunidad de comunicación directa con el 

consumidor final. 

 Valores de la marca 

o Eco Friendly. 

o  responsable con los ecosistemas del planeta. 

o contribuye al uso responsable de los recursos naturales. 

o Responsable socialmente con las comunidades productoras de plátano. 

 Elementos de diseño, presentación 

Los productos en su mayoría presentan los pigmentos de las hojas del árbol de plátano 

dando de esta manera una connotación ecológica. 
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Figura No 46. Presentación de productos Eco Product. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

5.3.3.- Lanzamiento del producto. 

El Lanzamiento de los productos Eco Product se iniciará con una campaña de lanzamiento 

donde la publicidad de la organización empleará las herramientas digitales de las redes sociales 

como página web, Facebook, Instagram and Google adwords La campaña en el lanzamiento 

buscara resaltar los beneficios que tiene los productos, enviando un mensaje a los consumidores 

que la empresa busca el cuidado de la salud de los clientes y tambien busca el cuidar el medio 

ambiente produciendo productos biodegradables, es decir es un mensaje muy diferente a la 

competencia que venden productos plásticos y de tecnoport. Los canales de publicidad 

permitirán a todas las personas interesada u empresas podrán dejar sus datos para poder 

contactarlos y generar reuniones donde la empresa presentara los productos y sus beneficios. 

La publicidad de redes sociales se desarrollará de la forma siguiente: 

a) Página Web. - La página web de la empresa donde los consumidores podrán encontrarse 

con información detallada de nuestros productos, y sobre el proceso de obtención de la 

materia prima para que finalmente puedan producirse los productos de la organización. 

Tambien encontrara nuestra organización y nuestro compromiso de cuidar el medio 

ambiente. La pagina web de la organización es: https://eco-products2.webnode.pe/ 

b) Instagram. -  Es una herramienta que brindara a la empresa la oportunidad de búsqueda 

de nuevos clientes. En Instagram se realizará publicaciones de la empresa donde 

promocionaremos nuestros productos  

c) Facebook. - En el Facebook utilizaremos dos tipos de publicidad el feed Facebook que 

son publicidad que aparecen en el feed de los usuarios como si se tratara de una 

publicación y publicidad de artículos instantáneos Facebook que apareceré en los 
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usuarios que emplean sus celulares para revisar su Facebook que permite compartir 

publicidad en lugares web, en las páginas web registradas. 

d) Google Adwords. - La publicidad de Google Ads es una herramienta que permite 

aparecer en la web como una de las primeras alternativas para los consumidores, donde 

el objetivo de la publicidad es llegar a los diferentes clientes en el momento exacto  

5.4.- Desarrollo y estrategia del marketing mix. 

El marketing mix, es también conocido como las 4P del marketing es un modelo de mezcla de 

recursos de la mercadotecnia que accede evaluar que agrupará los diferentes herramientas y 

recursos con los que tiene disponible una empresa para poder alcanzar los objetivos 

comerciales, donde detalla el funcionamiento de del marketing de manera completa e integral. 

Los 4P de marketing mix tenemos:  producto, precio, plaza y promoción (Acibeiro, 2019). 

5.4.1.- Estrategia de producto. 

La propuesta de valor señala nuestra relación con nuestro cliente mediante las redes sociales, 

promociones, campañas de conciencia ecológica y ferias donde la empresa dará conocer sus 

productos.  El plan estratégico para el lanzamiento de los productos Eco Product es basado por 

la segmentación del mercado de los NSE A, B, y C de Lima Metropolitana, con estilo de vida 

moderno y sofisticado donde la empresa tiene como finalidad de satisfacer las necesidades de 

los consumidores mediante la organización de ofertas de diferentes productos biodegradables 

que contribuye con el cuidado del medio ambiente y en la salud de las personas, donde la 

finalidad es fidelizar a nuestros clientes.  Las ventas de la empresa serán por ventas en los 

diferentes establecimientos.  La publicidad se desarrollará por medio digitales generándose los 

contactos por medio de las herramientas digitales, donde la organización busca enfatizar las 

características del producto.   La implantación de la estrategia de segmentación y tener alcance 

en el mercado, del mercado, sostendremos las ventajas siguientes: 

a.- La disponibilidad de stock de los productos en los diferentes establecimientos 

empleados para la distribución, afianzando los lazos con el consumidor donde 

enviaremos un mensaje de preocupación con el medio ambiente. Además, el 

seguimiento constante de las ventas permitirá fijar stock para tener ofertas continuas 

del producto.  
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b.- Las entregas de los productos en la fecha exacta de los compromisos, la empresa 

ganara un prestigio en el mercado de puntualidad y profesionalismo. 

c.- La producción de parte de nuestra empresa de contratista debe estar asegurada, 

conociendo la capacidad de la empresa para entregar los productos según la 

programación y tener asegurado el abastecimiento de materia prima. 

d.- La empresa a través de su página web recibirá los comentarios y sugerencias de los 

diferentes clientes, de los diferentes NSE, que permitirá lanzar al mercado nuevos 

productos que permitan llegar a los clientes con los diferentes productos.  

5.4.2.- Diseño de producto. 

  

El concepto de Eco Products es el de proporcionar utensilios de menaje funcionales que se 

adecuen a las exigencias del público y que sobre todo mantenga el propósito de cuidar el medio 

ambiente de la contaminación. 

A través de los medios digitales se hará una exposición de los productos ya sea por la opción 

de tienda virtual de Facebook o la creación de una tienda virtual con dominio propio, de esta 

manera los potenciales clientes podrán visualizar las cualidades e imágenes de nuestros 

productos. 

 Ítems 

o Plato hondo de sopa. 

o Plato plano. 

o Vaso cafetero. 

o Vaso extragrande. 

o Cubiertos. 

 Presentación a la venta por Packs 

o Plato plano, tenedor y cuchillo. 

o Plato plano, tenedor y vaso. 

o Plato hondo, cuchara y tenedor. 

 Empaque y presentación 

Los productos vendrán presentados en unas cajas biodegradables y se colocarán 

tanto la cantidad e imágenes del producto. 

 Marca 
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Figura No 47. Marca y Logo de Eco Product. 

El logo de Eco Products intenta mostrar a primera vista ser una marca que comercializa 

productos de menaje biodegradables.  

 

      Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

5.4.3.- Estrategia de precios (Análisis de costos, precios de mercado). 

Para la determinación de los precios de los productos Eco Product, se realizó una investigación 

de los precios que tiene la competencia venta por mayor, con paquetes de productos similares, 

con el propósito de poder cotejar el rango de los precios de los productos. Para la investigación 

se compilo los datos de la competencia de acuerdo a la presentación similar.  

En el cuadro No 5 presentado a continuación podemos visualizar los precios de los 

competidores, los cuales son analizados para plantear una estrategia competitiva de precios a 

la introducción de la marca en el mercado. 

Presentamos a continuación los precios de los competidores de venta.  

Tabla No 5 Tabla de precios competidores. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

 

Finalmente, contando con la información de los precios de la competencia de los productos y 

paquetes similares podemos concluir los precios de la empresa Eco Product que sean 

competitivos en el mercado de Lima Metropolitana. El tener los precios de la competencia, 
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podemos determinar precios competitivos para que puedan llegar al mercado y tener el margen 

de ganancia.  

En el cuadro No 6 y 7, se detalla el resumen de los precios de nuestro proyecto de investigación 

Eco Product con presentaciones igual que nuestros competidores.  

Tabla No 6 Tabla de precios unitarios de Eco Product. 

 
Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

 

Tabla No 7 Tabla de precios por Pack de Eco Product. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

 

5.4.4.- Estrategia comunicacional. 

Para el desarrollo de las estrategias de comunicación que se utilizará será la estrategia pull, ya 

que objetivo es que el consumidor este atraído con nuestros productos. 

Es por ello, que nuestras estrategias de difusión sociales deberán ser directa a las necesidades 

de los clientes y atractivas para su interés. 

a) Página Web 

 En nuestra plataforma web los clientes podrán encontrar información detallada de 

 los  productos que ofrecemos, como, los materiales que se utilizan para su 

 fabricación, las presentaciones que se comercializan, videos de su elaboración, 
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 información de las comunidades que nos brindan la materia  prima,  el apoyo 

 social que les brindamos y las redes sociales adicionales que maneja la  empresa 

 para la promoción de los productos. 

b) Paneles publicitarios 

 Se plantea realizar publicidad en paneles publicitarios cerca de los centros de 

 abasto y supermercados, el objetivo de esta estrategia es generar atracción  de 

clientes, aumentar el tráfico de clientes en nuestra página web y redes  sociales. 

c) Marketing Directo 

 Lo datos obtenidos por la Landing page, podremos realizar envió de 

 promociones  a los correos electrónicos de los clientes interesados de nuestros 

 productos. 

d) Publicidad OTL 

 Se utilizará las redes sociales como Instagram y Facebook como los principales 

 medios de difusión profesionales de los productos. Se realizará campañas 

 publicitarias segmentando correctamente a nuestro público objetivo identificado  en 

 nuestras encuestas realizadas. 

5.4.5.- Estrategia de distribución. 

Los productos que ofrecemos estarán principalmente ofertados en supermercados y centros de 

abasto de los distritos de Lima metropolitana, como San Borja, Miraflores, San Isidro, La 

Molina y distritos aledaños. Esta estrategia no solo engloba la venta de los productos de manera 

física, sino, también se dará la venta virtual, por la cual, el consumidor podrá adquirir nuestros 

productos mediante aplicativos de delivery, página web propia, Facebook e Instagram. 

Los potenciales consumidores podrán acceder a los aplicativos como: Rappi, Pedidos ya, 

Manzana verde, Fpay. En ellos podrán generar su pedido y colaboradores de dichos aplicativos 

podrán encontrar nuestros productos en los supermercados aliados. 

5.5.- Estrategias de marketing digital. 

En este parte nos centraremos en realizar un marketing digital enfocado en la concientización 

del cuidado del medio ambiente y la salud del consumidor. Es por ello, que se realizaran videos 

cortos animados difundidos en la página web y redes sociales con contenido de cifra reales del 
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crecimiento de la contaminación, el tiempo de desintegración de productos contaminantes 

como el plástico, el valor de la adquisición de nuestros productos hacia la sociedad, 

comentarios de influencers de vida sana y sus beneficios a los consumidores. 

Por último, se realizará una campaña de “cuéntanos tu experiencia con nuestro producto” en 

cual consistirá en postear en sus redes sociales la experiencia de nuestros consumidores con la 

utilización de nuestros productos. 

5.5.1.- Identidad online (web site, app, ambos). 

La identidad Online se enfocará en transmitir vida sana y cuidado del medio ambiente, es por 

ello, que se ambientara con colores claros como el verde claro, celeste y entro otros tonos 

pasteles, dando como expresión de calidad al primer impacto visual de los usuarios al acceder 

a nuestro sitio web. De igual forma se buscará participar constantemente nuestra participación 

en ferias gastronómicas y visitas a supermercados. 

 

5.5.2.- Estrategias SEO/SEM y de contenidos. 

Las estrategias SEO y SEM son unas de las principales estrategias de marketing digital, las 

cuales van a permitir a Eco Product posicionarse en buscadores, como Google. 

Para la estrategia SEO, mejoraremos la página web para que tenga palabras claves correctas 

(utensilios biodegradable, medio ambiente, hojas de plátano) mientras se realiza el proceso de 

búsqueda, de keywords con frases largas y concretas, y palabras cortas, como también 

mejoraremos la página web con contenidos de calidad, con técnicas que requieran un trabajo 

más amplio, donde el usuario pueda encontrar lo que busca, haciendo la búsqueda más 

amigable y con esto lograremos posicionar la marca de manera autónoma. 

Para la estrategia SEM, utilizaremos la herramienta de búsqueda Google Ads, la cual va a 

posicionar nuestra página web en el buscador de Google mediante un pago. Para esta estrategia 

se invertirá S/ 6.000 en un plazo de 12 meses. 

Es muy importante que nuestra página web cuente con las estrategias ya mencionadas, es decir 

debe tener un diseño con contenido que brinde al usuario lo que requiere y que satisfaga sus 

necesidades. Además de tener los banners de publicidad que van a estar en la web, que llamen 

la atención y que generen reconocimiento de la marca. 
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Para lograr estas estrategias trabajaremos con Google, en el caso de la estrategia SEM, se 

trabajará con Google Ads y trabajaremos de la mano con un especialista en AdWords, que nos 

ayudará a alcanzar nuestra meta, nos brindará lo necesario para poder llegar a nuestro público 

objetivo. 

5.5.3.- Plan social media y mobile. 

Este plan va a permitir la relación de Eco Product y sus clientes a través de las redes sociales, 

con el propósito de adaptarse a las necesidades o deseos de cada cliente. El objetivo de este 

plan es lograr la fidelización de los clientes, de manera que se generará más beneficio para Eco 

Product. 

Los medios sociales van a ayudar a que Eco Product tenga una relación óptima con el cliente, 

pues a través de estos medios, es donde los clientes se enterarán de lo que la empresa brinda y 

donde los clientes o usuarios puedan compartir sus ideas. Además, también dependerá de cómo 

utilizaremos estos medios para promocionar nuestros productos y obtener resultados positivos, 

pues hoy en día la posibilidad de emerger en las redes sociales como un negocio exitoso son 

altas. 

La herramienta social media y mobile nos va a ayudar a captar más clientes por medio de la 

página web o redes sociales, para ello es importante conocer los gustos y preferencias de los 

clientes para poder comunicarnos e interactuar a través de los comentarios o chat de estos 

medios. También es fundamental que Eco Product permanezca siempre activa en las redes 

sociales donde se encuentra su público objetivo.  

En la actualidad las redes sociales son el principal medio de comunicación y forma parte del 

estilo de vida de las personas que interactúan a través de ella. Eco Product trabajará con las 

redes sociales Facebook e Instagram. 

 Facebook 

Es una de las redes sociales más importantes y populares, las cual nos va a permitir 

mantener en contacto a nuestros clientes y clientes potenciales. Es una red social que 

va dar a conocer nuestra marca y que nos va a permitir lanzar nuestros productos y 

actividades de la empresa, por lo que Facebook es una red social fundamental en las 

estrategias de marketing digital. 
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 Instagram 

Hoy en día esta red social se ha consolidado como líder, ya que es completamente 

visible, puede captar con facilidad la atención del cliente a través de publicaciones de 

imágenes y videos cortos. En esta red social además de dar a conocer nuestros 

productos, puede dirigir a los clientes a la página web y Facebook de la empresa. Esta 

red social tiene contacto directo con el público, por lo que, al tener una relación con 

ellos, podemos obtener información y de esa manera pensar en nuevas formas de cómo 

trazar métodos más efectivos. 

5.6.- Plan de Ventas y Proyección de la Demanda. 

5.6.1.-  Proyección de la demanda. 

En base a la investigación se presenta la proyección de la demanda, la cual inicia en el año 

2021 y se reconoce un market share de 10% inicial, con proyección a crecimiento de 2 % anual 

para los dos primeros años para el tercer año 2.5% y finalmente para el último año el 3% dentro 

del mercado operativo ya obtenido.  

En la siguiente tabla se proyecta el crecimiento de la demanda en base al proyectado anual de 

10% establecido en nuestras estrategias.  

Tabla No 8. Análisis de la proyección de la demanda de producto unitarios. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   
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5.6.2.- Plan de ventas. 

Tomando en consideración la demanda estimada, obtenida y calculada por nuestra encuesta 

realizada a 100 personas, para conocer las preferencias de los productos detallados, se calculó 

y planteo la proyección del plan de ventas. Adicional a ello con la necesidad de obtener los 

resultados se multiplico la demanda estimada por el precio de cada producto, esta forma se 

calcula las ventas anuales por producto del año 2021 al 2025. 

Tabla No 9 Proyección de la Demanda/ Venta del año 2022 al 2025. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

5.7.- Presupuesto de Marketing. 

Para el presupuesto de marketing incluiremos los principales gastos que se generaran de 

acuerdo a las objetivos específicos del presente trabajo, con la finalidad de posicionar la marca 

en el segmento esperado, será crucial considerar dentro de la proyección mensual durante el 

primer año actividades como publicidad en redes sociales, el uso de un influencer , pagar por 

Google Adwords y el mantenimiento de la plataforma web , estas herramientas nos ayudaran a 

poder entablar más interacción con las personas y con eso llegar a los rangos de ventas 

estimados. 
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Tabla No 10 Proyección de inversión en gastos de marketing para el Año 2022. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

Tabla No 11 Proyección de inversión en plan de marketing anual del año 2022- 2026. 

 

 Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

Una vez determinados los gastos del primer año, realizamos una proyección de los próximos 

5 años, los cuales nos ayudaran a estimar los gastos anuales que se generarían para la 

implementación de las actividades de marketing que realizaremos. 

Nos enfocaremos a realizar la inversión más alta el primer año de funcionamiento de Eco 

producto con la finalidad de obtener mayor alcance en las redes sociales y posicionar la idea 

del servicio en los consumidores, a partir del año 2023, continuaremos con la disposición 

para generar inversión y mantener el posicionamiento, es por esa razón que se a razón de 

las ventas generamos crecimiento, inclusive para los años 2024 y 2025, conforme a la 

proyección de la demanda.  
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6.- PLAN DE OPERACIONES. 

El plan de operaciones de la organización permitirá ordenas los puntos importantes y básicos 

que implica la elaboración del producto del proyecto de investigación, donde el plan operativo 

brindará una realidad clara del proceso de producción en general.  

6.1.- Políticas Operacionales. 

El plan de operaciones de la organización permitirá ordenas los puntos importantes y básicos 

que implica la elaboración del producto del proyecto de investigación, donde el plan operativo 

brindará una realidad clara del proceso de producción en general.  

La empresa Eco Product establecerá las políticas de abastecimiento, políticas de operación 

políticas de servicio y políticas de calidad con el objetivo de ofertar los productos a los clientes 

que estén concorde con la propuesta de valor. La organización contara con personal capacitados 

para obtener buenos productos de calidad en el tiempo determinado.  

6.1.1.- Políticas de abastecimiento. 

La política de abastecimiento de la Empresa ordenara estándares de comportamiento donde los 

proveedores deben proseguir para alcanzar impactos positivos en la sociedad, así mismo deben 

de fomentar el impacto en el medio ambiente. 

La empresa buscara impulsar oportunidades de desarrollo de la cadena de valor que estén 

relacionadas a los materiales directos y servicios que se contrate, donde los proveedores puedan 

acoger el acuerdo de abastecimiento responsable de los materiales.  

a) La organización implementara un proceso de administración eficiente de suministrar 

los productos en los centros de distribución donde los consumidores contaran con una 

oferta continua para que puedan realizar su adquisición.  

b) La empresa implementara un programa de gestión de inventarios basándose en el 

método just in time para los inventarios de las materias primas y poder contar con los 

productos terminados.  El 10% de inventario estará en los almacenes de nuestro 

proveedor.  

c) La empresa implementara con un 10 % en el stock de seguridad en sus almacenes para 

evitar la ruptura de stock evitándose que la compañía quede sin abastecimiento de 

insumos y productos.  
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d) La implementación del método PEPS es indispensable, que permitirá que los productos 

que ingresaron primero a los almacenes deben ser utilizados primero evitando perdida 

por deterioro o vencimiento.  

e) La empresa en forma mensual debe revisar los procesos de flujo de dinero para 

garantizar el proceso y continuidad de la empresa.  

f) La capacidad del almacén no debe ser rebasada para evitar que los productos se puedan 

deteriorar y conservar el orden donde podrá garantizarse el proceso de distribución y 

entrega de los productos.   

g) El monitoreo constante de las proyecciones de compra de nuestros clientes por 

estaciones buscara obtener la disponibilidad de los productos cuando exista incremento 

de la demanda de los productos.  

h) El mantener reuniones periódicas con todos los colaboradores de las diferentes áreas de 

la empresa permitirá promover el aporte de nuevas ideas y a medir el avance de los 

objetivos durante el año.  

6.1.2.-Políticas de operación. 

En las políticas de operación la empresa Eco Products está definida los parámetros y 

lineamientos de todos los procesos y actividades que permitirá la implementación de cada 

estrategia buscando cumplir con los objetivos: 

a) La empresa debe tener un ambiente libre de discriminación de personal, que el personal 

tenga acceso al desarrollo de carrera y profesional, con oportunidades de ascensos para 

todos los colaboradores sin tomar en consideración la nacionalidad sexo, religión, 

nacionalidad, discapacidad, estado civil, embarazo, orientación sexual alguna 

afiliación en la política. 

b) El trabajo debe ser voluntario y no forzoso donde la empresa está en contra de cualquier 

tipo de explotación, esclavitud, coacción física, retención de documentos, retenciones 

de sueldos.  

c) La edad mínima para realizar trabajos en la empresa debe ser de 18 años donde está 

prohibido el trabajo de menores de edad porque interfiere con su formación educativa.  
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d) La empresa prohíbe el abuso físico y verbal u otra forma de intimidación, el ambiente 

de trabajo que debe prevalecer debe ser participativo donde todos puedan expresar sus 

opiniones y ser escuchados.  

e) Los salarios deben ser equitativos y estar de acorde a la actividad que desempeña, 

donde debe pagarse los salarios con todos los beneficios legales y fomentar el trabajo 

cumpliendo un horario de trabajo. Los proveedores tambien deben de cumplir el pago 

de sueldos cumpliendo las leyes locales y nacionales y convenios ganados por los 

trabajadores. 

f) Dende de las instalaciones de la empresa, se buscará lograr un ambiente de trabajo sin 

peligros y saludable, donde los trabajadores tengan el beneficio de un sistema de salud 

de acuerdo con las leyes nacionales.  

g) La selección de los proveedores debe cumplir con las leyes nacionales y estándares de 

calidad en sus productos. Los proveedores deben ser libres de poder abastecer la 

materia prima garantizando buena calidad con reglas transparentes y claras.  

h) La empresa cumplirá con todos las leyes y reglamentos para el cuidado del medio 

ambiente, en relación a la gestión de residuos donde los proveedores tambien deben 

cumplir en mantener una política de cuidado de medio ambiente.  

i) La empresa registrara e informara en forma transparente, precisa de todas las 

operaciones comerciales y debe cumplirse con los pagos de impuestos y deberes según 

la legislación de local.  

j) La información de la empresa será confidencial, no podrá compartirse en ninguna 

circunstancia al público en general. La información solo puede ser entregadas a 

entidades a los funcionarios, accionistas y entidades regulatorias del estado.  

k) En la empresa no debe existir ninguna tolerancia para la corrupción, lavado de activos, 

financiamiento o compras alguna actividad que no cumpla con las leyes locales. La 

empresa no proporcionara sobornos para obtención de contratos con entidades públicas 

o privadas. Cualquier acto de corrupción por parte de nuestros funcionarios debe ser 

inmediatamente al jefe superior o denunciado a las autoridades correspondiente.  
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l) Los proveedores de la empresa no deben estar involucrados en actividades de 

complicitos de intereses, donde el proveedor tenga una relación un empleado de la 

empresa como puede ser por matrimonio, convivencia, pariente, interés financiero, 

accionista etc. El caso debe ser inmediatamente informado. Cualquier colaborador de 

la empresa no puede aceptar regalos o intenciones por los proveedores. 

m) Los proveedores de la empresa deben cumplir con nuestras políticas de operación y 

deben cumplir con todas las leyes locales y nacionales para sus operaciones.  

n) El horario de trabajo de la empresa es de lunes a viernes de 8 am a 5:30 pm y la hora 

de refrigerio es de 1:00 pm a 2:00 pm. La modalidad de trabajo es en forma hibrida 

(presencial y remoto) 

o) La empresa determinara indicadores de gestión en todas las áreas de la empresa para 

cumplir un estándar de calidad y de procesos.  buscando optimizar los recursos 

financieros, mediante la mejora continua. 

p) En cada área la empresa tendrá una persona responsable con la finalidad de gestionar 

todos los procesos en forma acertada optimizando las operaciones y evitando tiempos 

muertos. Cada trabajador tendrá sus funciones que debe cumplir en las actividades de 

la empresa. Estas funciones deben estar refrendadas por los trabajadores.  

6.1.3.- Políticas de servicio. 

La política de servicio de le empresa Eco Product buscara abarcar las necesidades de los 

consumidores, donde se buscará que los clientes puedan identificar a la empresa como 

productos confiables que cuidan el medio ambiente.  

a) La empresa brindara al mercado productos de calidad con costos competitivos, 

buscando el cumpliendo estándares que permita impactar en forma positiva en el medio 

ambiente cuya finalidad es buscar clientes satisfechos, buscando construir un mercado 

cautivo de los productos de Eco Product.  

b) La empresa tendrá implementado un mecanismo virtual y automatizado donde pueden 

hacer llegar los clientes sus sugerencias, reclamos, y donde debemos lograr que todos 

los clientes sean escuchados. Los reclamos serán respondidos a los clientes para tanto 

se les solicitara sus datos de contacto. 
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c) La gestiona de los recursos humanos deben cumplir reglas para su desarrollo de carrera 

dentro de la organización y su desarrollo profesional, buscando optimizar los resultados 

dentro de la organización.  

d) La medición de los indicadores permitirá conocer la calidad de nuestros procesos y 

poder hacer correcciones en busca de alcanzar los objetivos globales fijados por la 

empresa.  

e) Las auditoria en forma continua de los procesos permitirá conocer los cumplimientos 

de los estándares, políticas y normas de la organización y hacer correcciones para el 

beneficio de la organización. 

f) Las compras de los clientes que se realizan en los centros de distribución se realizara 

un historial con la finalidad de prestarle un servicio personalizado. 

g)  Los lideres tambien deberán escuchar a los clientes internos, algún reclamo o 

sugerencia para tener clima laboral favorable y positivo en la institución.  

h) La política de la empresa debe tener una línea orientada a una gestión de construir como 

socios estratégicos a los clientes donde podemos lograr relaciones a largo plazo a base 

de una confianza mutua que buscamos contribuir con el cuidado del medio ambiente.  

6.1.4.- Políticas de calidad. 

La política de calidad de Eco Product es la línea de acción de la organización donde buscara 

en forma continua mejorar los procesos internos de la organización.  El éxito económico y la 

continuidad dependerá de la entrega completa de una decisión continua en principios de calidad 

que está involucrado los productos, desde el inicio del proceso hasta la llegada del producto al 

consumidor final. La política y cultura será que cada colaborador pueda hacer las cosas bien 

desde la primera vez con el objetivo de que podamos tener clientes satisfechos. La empresa 

tiene siguientes políticas de calidad:  
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a) El objetivo de calidad brindar a nuestros clientes productos de buena calidad para poder 

satisfacer sus perspectivas.  

b) La organización estará comprometida con la mejora continua mediante procesos de 

implementar las sugerencias debidamente analizadas que busquen la mayor satisfacción 

de nuestros clientes.  

c) Toda la materia prima e insumo que empleará la empresa deberá ser productos de 

calidad y cada proveedor deberá observar todos los estándares de proceso de la empresa 

en la obtención de sus productos que la empresa puede entregar a nuestros proveedores.  

El objetivo es tener proveedores formales de materia prima el cual tengan procesos de 

calidad, donde continuamente auditaremos sus actividades para asegurar el 

abastecimiento.  

d) La capacitación y evaluación en forma continua de los colaboradores de la empresa 

sobre procesos, donde el objetivo es conservar productos de calidad y sin mermas de 

productos.  

e) El mantener una comunicación y participación de los trabajadores donde pueden 

presentar sus sugerencias, en los procesos, identificar los riesgos en todas las áreas y 

criterios en los controles de calidad de los productos.  

f) La empresa desarrollara protocolos de sistema de integrado de orden y limpieza 

continua donde garantizaremos la salud de los trabajadores y de nuestros consumidores, 

donde buscaremos evitar el contagio de la enfermedad del Covid-19 en algún área del 

proceso.  

g) La empresa en forma continua realiza innovaciones, buscando la eficiencia de los costos 

para poder ser trasladados a los consumidores.  

h) La empresa se adaptará a los requerimientos del mercado nacional en productos y 

distribución del producto.  

i) La comunicación y contratos con los clientes deberán mantenerse confidenciales y solo 

puede entregarse a los accionistas y autoridades gubernamentales cuando estos últimos 

lo requieran. 
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6.2 Diseño de Instalaciones. 

En esta parte lo que se busca es poder analizar donde sería el mejor lugar donde estaría ubicado 

nuestras instalaciones, ya que es importante para el desarrollo de nuestro negocio, es por ello 

que se podrá detectar la zona adecuada. 

6.2.1.- Localización de las instalaciones. 

Luego de realizar nuestro análisis de segmentación de mercado, hemos decidido ubicar nuestro 

almacén principal en el distrito de la victoria. 

Ubicación: Avenida San Eugenio No 781, Santa Catalina, La Victoria 

Figura No 48. Ubicación de oficina y almacén. 

 

Fuente: Google maps (2021) 

 

https://www.google.com/maps/place/Av+San+Eugenio+781,+La+Victoria+15034/@-

12.082086,-

77.0404801,13.61z/data=!4m13!1m7!3m6!1s0x9105c887797efd53:0xe8919684e642cfa3!2

sAv+San+Eugenio+781,+La+Victoria+15034!3b1!8m2!3d-12.0844336!4d-

77.0186854!3m4!1s0x9105c887797efd53:0xe8919684e642cfa3!8m2!3d-12.0844336!4d-

77.0186854 

 

 

 

https://www.google.com/maps/place/Av+San+Eugenio+781,+La+Victoria+15034/@-12.082086,-77.0404801,13.61z/data=!4m13!1m7!3m6!1s0x9105c887797efd53:0xe8919684e642cfa3!2sAv+San+Eugenio+781,+La+Victoria+15034!3b1!8m2!3d-12.0844336!4d-77.0186854!3m4!1s0x9105c887797efd53:0xe8919684e642cfa3!8m2!3d-12.0844336!4d-77.0186854
https://www.google.com/maps/place/Av+San+Eugenio+781,+La+Victoria+15034/@-12.082086,-77.0404801,13.61z/data=!4m13!1m7!3m6!1s0x9105c887797efd53:0xe8919684e642cfa3!2sAv+San+Eugenio+781,+La+Victoria+15034!3b1!8m2!3d-12.0844336!4d-77.0186854!3m4!1s0x9105c887797efd53:0xe8919684e642cfa3!8m2!3d-12.0844336!4d-77.0186854
https://www.google.com/maps/place/Av+San+Eugenio+781,+La+Victoria+15034/@-12.082086,-77.0404801,13.61z/data=!4m13!1m7!3m6!1s0x9105c887797efd53:0xe8919684e642cfa3!2sAv+San+Eugenio+781,+La+Victoria+15034!3b1!8m2!3d-12.0844336!4d-77.0186854!3m4!1s0x9105c887797efd53:0xe8919684e642cfa3!8m2!3d-12.0844336!4d-77.0186854
https://www.google.com/maps/place/Av+San+Eugenio+781,+La+Victoria+15034/@-12.082086,-77.0404801,13.61z/data=!4m13!1m7!3m6!1s0x9105c887797efd53:0xe8919684e642cfa3!2sAv+San+Eugenio+781,+La+Victoria+15034!3b1!8m2!3d-12.0844336!4d-77.0186854!3m4!1s0x9105c887797efd53:0xe8919684e642cfa3!8m2!3d-12.0844336!4d-77.0186854
https://www.google.com/maps/place/Av+San+Eugenio+781,+La+Victoria+15034/@-12.082086,-77.0404801,13.61z/data=!4m13!1m7!3m6!1s0x9105c887797efd53:0xe8919684e642cfa3!2sAv+San+Eugenio+781,+La+Victoria+15034!3b1!8m2!3d-12.0844336!4d-77.0186854!3m4!1s0x9105c887797efd53:0xe8919684e642cfa3!8m2!3d-12.0844336!4d-77.0186854
https://www.google.com/maps/place/Av+San+Eugenio+781,+La+Victoria+15034/@-12.082086,-77.0404801,13.61z/data=!4m13!1m7!3m6!1s0x9105c887797efd53:0xe8919684e642cfa3!2sAv+San+Eugenio+781,+La+Victoria+15034!3b1!8m2!3d-12.0844336!4d-77.0186854!3m4!1s0x9105c887797efd53:0xe8919684e642cfa3!8m2!3d-12.0844336!4d-77.0186854
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Esta decisión fue tomada por las siguientes razones: 

 Accesibilidad: el sitio se encuentra situado cerca de la avenida principales con acceso 

a la Javier Prado, vía expresa paseo de la república y a centros comerciales aledaños. 

 Precio: Al estar ubicado en el distrito de la victoria el precio a negociar por el alquiler 

es de s/ 3000.00 mensuales a negociar.  

 Dimensiones: el local de almacenamiento cuenta con una dimensión de 120 m2 con 

espacio libre, con 1 baño y techado. Al estar despejado podremos dividirlo a nuestra 

comodidad. 

 

Figura No 49. Cercanía a puntos de venta. 

 

 Fuente: Peru-retail.com 

 

6.2.2.- Capacidad de las instalaciones. 

Nuestro proyecto consiste en vender utensilios biodegradables donde su fabricación estará 

hecha en base a las hojas del árbol de plátano, por el cual su fabricación será tercerizada. Dicho 

esto, no contaremos con un área de fabricación, pero si, de un área de almacenamiento ya que 

nosotros nos encargaremos de la distribución a los puntos de ventas. 

Es por ello, que se buscó un local de almacenamiento y logística amplio, en el cual podremos 

almacenar alrededor de 300 cajas de 40 cm x 40 cm en un área de almacenamiento de 24.97 

m2. Donde se desempeñarán 2 trabajadores encargados del almacenamiento de la mercadería, 

como también su posterior distribución. 
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Contaremos también con una Oficina de Gerencia, Oficina Administrativa y Logística, área de 

operarios, área de seguridad, comedor y servicios higiénicos. 

6.2.3.- Distribución de las instalaciones. 

El local de almacenamiento está ubicado en el primer piso con una dimensión de 120 m2 de 

libre espacio, esto nos permitirá dividirlo y distribuirlo con drywall a nuestro criterio. 

a) Dimensión del local de almacén: 

Oficina de Gerencia : 3.29 m x 2.38 m = 7.83 m2 aprox. 

Oficina Administrativa y Log. : 4.37 m x 2.43 m = 10.61 m2 aprox. 

Área de almacén : 6.29 m x 3.97 m = 24.97 m2 aprox. 

Área de operarios : 1.31 m x 2.43 m = 3.18 m2 aprox. 

Área de seguridad y descargo : 2.38 m x 3.97 m = 9.44 m2 aprox. 

Comedor : 1.58 m x 2.43 m = 3.84 m2 aprox.  

Baño : 1.89 m x 2.43 m = 4.59 m2 aprox.  
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Figura No 50 distribución de las áreas de la oficina y almacén. 

 

           Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   
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b) Zona de oficina: 

Oficina de Gerencia: En esta área se encontrará laborando el gerente de la 

empresa en conjunto con la secretaria. 

Figura No 51 Oficina de Gerencia. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

 

c) Oficina Administrativa y Logística.: En esta área se encargarán de las gestiones 

logísticas de la empresa. 

Figura No 52 Oficina Administrativa y Logística.  

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   
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d) Área de almacén: En esta área se realizará el descargo y almacenamiento de la 

mercadería entrante para su futura distribución. 

Figura No 53 Áreas de almacén. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

 

e)  Área de seguridad y descargo 

 

Figura No 54 Área de seguridad y descargo 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   
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f) Comedor 

Figura No 55 Área de comedor 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

g) Baño 

Figura No 56 baño 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   
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6.3.- Especificaciones técnicas del producto. 

Tabla No 12 Especificaciones técnicas - Eco Product – Plato plano y plato hondo. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

      

Tabla No 13 Especificaciones técnicas de productos de Eco Product  

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

 

Tabla No 14 Especificaciones técnicas - Eco Product – Vaso 

 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   
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6.4 Mapa de procesos y flujograma de procesos operativos. 

Figura No 57 Mapa de procesos Eco Product. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

 

Flujogramas de procesos operativos. 

Negociación con los clientes: Para Eco Product es importante y necesario llegar a un acuerdo 

con sus clientes, donde exista términos y condiciones que beneficie a ambas partes. 
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Figura No 58 Flujograma Negociación de los clientes – Eco Product. 

 

      Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

 

Proveedores:  

Para Eco Product es importante contar con proveedores que realicen trabajos confiables y de 

calidad, ya que se busca fidelizar a los clientes con productos de alta calidad y crear una marca 

sólida y sostenible en el tiempo.  
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Figura No 59 Flujograma Proveedores – Eco Product. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

Almacenaje: 

Eco Product tiene que llevar un registro de la entrada y salida de productos al almacén, de esa 

manera se podrá cumplir con alguna orden de pedido. Del mismo modo se llevará un mejor 

control del inventario. 
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Figura No 60 Flujograma Almacenaje – Eco Product. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

 

Ventas: 

En este proceso le va a permitir a Eco Product entregar los productos a los clientes buscando 

la eficiencia en los costos y el tiempo.  

Figura No 61 Ventas – Eco Product. 

 

     Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   
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PERT 

En el análisis PERT se ha identificado 9 actividades principales con su tiempo estimado. 

Tabla No 15 Actividades para el diagrama PERT 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

 

 

 

 

 

Clave Actividades Predecesor 
Tiempo 

optimista 

Tiempo 

probable 

Tiempo 

pesimista 

Tiempo 

esperado 

A 
Solicitud de 

productos 
- 1 2 3 2 

B 
Cotización de 

los productos 
A 1 1.5 2 1.5 

C 

Tiempo de 

respuesta del 

proveedor 

B 1 2 3 2 

D 

Emisión y 

aprobación de la 

orden de 

compra 

C 1 1 2 1.5 

E 

Envío de la 

orden de 

compra 

D 1 2 3 2 

F 
Control de 

calidad 
D 2 2.5 3 2.5 

G 
Recepción de los 

productos 
E,F 1 2 3 2 

H 
Almacenamiento 

de los productos 
G 1 1 1.5 1 

I 

Venta y 

distribución del 

pedido 

H 2 2.5 3 2.5 

     Días 17 
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Diagrama PERT 

Figura No 62 Diagrama PERT 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

Plan de acción: 

A partir del diagrama de PERT se puede tener una visión del proceso operativo de la empresa 

para obtener los productos y hacer la entrega correspondiente a los clientes, de la cual servirá 

de herramienta para elaborar un plan de acción inmediata que ayude a planificar y reducir el 
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tiempo en el proceso operativo de la empresa, llegar a saber que dificultades se podrían 

presentar en el proceso y conocer las oportunidades del mismo. Todo ello nos conduce a la 

reducción en el tiempo de solicitud y envió de los productos al almacén, motivo por el cual Eco 

Product buscará establecer una alianza estratégica con el proveedor, estableciendo una relación 

para futuras compras, donde una de las condiciones para avanzar en conjunto y tener resultados 

óptimos, será contar con un lineamiento que debe seguir para poder enviar los productos cada 

mes y así abastecernos de stock y no tener que esperar un aproximado de dos semanas para la 

llegada de los productos al almacén.  Además, contaremos con un sistema de gestión de 

abastecimiento de los productos, lo cual va a permitir llevar un control de entradas y salidas de 

productos del almacén de la empresa, a su vez obtendremos un mejor desempeño y se reducirá 

las tareas de los trabajadores a cargo del área, esto permitirá a Eco Product tener una mayor 

eficiencia en el proceso operativo. Por otro lado, el sistema ayudará a la reducción de costos 

de mano de obra en realizar tareas ineficaces o contratiempos en buscar un producto. Al 

planificar y reducir el tiempo en el proceso operativo, cumpliremos con el cliente, resultado de 

esto, tendremos una buena imagen en el mercado, mayores ventas, por ende, mayor rentabilidad 

para la empresa.  

Eco Product es una empresa enfocada en generar valor y con esta estrategia de reducción de 

tiempo lo que buscara es evitar el desabastecimiento y con el trabajo y esfuerzo de todos poder 

brindar productos de calidad y satisfacer las necesidades de los clientes. 

6.5.- Planeamiento de la operación. 

El planeamiento de producción dado para Eco Product está diseñado tomando en consideración 

el proceso logístico que inicia con la orden de producción hasta el almacenamiento en nuestro 

establecimiento. 

i. Orden emitida por el encargado de logística. 

ii. Inicio de producción por el proveedor. 

iii. Acondicionamiento para la recepción del stock. 

iv. Recepción y colocación en los canales de venta. 

6.5.1.- Gestión de la tecnología empleada. 

Eco Products terceriza el proceso de producción y se enfocará en la comercialización de sus 

productos, para ello contaremos un sistema de facturación y gestión de inventarios para ello se 

cotizó con la empresa Q8. 
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Figura No 63 tecnología empleada para la comercialización. 

 

Fuente: facebook.com/Q8factura 

 

 

Este sistema nos permite controlar los stocks tanto en ingresos y salidas de caja, además 

nos ayudará a generar facturas y boletas de manera electrónica y sobre todo 

automatizada. 

Q8 Factura es una empresa que se dedica a brindar soporte en la gestión y elaboración 

de sistemas de facturación e inventarios para las empresas. 

Cotización  

Dentro del paquete elegido se incluye: 

 2 puntos de acceso para usuarios. El primero lo usará el encargado de la emisión de 

los documentos fiscales y el segundo para el encargado de almacén en conjunto con 

el gerente. 

 Reportes contables y financieros, los reportes son importantes los cuales servirán 

como control, además de análisis frente a posibles estrategias comerciales. 

 Genera un respaldo de la información contable en la nube, de esta manera se mitiga 

el riesgo de pérdida de la información relevante para Eco Products. 

 El paquete tiene un precio de 325 soles como pago anual. 

 

Sistema para la estructuración de la tienda virtual. 

Eco Products mantendrá el canal virtual como una ventana de comercio activa es por 

ello que se tomará el servicio de una plataforma virtual para lograr diseñar nuestra 

tienda y ofertar los diferentes productos, para este servicio se pensó en Shopify, un 
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alojador y estructurador de tiendas virtuales que además puede sincronizarse con las 

redes sociales más conocidas como Facebook, Instagram entre otras.  

Figura No 64 estructuración de la tienda virtual. 

 

Fuente: websitebuilderexpert.com 

Figura No 65 costo de la estructuración de la tienda virtual. 

 

Fuente: websitebuilderexpert.com 

 

6.5.2.- Gestión de la capacidad de producción (en función al plan de ventas). 

Se gestionará de acuerdo con la capacidad de almacenamiento del local, en ese sentido el área 

destinada para almacenamiento es de: 

 Área de almacén : 6.29 m x 3.97 m = 24.97 m2 aprox. 
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De acuerdo con ello, podemos apreciar anaqueles para almacenar y ordenar cada tipo de 

producto. 

 Packs 

 Platos 

 Cubiertos 

 Vasos 

6.5.3.- Gestión de los proveedores. 

Consideramos que para Eco Product se puntualiza dos tipos de proveedores, los relacionados 

con los productos y los que intervienen de manera indirecta. 

 Proveedores directos 

En este apartado se distinguirá exclusivamente a los fabricantes de menajes 

biodegradables, que cumplan los estándares que especificamos para nuestros productos 

como el uso de hojas y tallos de plantaciones de plátano. 

 Requerimiento mínimo. 

 Capacidad instalada para abastecer diferentes volúmenes en 

requerimientos. 

 Formalidad en su constitución organizacional y tributaria. 

 Experiencia comprobada en la producción de productos descartables 

sobre todo en menaje biodegradable.  

 Calidad, puntualidad y soporte en post venta de los productos. 

 Proveedores indirectos 

Se consideró a los que no se encuentran vinculados directamente en la elaboración del 

producto final con referencia a los menajes biodegradables, entre ellos tenemos. 

 Q8 Factura: proveedor del sistema de facturación y reportes contables 

financieros. 

 Shopify: proveedor de la plataforma para mantener y diseñar la tienda virtual. 

 Evaluación de proveedores. 

Dentro de los procesos de Eco Product, se generará un sistema para la evaluación de 

los proveedores ya sea para los indirectos o directos, este mismo constará de un 

cuestionario elaborado por el encargado del almacén, de manera mensual, en donde 

evaluará los puntos pertinentes tales como: 
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 Puntualidad 

 Soporte técnico 

 Soporte frente a situaciones no previstas 

 Tiempo de solución 

 Comunicación fluida y responsable 

 

6.6.- Inversión en activos fijos vinculados al proceso productivo. 

La   inversión que realizara la empresa de Eco Product, para el inicio y desarrollo de las 

operaciones consiste en activos fijos operativos y activos fijos no operativos para la ejecución 

de las diferentes actividades. El total de la inversión es de S/ 35, 253.00 los cuales incluyes las 

herramientas necesarias para iniciar las operaciones de la empresa Eco Product. El tiempo de 

depreciación para los activos fijos de la empresa es de 5 años y cada año tendremos una 

depreciación de 20% anual.  

Tabla No 16 Costos de activos fijos no operativos  

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   
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Tabla No 17 Costos de activos fijos operativos.  

 
 Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

 

6.7.- Estructura de costos de producción y gastos operativos. 

Tabla No 18 Costos Operativos de los insumos.  

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

Tabla No 19 Gastos Pre-Operativos.  

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   
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Tabla No 20 Gastos administrativos y operativos 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   
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7. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y RECURSOS HUMANOS. 

7.1 Objetivos Organizacionales. 

Los objetivos organizacionales de la empresa Eco Product tiene su base en la visión y misión 

donde refleja la razón de ser de la empresa, pudiendo cambiar a lo largo de los años y de las 

operaciones de la empresa es decir podrá adaptarse para responder las necesidades del mercado. 

Los objetivos organizacionales tambien está relacionado con las metas como empresa 

queremos lograr en periodo corto y largo plazo.  Los objetivos de la organización son 

específicos, medibles alcanzables, relevantes y fijado en el determinado tiempo para lograr 

alcanzarlo. son específicos, mensurables, alcanzables, relevantes y temporales. La consecución 

de los diferentes objetivos de la compañía dependerá de las estrategias y planes de acción que 

permita consolidar todos los recursos que apunten al logro de la meta en el periodo señalado. 

Las estrategias en forma continua deberán revisarse para determinar el avance o tomar acciones 

de refuerzo para alcanzar los objetivos. Los objetivos de la organización son los siguientes 

como sigue: 

a) Objetivos Recursos Humano. 

 En la empresa por regulación del Ministerio de Trabajo tendrá una política de 

control de asistencia, donde el objetivo es lograr una asistencia promedio del 

personal superior al 98% donde verificaran las faltas justificadas y no justificadas. 

 Como parte de desarrollo de carrera del personal de la empresa, el primer año debe 

capacitarse como mínimo el 60% de personal y en el segundo año en 90% del 

personal. Estas capacitaciones deben tener como objetivo el desarrollo de 

competencias, habilidades y poder incrementar la productividad.  

 Los trabajadores en un mínimo de 80% durante cada trimestre del año deberán 

participar en capacitaciones de motivación, integración, que permita tener un clima 

laboral saludable y lograr identificarse como parte de la familia de Eco Product.  

 En la empresa cada trimestre debe de revisarse los objetivos de cada trabajador. 

Estos objetivos deben ser entregados en las primeras tres semanas del primer mes 

del año o inicio de operaciones. 
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b) Objetivos de Operaciones. 

 Todos los trabajadores cada año como parte de sus funciones deberán tener 

objetivos fijados y explicados por sus jefes inmediatos que deberán alcanzar un el 

100% cada año. Los objetivos deben apuntar a lograr los objetivos generales de la 

organización al final de cada periodo.  

 La totalidad de personal de la empresa como parte de política de calidad debe 

conocer todos los procesos y políticas de seguridad que permita trabajar en áreas 

seguras. El entrenamiento será otorgado al personal como parte de inducción al 

ingresar a la empresa y se desarrollará anterior al inicio de cualquier actividad.  

 El 100% de los trabajadores debe de participar en charlas de seguridad un día a la 

semana fijado por la gerencia durante dos horas, donde debe revisarse los incidentes 

y riesgos detectados en la empresa. Los trabajadores puedan ser capacitados temas 

de cuidado de seguridad en la empresa donde buscaremos obtener cero accidentes 

en la empresa cada año.  

 El personal en su totalidad cada mes debe ser capacitado en seguridad, cuidado de 

prevención del Covid-19 y otras enfermedades que deben de tener en la empresa 

con la finalidad de mantener un mínimo 95% de personal con buena salud, evitando 

el ausentismo. 

 La empresa Eco Product, debe alcanzar el 100% de cumplimiento cada año en   

promover el cuidado del medio ambiente a través del desarrollo de publicidad y 

oferta de sus productos biodegradables. 

 La totalidad de los trabajadores del área de operaciones, deben vestirse con overoles 

de seguridad, cascos, botas de puntera de acero, guantes, protectores de oído y lentes 

de seguridad, con la finalidad de evitar lesiones durante el desarrollo de actividades. 

Los colaboradores cuando abandonen las instalaciones de la empresa no pueden 

continuar empleando el uniforme de la empresa para actividades que no estén 

relacionadas.  

 El desarrollo de plan de contingencia de todas las áreas y debe ser actualizado cada 

trimestre con la finalidad de evitar retrasos en el desarrollo del proceso de la 
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empresa. Estos retrasos pueden ser generados por falta de licencia, por la falta del 

personal, por retrasos de entrega de los productos por nuestros proveedores.  

c) Objetivos de calidad  

 Todos los meses en el primer año se realizará encuestas sobre la satisfacción de los 

consumidores con los productos, donde buscaremos medir la calidad de los 

productos y servicio de venta de nuestros distribuidores. El objetivo lograr el a 70% 

de fidelización de los consumidores y en el siguiente año incrementar hasta un 95%. 

 Como parte de los objetivos la totalidad de nuestros trabajadores operativos deben 

ser capacitados en técnicas para lograr clasificar productos de calidad con la 

finalidad de reducir las mermas uno por ciento cada año.   

7.2 Naturaleza de la Organización. 

La empresa Eco Product estará constituida como una empresa de Sociedad Anónima Cerrada 

(SA). Los accionistas estarán conformados por cinco socios que aportarán un capital en partes 

iguales de 20% cada uno. La empresa estará registrada en la SUNARP y en la SUNAT con el 

nombre de Eco Product SAC.  

La empresa está inscrita como una empresa pequeña según el Régimen Laboral Especial del 

Decreto Supremo No 013-2013- PRODUCE, que regulas actividades de las organizaciones 

pequeñas el cual se adecua al proyecto del negocio, por tanto, todos los colaboradores tienen 

derecho a los siguientes beneficios sociales: 

 La empresa realizara el pago de 9% del pago de seguridad social ESSALUD. 

 La empresa efectuar el pago del 1% por seguro de Seguro de Vida Ley 

 El trabajador podrá recibir el importe de 1 gratificaciones al año en el periodo julio 

y diciembre, por un importe de medio sueldo en cada pago.  

 La empresa depositara el importe de 15 días de sueldo por año laborado, como pago 

de CTS. 

 Los trabajadores tienen el derecho de descansar 15 días remuneradas al año como 

parte de las vacaciones. 
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7.2.1 Organigrama. 

El diseño organizacional de la empresa estará basado en una estructura funcional, el cual nos 

permitirá identificar rápidamente los puestos y jerarquía en la empresa. 

De igual manera, se podrá ver cuál será el responsable de cada personal para el puesto de 

trabajo. 

Figura No 66 Organigrama. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

Dado las restricción y limitantes existente por la pandemia producto del COVID 19 se decide 

tener el mínimo de trabajadores para los puestos esenciales de la empresa. Es por ello, que para 

el cumplimiento de las medidas sanitarias declaradas en nuestro país Perú, el organigrama de 

la empresa estará compuesto como se describe en la imagen: 

 Gerente General – 1 personal. 

 Secretaria – 1 personal. 

 Jefe de Operaciones y Logística – 1 personal. 

 Administrador – 1 personal. 

 Asistente de operaciones – 1 personal. 

 Operario – 2 personal. 

 

Gerente 
general

Jefe de 
operaciones y 

logistica

Asistente de 
operaciones

Operario

Adminsitrador Secretaria
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7.2.2. Diseño de Puestos y Funciones. 

a) Gerente General: 

 El gerente general es el representante legal de la empresa y es el encargado de la 

dirección y administrador de la organización.  

 El gerente debe organizar todos los recursos de la empresa y proyectar a la empresa a 

corto plazo, mediano y largo plazo.  

 Es el encargado de realizar todas las planificaciones, fijar los objetivos que marcan el 

rumbo y dirección de la empresa.  

 Encargado de fijar las estrategias y hacerlo conocer a los lideres de la empresa, además 

es la única persona que puede ser portavoz ante los accionistas y con los clientes.  

 Es la persona que toma las decisiones cuando se trata de asuntos vitales para el 

crecimiento de la empresa.  

 Analizar los Estados Financieros y del mercado para poder tomar decisiones ante 

posible escenarios o tendencias presentados.  

 Debe informar a los accionistas los resultados económicos del ejercicio obtenido en el 

ejercicio de la empresa.  

 Es la persona autorizada en autorizar las transferencias de pagos a todos los proveedores 

y pagos de impuestos a las entidades fiscales.  

 Elaborar los planes de mejora y crecimiento de la empresa cada año y cuál es la 

estrategia de marketing y acciones a tomarse frente a la competencia.  

 El gerente debe en forma constante investigar el mercado, buscando nuevas 

oportunidades de negocio, además debe buscar en forma constante debe buscar 

incrementar las ventas identificando nuevos clientes y cerrando los contratos con 

entidades privadas y públicas.  

 En forma constante debe buscar diferenciarse los productos de Eco Product de la 

competencia.  

 Es el encargado en cumplimiento de las metas de la empresa, donde debe analizarse los 

indicadores en forma mensual buscando mejorar la dirección de la empresa.  
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 El gerente tambien debe encargarse de otras funciones generadas por la actividad de la 

empresa, donde debe tener un pensamiento crítico y analítico ante las situaciones o 

problemas de las operaciones de la empresa, buscando poder tomar acertadas 

decisiones.  

 El gerente debe poder comunicar los objetivos anuales, donde todos los colaboradores 

tengan las tareas asignadas buscando el cumplimiento de los objetivos de la empresa. 

 Debe ser creativo y deberá realizar innovaciones en las labores de acuerdo con el avance 

del mercado, para generar una clara diferencia con la competencia. Es decir, el gerente 

deberá conocer el entorno y la tendencia de los competidores hacia donde es la 

tendencia del mercado.  

 El gerente debe estar en forma constante buscando nuevas oportunidades en el mercado 

y pueda tomar decisiones de riesgo con la finalidad de direccionar la empresa en un 

rumbo de crecimiento.  

 Deberá planificar las tareas en forma acertada, donde debe establecer los plazos y pueda 

delegar las funciones a los colaboradores, y la gerencia debe estar involucrado y 

participar en el trabajo en equipo buscando alcanzar las metas.  

 Es el encargado de negociar con los diversos clientes y financiamiento con el banco 

alcanzando acuerdos bilaterales, por tanto, entre sus habilidades debe destacar la 

negociación.  

 El gerente debe ejercer un liderazgo fuerte, donde deberá ser capaz de motivar a todos 

los colaboradores en el desarrollo de las actividades, motivar el desarrollo profesional 

buscando en forma creativa incrementar la productividad.  
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 Tabla No 21 Perfil Gerente General.  

Gerente General 

Perfil del puesto 

Grado de 

instrucción 
Universidad -titulado Profesión 

Administraciones 

empresa 

Experiencia 

laboral 
10 años en empresas de ventas de productos. 

Capacidades 
Manejo de office 

avanzado 
Idioma Ingles avanzado 

Tipo de contrato Contrato por 1 año 
Beneficios 

sociales 
Si 

Remuneración s/ 7 200.00 soles 
Tipo de sueldo Mensual 

Jornada 8 pm a 6 pm 

      Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

 

b)   Secretaria: 

 Mantener informado al gerente general de los reportes obtenidos de las diferentes áreas 

de la empresa. 

 Gestionar la agenda del gerente concertando las citas con los diferentes clientes 

externos y internos de la organización. 

 Gestionar la documentación de la empresa como la recepción y notificaciones, 

memorando y correos electrónicos 

 Recepción de feedback y sugerencia de los diferentes clientes, y poder responderles en 

forma oportuna. 

 Debe encargarse de la recepción de todas las ordenes de compras, pedidos y coordinarlo 

a las diferentes áreas para su despacho. 

 Encargado de la facturación a todos los clientes por concepto de entrega de los 

productos de la empresa.  

 Debe hacer seguimiento a la cobranza de las facturas pendientes de cancelación de los 

diferentes clientes.  

 El manejo confidencial de información sensible de la empresa y documentos legales.  

 Apoyar al gerente en la generación de reportes de informes u otras gestiones a 

encomendase.  
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Tabla No 22 Perfil secretaria.  

Secretaria 

Perfil de puesto 

Grado de 

instrucción 
Universidad -titulado Profesión 

Secretariado 

ejecutivo 

Experiencia 

laboral 
5 años en empresas de ventas de productos. 

Capacidades 
Manejo de office 

avanzado 
Idioma Ingles intermedio 

Tipo de contrato Contrato por 6 meses 
Beneficios 

sociales 
Si 

Remuneración s/ 2 100.00 soles 
Tipo de sueldo Mensual 

Jornada 8 pm a 6 pm 

      Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

 

c) Jefe de Operaciones y Logística  

 Gestionar los pedidos y negociaciones con los proveedores de producción y supervisar 

con la calidad de los productos. 

 Planificar y hacer seguimiento las tareas dadas a los operarios con la finalidad del 

desarrollo de actividades en forma segura, avanzando en el cumplimiento con los 

compromisos con los diferentes clientes.  

 Definir e implementar planes de acción de corto, mediano y largo plazo para una 

adecuada rotación de mercadería. 

 Optimizar las gestiones de la cadena de pedidos, buscando una atención en forma 

rápida, segura y eficiente a los clientes, identificándonos como empresa solida en el 

mercado. 

 Generar reporte de su gestión diaria y mensualmente al gerente general acerca de las 

operaciones en la empresa. 

 Estructurar las entregar de los pedidos a los diferentes clientes diseñando un mapa de 

rutas de logística eficiente que permita el ahorro de tiempo en la entrega de los 

productos. 

 Supervisar el proceso de descargo, gestión de almacén, stock y despacho de los pedidos. 

 La elaboración de cronograma de entrega de los productos de los clientes que evitara 

retrasos de entrega en algún cliente.  
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 Tambien podrá encargarse de las funciones de logísticas adicionales que demande las 

operaciones.  

Tabla No 23 Jefe de Operaciones y Logística.  

Jefe de Operaciones y Logística 

Perfil de puesto 

Grado de 

instrucción 
Universidad -titulado Profesión 

Administrador – 

Negocios 

Internacionales.  

Experiencia 

laboral 
8 años en empresas de ventas de productos. 

Capacidades 
Manejo de office 

intermedio 
Idioma Ingles intermedio 

Tipo de contrato Contrato por 6 meses 
Beneficios 

sociales 
Si 

Remuneración s/ 2 800.00 soles 
Tipo de sueldo Mensual 

Jornada 8 pm a 6 pm 

                 Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

 

d) Administrador  

 El administrador debe encargarse de coordinar el reclutamiento, selección contratación 

de todos los colaboradores. La entrevista final estará a cargo del gerente general o por 

el encargado del área donde el nuevo trabajador desempeñará sus labores.  

 Llevar el control y elaborar los contratos de trabajo que deben ser presentado al 

Ministerio de Trabajo.  

 Tiene como asignación la elaboración de las planillas y pagos de sueldos y salarios a 

los trabajadores. Tambien debe coordinar el pago a las diferentes entidades como AFP, 

Seguro social y CTS. 

 El administrador será encargado de dictar cada semana las capacitaciones de seguridad 

a todo el personal de la empresa, donde tambien podrán revisar todos los trabajadores 

las actividades de riesgo para poder tomar acciones con la gerencia.  

 Es administrador tambien proporcionara el curso de inducción a todo el personal de la 

empresa.  

 Gestionar con la gerencia el capital humano para el correcto funcionamiento de la 

organización. Tambien debe controlar las tardanzas y faltas de todos los colaboradores.  

 El administrador estará a cargo de la supervisión del servicio contable, haciendo el 

seguimiento para el pago de los impuestos 
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 Dirigir al personal de la empresa para el avance de las actividades buscando cumplir 

los objetivos dados por la gerencia.  

 En forma constante debe informar a la gerencia de acontecimientos como retrasos, 

eventos que suceda durante las operaciones de la empresa.  

 Debe supervisar y velar el cumplimiento de las políticas y estándares de la empresa.  

Tabla No 24 Perfil Administrador.  

Administrador 

Perfil de puesto 

Grado de 

instrucción 
Universidad -titulado Profesión 

Administración 

de empresa 

Experiencia 

laboral 
8 años en empresas de ventas de productos. 

Capacidades 
Manejo de office 

avanzado 
Idioma Ingles avanzado 

Tipo de contrato Contrato por 1 año 
Beneficios 

sociales 
Si 

Remuneración s/ 4 100 soles 
Tipo de sueldo Mensual 

Jornada 8 pm a 6 pm 
                  Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

 

e) Asistente de operaciones: 

 El asistente de operaciones en forma constante debe realizara inventario de almacén y 

reportar en forma diaria las cantidades almacenadas y los pedidos pendientes de 

entregar con la finalidad de evitar una ruptura de stock 

  El asistente brindara apoyo en diferentes áreas de administración y gerencia cuando la 

actividad lo demande.  

 Reportar las entregas a los clientes y devoluciones de las mercaderías por mermas u 

otra razón donde debe informarse en forma inmediata.  

 Tener separado la mercadería de cada cliente, listo para ser entregados y evitar retrasos 

en la carga de los productos al vehículo encargado de la distribución.  

 Revisar en forma constante si existe alguna merma de los productos que se hayan 

deteriorado producto de la manipulación.  
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Tabla No 25 Perfil de Asistente de Operaciones.  

Asistente de Operaciones 

Perfil de puesto 

Grado de 

instrucción 
Universidad -titulado Profesión 

Administración 

de empresa – 

Negocios 

Internacionales 

Experiencia 

laboral 
5 años en empresas de ventas de productos. 

Capacidades 
Manejo de office 

avanzado 
Idioma Ingles avanzado 

Tipo de contrato Contrato por 6 meses 
Beneficios 

sociales 
Si 

Remuneración s/ 2 200.00 soles 
Tipo de sueldo Mensual 

Jornada 8 pm a 6 pm 

    Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

 

f) Operarios 

 Entregarán los requerimientos o solicitudes de los diferentes clientes donde seguirán 

una ruta realizada por el área de logística.  

 Los operarios están encargados de generar la guía de recepción de los diferentes clientes 

para la entrega de la mercadería. 

  Encargarse de la descarga de la mercadería en el almacén ingresada remitido por el 

proveedor de la empresa, además deben ubicar por clasificación y por tipo de producto 

en el almacén.  

 Responsable del transporte de los productos y entrega a los diferentes clientes, donde 

deben entregar copia de las guías a las diferentes áreas para su facturación a los clientes.  

 El empaquetado, manipulación y colocar el destinatario estará a cargo del área de 

operaciones para poder identificar los productos de los clientes en forma eficiente.  

 El área de trabajo debe mantenerse limpia y ordenada buscando las 5S en la empresa 

(clasificación, orden, limpieza, estandarización y disciplina) 

 Estarán encargados de otras tareas producto de las actividades que se requiera para el 

funcionamiento normal de las actividades de la empresa.  
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Tabla No 26 Perfil de operario 

Operario 

Perfil de puesto 

Grado de instrucción Técnico completo Profesión Administración. 

Experiencia laboral 5 años en empresas de ventas de productos. 

Capacidades 
Manejo de office 

básico 
Idioma Ingles básico 

Tipo de contrato Contrato por 6 meses 
Beneficios 

sociales 
Si 

Remuneración s/ 1 600.00 soles 
Tipo de sueldo Mensual 

Jornada 8 pm a 6 pm 

Licencia de conducir. A2B 

                  Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

 

7.3 Políticas Organizacionales. 

Las políticas se dividen de la siguiente manera: 

 Generales, los cuales cuentan: 

o Código de ética: En este apartado se reglamenta las normas primordiales de 

conducta y buenas costumbres. 

o Reglamento interno de trabajo: Normas internas las cuales establecen 

procedimientos y sanciones hacia los trabajadores, ya sean tales como asistencias, 

tardanzas, faltas al trabajo, etc. 

o Plan de contingencia: Este establece, de acuerdo con norma a cargo de INDECI 

(Sistema Nacional de Gestión del Riesgo de desastres) un plan de primeros auxilios 

y respuesta frente acontecimientos tales como incendios, sismos entre otros, este 

mismo exige una capacitación a todo el personal de la organización, identificación 

de zonas seguras, uso y manipulación de elementos contra incendios. 

o Plan de implementación de medidas sanitarias contra el COVID 19: a partir 

del 2020 iniciada la pandemia se promulgo la ley en donde toda unidad empresarial 

debe implementar un plan contra el COVID 19, en ese sentido se establecerá dichas 

normas en la empresa como son las de toma de temperatura, registro de 

temperatura, desinfección y cautela frente a los posibles casos dentro de la 

organización, estos mismos, son reportados en un informe hacia la gerencia. 
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7.4 Gestión Humana. 

Dentro de la planilla se asignará a un trabajador ciertas labores como las de gestión del capital 

humano, desde contratación hasta soporte interno. 

o Contratación: dado el tamaño de la organización, se considerará como valor a favor, la 

recomendación interna de personal, de la misma manera pasará por entrevistas a cargo 

del gerente administrativo y cumplirá las exigencias mínimas como:  

 Presentación de currículum vitae. 

 Antecedentes policías y penales. 

 Certificados y constancias de acuerdo con el puesto aplicado. 

o Gestión del personal: debido a la naturaleza de la organización se generarán charlas 

motivacionales para la fuerza de ventas este a cargo del gestor comercial, estas charlas 

se acompañarán con el análisis de metas y proyecciones establecidos en el plan de 

ventas. 

7.4.1 Reclutamiento, selección, contratación e inducción. 

a) Reclutamiento. - 

El proceso de reclutamiento estará liderado y coordinado por el jefe de RRHH. Será el 

encargado del proceso de contratación cada vez que se requiera un candidato para cada 

vacante de la empresa. 

Eco Product utilizará los siguientes medios de reclutamiento: 

 Portales de empleo: En internet se crearon múltiples portales de empleo para 

permitir que exista una conexión entre empleador y empleado. Eco Product 

realizara convocatorias de trabajo en diferentes portales de empleo como 

Aptitud, CompuTrabajo, Bumerán e Indeed. 

 Referidos: A través de este medio nuestros trabajadores podrán recomendar a 

sus contactos para una vacante dentro de la empresa que ellos consideren que 

serán el mejor talento para Eco Product.  

a) Selección. - 

En esta fase es donde se realizará las evaluaciones del perfil de CV’s de los postulantes, 

las entrevistas y pruebas necesarias para elegir a los postulantes más aptos para los 

puestos de trabajo. Seguidamente, los postulantes seleccionados pasarán por una última 
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entrevista con el cliente interno, quien será el encargado de elegir al postulante idóneo. 

Posteriormente, terminado el proceso de selección, el postulante elegido pasara a firmar 

el contrato. 

b) Contratación. - 

Después de haber realizado el proceso de selección y elegir al candidato idóneo que 

ocupará el puesto de trabajo, el área de RRHH indicara al trabajador la fecha de inicio de 

sus labores, sin antes presentar los documentos de antecedentes que se requieren.  

c) Inducción.  

Antes de inicio de las labores del nuevo trabajador, este deberá realizar el proceso de 

inducción, donde recibirá información y asesoría que lo ayudará a conocer su puesto de 

trabajo y a la empresa. 

7.4.2. Capacitación, motivación y evaluación del desempeño. 

a) Capacitación.  

Se realizarán capacitaciones 2 veces al año para que el personal de la empresa este 

informado de las metas y proyecciones establecidas en el plan de ventas que se tienen que 

cumplir y para mejorar el desempeño de sus funciones, de tal manera que también mejoren 

sus conocimientos y habilidades, y así sea más fácil alcanzar los objetivos de la empresa. 

Además, se medirá la satisfacción de nuestros trabajadores a través de encuestas con 

respecto al clima laboral de la empresa. 

b) Motivación. - 

Para Eco Product será muy importante el confort de sus trabajadores, por lo tanto, se creará 

un ambiente laboral donde exista una comunicación horizontal asertiva y donde se brindará 

todos los beneficios correspondientes a ley. Además, se le otorgará el derecho de poder 

tomar decisiones y que no se sientan excluidos de las decisiones que se tomen dentro de la 

empresa. 

 Horarios flexibles: Los trabajadores que cumplan con las metas trazadas en el plan 

de ventas, tendrán la posibilidad de tener una flexibilidad en sus horarios de trabajo 

y permisos para fechas especiales. 
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 Actividades de Integración: Las actividades de integración se van a desarrollar 

mensualmente, la cuales van a permitir la unión de los trabajadores y que se 

identifiquen con la empresa, con los objetivos y con sus labores. 

 Reconocimiento de logros: Se reconocerá al trabajador que cumpla con los 

objetivos trazados por sus jefes inmediatos, el cual será recompensado para que se 

sienta motivado a seguir desempeñándose de manera óptima.  

 Fechas festivas: Se celebrarán fechas festivas como cumpleaños, aniversario de la 

empresa, día del trabajador, día de la madre, día del padre, fiestas patrias, navidad 

y año nuevo. 

c) Evaluación del desempeño. 

La evaluación de desempeño se realizará de manera semestral, donde serán evaluadas todas 

las áreas de la empresa, permitiendo una evaluación 360° de parte del supervisor a cargo y 

del jefe de administración, donde se identificará cuáles son los puntos para mejorar que 

pueda tener el trabajador y los procesos de la empresa, y establecerán nuevas metas y 

objetivos. 

Dicha evaluación se tomará en consideración para las remuneraciones de los trabajadores, 

la cual busca la motivación y ganas de mejorar del trabajador. Esta evaluación tiene como 

propósito reconocer las condiciones en las que se encuentran las áreas de la empresa, los 

trabajadores y los procesos, e identificar que mejoras pueda tener cada una de ellas. 

Después de obtener los resultados de la evaluación, se plantearán las capacitaciones. 

7.4.3 Sistema de remuneración. 

Los salarios de los empleados directos de la empresa Eco Product están determinado según 

importes pagados en la actualidad por el mercado nacional. En la estructura de sueldos están 

considerados las siguientes asignaciones: 

 Remuneraciones básicas del colaborador es el sueldo registrado de acuerdo al contrato 

realizado entre el colaborador y la empresa. El contrato debe estar registrado en el 

Ministerio de Trabajo. 

 Beneficios sociales de acuerdo ley: Esta conformado por los rubros de gratificaciones, 

CTS, Vacaciones y Essalud. Solo en el caso de tener hijos la empresa considerara la 

asignación familiar 
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 Los empleados serán remunerados de acuerdo con las calificaciones y conocimientos 

básicos que posea que les permita desempeñar un buen trabajo con éxito en las 

diferentes actividades de la organización.  

 Los empleados deben tener iniciativa continua de acuerdo con el puesto que están 

ocupando, para optimizar el proceso de la empresa. 

 Los trabajadores deben ser responsables en las   diferentes actividades y deben respetar 

el protocolo de seguridad.  

7.5 Estructura de gastos de RRHH. 

Mediante la estructura de sueldos y gastos establecimos la planilla y el gasto total de   recursos 

humanos de la empresa Eco Product donde contemplamos los sueldos en forma detallada y las 

compensaciones que la empresa tiene que asumir conforme a las leyes locales. Las 

compensaciones serán pagadas conforme al calendario. 

En los siguientes cuadros podremos apreciar el costo anual de las planillas de la empresa Eco 

Product, donde está en forma detallada los gastos de capacitación, festividades anuales, 

merchandising y los incentivos. Los incentivos son premios realizados en forma mensual a los 

trabajadores por mejor reporte de seguridad y propuesta de mejora que haga un trabajador para 

la empresa.   
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Tabla No 27 Gasto de planilla de RRHH. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   
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Tabla No 28 Estructura de costos de RRHH 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación 
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8. PLAN ECONOMICO FINANCIERO. 

8.1 Supuestos generales. 

En el desarrollo del plan económico y financiero de la organización Eco Product está 

tomándose en consideración algunos supuestos, el cual permite una evaluación de la 

rentabilidad y poder detallar la factibilidad. Detallamos los siguientes supuestos del proyecto 

de investigación de Eco Product.  

a) Las ventas se realizan bajo las condiciones de   contado y crédito de 30 días calendarios 

contados desde la entrega de la mercadería en almacenes.  

b) La empresa otorgara crédito solo las empresas que puedan garantizar el pago con una 

carta fianza.  

c) Nuestros proveedores nos brindaran 30 días de crédito calendarios contabilizados desde 

la entrega de la factura en nuestras oficinas.  

d) Los proveedores entregaran los productos en nuestros almacenes donde la empresa 

ahorraría transporte y reducción de merma. 

e) El proveedor deberá tener como reserva el 10% de las ventas que representa el 

inventario de stock de seguridad de la empresa. El objetivo evitar la ruptura de stock 

por un incremento de venta no planificada.  

f) El proveedor de transporte empleado para entregar los productos vendidos, contaran 

con un seguro de accidentes y robo de la mercadería. La póliza de seguro deberá cubrir 

el 100% de gastos.  

g) El capital de trabajo inicial será 50% aportado por los accionistas el primer mes.  

h) El aporte de los socios inversionistas será de 10% cada uno y estará dividido en cinco 

partes iguales y será depositado en la cuenta de la empresa en el mes cero.  

i) Los cálculos del análisis económico financiero estarán evaluados en moneda de 

dominación soles. 

j) El análisis financiero es de un periodo de cinco años y a partir del año seis se asume 

que la empresa crecerá con una tasa mínima de 2% adicional a la inflación. 
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k) La comercialización de los productos de Eco Product estarán divididos 50% en 

productos de pack y 50% productos individuales en diferentes presentaciones como 

media docena, docena, medio ciento y ciento.  

l) Todos los trabajadores de la empresa estarán registrados en planilla y tendrán los 

beneficios del régimen laboral de empresa pequeña.  

m) Los trabajadores de la empresa Eco Product.  tendrán el derecho y atención de 

ESALUD. 

n) Los trabajadores tendrán derecho al pago de CTS y vacaciones y se pagarán en sus 

respectivos periodos correspondientes.  

o) Los activos de la empresa serán adquiridos en el mes cero, para el inicio de las 

operaciones de la empresa. 

p) La depreciación de los activos fijos de la empresa esta desarrollada con una tasa de 20% 

anual.  

q) Todos los productos que la empresa Eco Product adquiera serán vendidos a sus clientes 

en el mismo mes. 

r) El Financiamiento externo se solicitará a la entidad financiera en el mes cero, con un 

plazo máximo 24 meses.  

s) El impuesto a la renta y el IGV se pagan completo y cada uno en el mes y año 

correspondiente. 

t) Las utilidades de la empresa se repartirán a los accionistas al siguiente año del periodo 

de actividad según leyes establecidas por las entidades gubernamentales.  

8.2 Inversión en activos (fijos e intangibles). Depreciación y amortización. 

Las inversiones en activos fijos de Eco Product está dividido en activos tangibles y activos 

intangibles. En la depreciación para los activos fijos es dividido en forma mensual y anual 

según los productos correspondientes.  

Los activos tangibles e intangibles de la empresa tendrán una vida útil de 05 periodos, es decir 

la amortización considerada es de 20% anual que es la primera fase del proyecto. Además, 

todos los equipos de la empresa se renovarán cada 05 años.  
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Los activos tangibles de la empresa Eco Product ascienden S/. 47,413.00 y para los productos 

intangibles en S/ 8 440.00. La mayor inversión corresponde en productos tangibles con un 

porcentaje de 84.89% y para los activos intangibles el saldo de 15.11%% 

El motivo de la diferencia de porcentaje por que los productos que comercializara la empresa 

Eco Product serán enviados hacer a un proveedor estratégico que pueda tener estándares altos 

de calidad. En los activos fijos no tangibles tendremos el dominio web que es indispensable 

para el inicio de las operaciones de la empresa.  
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Tabla No 29. Inversión de activos tangibles.  

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación
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Tabla No 30. Inversión de activos intangibles.  

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.  (2021). 

Tabla No 31. Gastos Operativos. 

En los gastos pre- operativos de la empresa tenemos la división en dos áreas, los gastos de 

administración y ventas y los gastos preoperativos que sustentaran todas las actividades de la 

empresa durante los cinco primeros periodos de la empresa.  

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.  (2021). 

 

8.3 Proyección de ventas. 

La proyección del precio de los productos Eco Product se ha obtenido haciendo un análisis de 

los gastos generado por la inversión y tambien realizando un análisis del precio del mercado 

nacional de productos similares. 

En las siguientes tablas, podemos apreciar la proyección mensual y anual de las unidades 

vendidas, debemos destacar tres tipos de packs de los productos y las ofertas individuales que 

serán distribuidos de acuerdo con el segmento del mercado, iniciando las operaciones en Lima 

y posteriormente del 06 año expandiremos operaciones en otros mercados.  
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Tabla No 32 Lista de precios de los productos (con IGV) 

 

Fuente:  Elaboración autores del proyecto de investigación.  (2021). 

En la tabla No 33 podemos apreciar la proyección mensual y anual de las unidades vendidas, 

debemos destacar tres tipos de packs de los productos y las ofertas individuales que serán 

distribuidos de acuerdo con el segmento del mercado, iniciando las operaciones en Lima y 

posteriormente del año seis la empresa expandirá sus operaciones en otros mercados. Esta 

proyección fue obtenida de los resultados del Landing y la encuesta representando el 10% del 

mercado nacional. En los meses de julio y diciembre se ha considerado un incremento de 20% 

de las ventas por las fiestas que genera un incremento de las demandas.  

Tabla No 33 Proyección de las unidades vendidas. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   
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En la tabla No 34 figura la proyección de las ventas de la empresa Eco Product esta detallada por ventas mensuales y ventas anuales donde se ha 

considerado para el segundo y tercer año un crecimiento de 2% para para el cuarto año un crecimiento de 2.5% y para el quinto año un crecimiento 

de 3% dentro del mercado de Lima Metropolitana 

Tabla No 34 Proyección de las ventas con IGV. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación. 
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8.4 Proyección de costos y gastos operativos 

En los primeros cinco años que la empresa Eco Product, que desarrolle actividad en el mercado de Lima, enviara a producir los productos a la 

empresa Eco Pack Perú que tiene experiencia y trayectoria en el mercado nacional en fabricación de productos biodegradables.  Los tres tipos de 

pack llegarán con sus bolsitas biodegradables y sus respectivas marcas y los productos individuales serán ofertados en la caja en diferentes 

presentaciones como media docena, docena, medio ciento y ciento. 

Tabla No 35 de Costos Operativos.  

El costo operativo en la siguiente tabla representa el monto de las compras de los productos biodegradables a nuestro proveedor Eco Pack para 

poder abastecer a nuestros clientes de acuerdo las ventas que se alcance en el mercado de Lima Metropolitana.  

  

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   
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Tabla No 36 Gastos Operativos.  

En la tabla No 36 la proyección de costos operativos de la empresa Eco Product, ascienden 

para el primer año al monto de S/ 399,573 y en los siguientes años el monto de los costos se 

incrementa debido al crecimiento de la empresa en el mercado para responder a la demanda de 

los clientes en el mercado de Lima Metropolitana. 

Los gastos operativos es uno de los rubros más elevado porque es necesario el dinero para las 

operaciones de la empresa durante cada mes, buscando alcanzar los objetivos y cumpliendo las 

leyes locales.  

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   
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8.5 Cálculo del capital de trabajo 

El capital de trabajo hace referencia a los medios económicos requeridos para el negocio para 

para operar. En ese sentido, se estima que para iniciar se requiere capital de trabajo por un valor 

de S/ 48,174 que debe ser depositado en el mes cero por concepto de costo de materiales 

directos, bienes y servicios adquiridos para la venta. En la siguiente tabla N°37 se puede 

apreciar a detalle el capital de trabajo desde el inicio hasta el año cinco.  

Tabla No 37 Capital de trabajo. 

 

Fuente y Elaboración: Autores del proyecto de investigación.   

8.6 Estructura y opciones de financiamiento. 

Eco Product para poder desarrollar el proyecto, demanda de una inversión total de S/139,973 

cuya finalidad es invertir como capital de trabajo para iniciar las operaciones de la empresa, 

que estará dividido en los rubros de activos fijos, gastos de administrativos, costos y gastos 

operativos etc. El 50% estará financiado por los cinco accionistas en partes iguales y el saldo 

será financiado por el banco Scotiabank en un plazo de 48 meses. 

Tabla No 38 Estructura de Financiamiento 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

Posteriormente después de buscar las mejores tasas del mercado el banco Scotiabank brindo la 

mejor tasa de interés del mercado para la financiación del proyecto. En el siguiente cuadro se 

aprecia la tasa detallada y el cronograma de pago mensual, durante el periodo de 48 meses 

tiempo de financiación requerido por la empresa.   
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Tabla No 39 Financiamiento del proyecto 

 

 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   
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8.7 Estados Financieros (Estado de GGPP, Flujo de Efectivo) 

En el primer Año de operaciones de la empresa la proyección es tener una utilidad Neta de S/ 88,918 soles debido a una aceptación positiva de los 

consumidores que prefieren la demanda de productos biodegradables generado por el cambio del comportamiento de la población que busca 

contribuir con el cuidado de medio ambiente.  En el segundo año hacia adelante se consideró un incremento de las ventas considerando el 

crecimiento de la demanda del país. La empresa está preparada para incrementar sus operaciones cuando la demanda del mercado lo requiera 

Tabla No 40 Estado de Resultado de los primeros 12 meses 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   
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Tabla No 41 Estado de Resultado de los primeros 05 años 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   
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Tabla No 42. Flujo de Caja Operativo 

El flujo de caja de la empresa Eco Product genera resultados positivos desde el primer año y el incremento del flujo de caja en los siguientes años 

es resultado del incremento de las ventas de la empresa. En el último año del análisis que la inversión de capital no se requiere incremento durante 

ejercicio durante los primeros cinco años.  

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación
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Tabla No 43. Análisis vertical del Estado de Resultado 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

La empresa Eco Product del total de las ventas anuales el 50% representa a los costos de 

producción y el 6.36% representa los gastos de personal que desarrolla las actividades en la 

empresa representando un porcentaje aceptado en las operaciones de la empresa. En relación 

de la disminución aproximadamente en 0.52% porcentuales de los gastos administrativos y 

ventas de la empresa, traduciéndose que cada año la organización a es más eficiente generando 

ahorro en las operaciones de la empresa. En los gastos financieros solo se mantienen en los dos 

primeros años por que el préstamo solicitado a la entidad financiera por un periodo de 24 meses. 

El punto muy resaltante en incremento porcentual de las utilidades de año a año en un promedio 

de 0.81%, generando mayores beneficios a los accionistas de la empresa y generando 

crecimiento de la empresa en el mercado.  
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Tabla No 44 Análisis Horizontal del Estado de Resultado 

 

Fuente:  Elaboración autores del proyecto de investigación. 

En el análisis horizontal del estado de resultado podemos visualizar que los ingresos por las 

ventas se incrementan a partir del segundo año de operaciones de la empresa, asimismo la 

utilidad bruta a medida que se incrementan las ventas paralelamente en un promedio de 4.80% 

durante el periodo de los cinco años proyectados. La depreciación por concepto de activos fijos 

de la empresa se mantiene sin variación durante los cinco años debido que es un monto fijo 

durante todos los periodos y por tanto no registra variación, además durante los cinco años no 

se incrementara la adquisición de activos fijos. En cuanto a los gastos financieros disminuyen 

porcentualmente que significa que la empresa solo tendrá que pagar intereses y gastos a la 

entidad bancaria por un periodo de dos primeros años que representa el tiempo a negociarse 

para la devolución del préstamo. Cuando la empresa incrementa sus ventas y las utilidades 

tambien los impuestos sufren un incremento cada periodo, pero a pesar de esta la subida de la 

obligación con el estado con el pago de impuesto a renta la utilidad continúa incrementándose 

cada año. En el segundo año la utilidad se incrementa debido al menor pago los gastos 

financieros. Podemos concluir que el proyecto es factible y generara utilidad durante sus 

actividades en el mercado.  
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8.8 Flujo Financiero 

En la Tabla No 45 en el flujo financiero de la Empresa Eco Product tenemos el flujo de caja de libre disponibilidad resultado de la diferencia de 

las ventas menos costos de producción y los gastos operativos donde obtenemos resultados positivos desde el primer año de operaciones de la 

empresa. El capital de la organización está financiado en 50% de accionistas y 50% por el Banco Scotiabank, donde realizaremos los depósitos 

por concepto de pagos de capital más intereses durante 24 meses de actividad de la empresa.  

Tabla No 45 Flujo Financiero 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   
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8.9 Tasa de descuento accionistas y costo promedio ponderado de capital. 

El cálculo de la tasa de descuento para accionistas (COK) y el costo promedio de capital 

(WACC) analizaremos el mercado con la información siguiente: 

 Beta desapalancada (bu) → 0.96 del sector “Productos forestales” de EE. UU. cuya 

información fue obtenida de la web de Damodaran (Damodaran, 2021).  

 Tasa libre de riesgo USA (rf) → 1.587%, “cotización del tesoro americano a 10 años 

a la fecha de noviembre del 2021” (Bloomberg, 2021).  

 Riesgo país Perú (rp) → 1.64%, “cotización del tesoro peruano a la fecha de 29 de 

noviembre del 2021 JP Morgan 2021). 

 Tasa de inflación proyectado de Perú para el periodo 2022 se encuentra entre los rangos 

3.2% y 3.6% (BCR,2021, p. x). 

 Tasa de inflación proyectado para el periodo del 2022 de Estados Unidos bordeara 

2.9% según el Departamento de Análisis de Bankinter (2021) 

 Tasa de Impuesto a la Renta de Perú es 29.5%. 

Tabla No 46 Cok proyectadoa en soles 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación. 
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Tabla No 47 Cálculo del Costo promedio ponderado de capital WACC 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

 

Los cálculos financieros se realizaron tomando datos de inflación proyectados para el 2022 

debido a la incertidumbre política del Perú y del mundo como resultado tenemos un retorno 

para los   accionistas equivalentes del 17.11%, sin embargo, al analizar el aporte del 

accionariado y combinar con el financiamiento externo, obtenemos beneficios tributarios, 

reduciendo el costo de la deuda y teniendo como   resultado un costo promedio ponderado de 

capital del 13.06%. 

8.10 Indicadores de rentabilidad 

Para determinar la viabilidad del proyecto y el rendimiento promedio anual, se calculó del valor 

presente neto del flujo de caja de libre disponibilidad, el cual representa los flujos de caja que 

esperan todos los que van a financiar el proyecto.  

Tabla No 48 VAN Y TIR – Caja de libre disponibilidad 

 Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

El resultado obtenido del proyecto Eco Product en el VPN FCLD generara una utilidad de S/ 

375,618, así mismo obtennos una TIR de 87.96% superior al costo promedio ponderado de 

capital WACC. 12.96% 

Tabla No 49 Caja neto del inversionista 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación. 



135 

 

Los resultados obtenidos de la viabilidad del proyecto de Eco Product donde el rendimiento 

que los accionistas será superior a los exigidos en conformidad al nivel de riesgo asumidos. 

Estos resultados nos brindan que podremos ejecutar el proyecto teniendo como base el análisis 

de las proyecciones con resultados positivos. Es decir, el proyecto generara una utilidad de 

S/331,351   por la inversión generada de S/ 69,986. El tiempo de recuperación de la inversión 

de los accionistas es de 8 meses y 18 días. 

8.11 Análisis de riesgo. 

8.11.1Analisis de sensibilidad 

En el análisis de sensibilidad, se busca impactar la variación de las variables críticas sobre el 

valor presente neto (VPN) del flujo de caja de libre de disponibilidad (FCLD). Además, se 

responde al siguiente interrogante. 

 ¿Cuánto debe ser el WACC para que el VPN del FCLD esté en equilibrio (VPN 

FCLD = 0) Interprete resultados? 

Para que el valor presente neto del flujo de caja de libre disponibilidad sea igual a 0, se 

debe descontar con un costo promedio ponderado de capital (WACC) igual a la tasa 

interna de retorno (TIR) equivalente a 87.96%. Es decir, la tasa a la cual el proyecto 

devuelve toda la inversión al accionista.  

 ¿Cuánto deberá ser el resultado del COK para que el VPN del FCNI esté en 

equilibrio  (VPN FCNI= 0)? 

 El VPN del FCNI está en equilibrio cuando el valor del COK es 131.56% igual a la 

 TIR  del FCNI. Lo  cual, el significado que tiene el proyecto es variable pero no es 

 rentable  por que el VPN tiene una equivalencia a 0  

Análisis Multidimensional de variables críticas. 

En la tabla No 50, podemos apreciar el cálculo del valor presente para cada par de ventas y 

costo de oportunidad (cok). Así pues, la disminución de las ventas influye de manera negativa 

en el VPN(FCLD) si se mantiene constante el COK. Además, un incremento en la tasa de 

rendimiento exigido por el inversionista(cok) también impacta negativamente en el valor 

presente neto si se mantienen las ventas.  

Es importante señalar que el nivel más alto del valor presente neto se alcanza cuando se 

mantiene un cok de 11.5% y las ventas ascienden a 2,100,000. Por último, al analizar cada 
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fila, y columna, podemos inferir que el aumento del cok impacta con menos fuerza sobre el 

VPN, en comparación con la disminución de las ventas. 

Tabla No 50 Caja neto del inversionista 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

Por otro lado, en la tabla No 51 se presenta el efecto que tiene un aumento y disminución de la 

inversión en activo fijo, partiendo en 65,906 y disminuyendo hasta 26,362. De esta manera se 

concluye que una menor inversión en activo fijo resulta en un incremento del valor presente 

neto. 

Tabla No 51 Impacto de la inversión en activo fijo sobre el VPN (FCLD 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

 

Por último, en la tabla N°52 podemos apreciar la sensibilidad que tiene la tasa interna de retorno 

y el VPN (FCLD) ante cambios de las ventas. Se puede concluir que métricas,  disminuyen 

a medida que las ventas decrecen y viceversa. 
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Tabla No 52 Impacto de la inversión en activo fijo sobre el VPN (FCLD 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.  

 

8.11.2 Análisis por escenarios (por variables) 

Para el análisis de las diferentes variables se tomarán en consideración las siguientes 

variables.  

a) Escenario base: Las proyecciones están detallada en el punto 8.8 tabla No 45 basado a 

las ventas y diversos gastos.  

b) Escenario pesimista: La proyección en un desplome de las ventas en 20% menor de lo 

proyectado generado por acrecentarse la inestabilidad política del país durante el 

periodo de 05 años de la actual administración. 

c) Escenario optimista: Se proyecta el incremento de las ventas en 20ª% como resultado 

de la reactivación de la economía y disminución de la severidad de la pandemia, 

generando que una mayor demanda de los productos de Eco Product  
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Tabla No 53 Escenario Pesimista – Flujo Financiero. 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   
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Tabla No 54 Escenario optimista - Flujo financiero 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   
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Tabla No 55 Análisis de Escenarios (Base, Optimista y Pesimista) 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.  
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Tabla  No 53  En el escenario financiero pesimista las ventas se contraen un 20% debido a la 

inestabilidad politica y el incremento de la tasa de inflacion,   el VPN se  muestra un declinacion 

a S/ -27,713 resultado del ejercicio de los cinco años, siendo la tasa interna de retorno del 

ejercicio en 5.23% menor a lo esperado por los inversionistas.  Dado el escenario que las ventas 

no lleguen sobrepasen el punto de equilibrio  la gerencia y accionistas debe tomarse acciones 

inmediatas para la reduccion de costos, como la reduccion de renta de unidad de transporte 

mensual, reduccion del personal, la disminucion de gastos variables para que la empresa pueda 

continuar con sus actividades en el mercado y pueda adaptarse al escenario presentado en el 

mercado. 

Tabla No 54.- En el escenario optmista, podemos rescatar que el proyecto subre un incremento 

de las ventas en un 20% del  producto resultado por una mayor demanda por la tendencia de 

los consumidores a demandar productos biodegradables logrando consolidarse y posicionarse 

la empresa en el mercado. El VPN se incrementa en 85.7%, siendo un resultado positivo que 

impactaria al negocio. Este caso fue revisado con nuestros proveedores de productos que 

cuentan con la capacidad instalada para incrementar la demanda de la fabricacioan de los 

productos  

En la tabla No 55.- Podemos apreciar el analisis finaciero de los tres escenarios y combiandos 

como podremos tener los mejores resultados durante la actividad de la empresa Eco Product. 

siendo la probabilidad que el VPN > 0 es igual de 92.65%  que demuestra que el dinero a 

invertirse en el proyecto  tiene una rentabilidad a la tasa tasa de interes de oportunidad por tanto 

la empresa Eco Product debe iniciar sus operaciones.  
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8.11.3 Análisis de punto de equilibro 

El punto de equilibrio de la empresa Eco Product es fundamental donde se busca conocer la 

cantidad mínima vendida donde no se genere perdida y tampoco utilidad, las ventas posteriores 

generaran utilidad para la empresa. Para poder conocer el punto de equilibrio buscaremos 

conocer el margen de contribución por cada tipo de producto: 

Tabla No   56 Análisis de Punto de Equilibrio 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.   

En la tabla anterior se aprecia la cantidad de equilibrio y ventas por cada año que debemos 

alcanzar como objetivo para no que la empresa no genere ni perdida ni ganancias durante los 

cinco periodos. El primer año debemos vender a S/ 1,421,530 anuales y la cantidad de 

S/3,031490. El cálculo permite conocer a la empresa cuanto debe ser las metas de las ventas 

por cada año y las cantidades con su respectiva distribución.  
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Figura No 67. Punto de Equilibrio del proyecto 

 

Fuente: Elaboración autores del proyecto de investigación.  

 

8.11.4 Principales riesgos del proyecto (cualitativos) 

La demora de la obtención de la inscripción de la empresa en registros públicos, así mismo 

tambien puede generarse demora en el proceso de obtención de las licencias de municipalidad, 

defensa civil y registro de las marcas y patente. Estos requisitos son indispensables para el 

inicio de la actividad de la empresa.   

La inestabilidad política y la una economía que no termina de recuperarse por la crisis 

económica generada por la pandemia y crecimiento de la inflación por en todos los sectores 

generando el crecimiento del desempleo trayendo como consecuencia la pérdida del poder 

adquisitivo que podría impactar directamente a la demanda del producto por los consumidores 

La empresa Eco Product buscaría alterativas de acuerdo a la proyección de resultados y 

contexto económico que vaya a presentarse. Repuesta rápida es la disminución de las compras 

de los productos, cancelación de contratos de transporte mensual y solo requeríamos viajes de 

acuerdo a la demanda etc. Las decisiones en la empresa Eco Product, tiene que estar enfocado 

al cumplimiento de los objetivos  

Tambien la inestabilidad política del actual gobierno está generando que exista incremento de 

los conflictos sociales en diferentes sectores de la población, y una forma común de protestar 

es cerrar las carreteras. El acto afectaría a los proveedores con el desabastecimiento de la 
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materia prima para la producción de los productos de Eco Product, teniendo presente que los 

productos son realizados de la hoja de plátano.  

Debido al contexto económico y social del gobierno actual podría generarse retrasos en las 

ventas y en el posicionamiento de los productos en el mercado de Lima Metropolitana, que 

traerían como consecuencia no alcanzar las proyecciones de las ventas.  
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9. CONCLUSIONES.  

Eco Product tiene claro que la innovación es un canal en donde se puede presentar diferentes 

opciones que brindan soluciones a problemas latentes, como en esta ocasión, al presentar 

menaje biodegradable que a su vez es sustentable y ayuda a disminuir el incremento 

exponencial de contaminación ambiental que sufre nuestro ecosistema, esta propuesta se 

soporta en el análisis PESTEL el cual a pesar del análisis de entorno estratégico brinda un 

camino que podría llevar al éxito del producto. 

 Los desechos de plástico en los últimos años se incrementaron de manera ascendente, al 2020 

se produjeron 500 millones de toneladas lo que generó un incremento en 167% frente a la 

producción de desechos en el 2013. El plástico es uno de los materiales más económicos que 

en las últimas décadas se usó de manera industrial para utensilios de uso cotidiano y a toda 

escala, es por ello que urge incrementar el fomento a nuevas ideas que puedan reemplazar al 

plástico, en ese sentido la industria de restaurantes y todo aquel que tenga que ver con 

elaboración de comestibles usa como recipiente el menaje descartable que en su mayoría son 

de plástico, de acuerdo al análisis de las fuerzas de PORTER y el análisis FODA nos permite 

graficar el mercado de empresas que proponen soluciones a la problemática del uso de plástico, 

el cual está en una etapa en donde se puede tomar provecho. 

El proyecto confirma y valida su demanda a través de un estudio soportado en encuestas y 

formularios web, los cuales brindan información importante sobre la preferencia, periodicidad 

de compra, precio y cantidad. Los consumidores productos biodegradables representa 

2,851,61, obteniéndose la aceptación de los nuevos artículos atreves de Landing page que 

representa el 19.64% de los clientes.  

El proyecto refleja un indicador de retorno del flujo de caja de libre disponibilidad de 87.96% 

lo cual lo hace ver como un proyecto de alta rentabilidad, esto mismo se confirma debido al 

VPN de generación de valor con un total de S/ 375,618 

El resultado del proyecto después de analizar el análisis de diferentes escenarios que puedan 

suceder en el mercado nacional que permitirá conocer las acciones inmediatas a tomarse ante 

los eventos fluctuantes en el mercado nacional. El análisis de volatilidad inherente a la 

inversión brindo datos sobre la estabilidad del proyecto 92.65% que el proyecto es factible.   
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El modelo de negocio contara con un equipo de profesionales y socios que tienen experiencia 

y conocimiento en negocios y comercialización en el mercado nacional e internacional que en 

forma constante realizaran seguimiento al proyecto desde el inicio de sus operaciones. Los 

socios fundadores están formados por los cinco investigadores que realizaron el proyecto el 

cual aportaran un 50% del capital requerido en proporciones equivalentes respecto a la cantidad 

de S/69,986. El aporte será entregado al iniciar la actividad de registro de la empresa.  
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