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RESUMEN EJECUTIVO

La idea del proyecto se crea a partir de la necesidad de las personas que buscan un mejor
cuidado personal con productos naturales e innovadores. Es por ello que se crea
PRODUCTOS COSMETICOS BELICIOUS E.LR.L, la empresa se dedica a la
comercializaciéon de productos cosméticos que se estaran vendiendo en package,

ofreciendo asi un producto natural e innovador.

Para el presente proyecto se ha tomado en consideracion como mercado objetivo a
personas residentes en las zonas 6 y 7 de lima metropolitana, que pertenecen a un nivel
socioecondmico A y B, en las edades de 20 a 59 afios que pertenezcan a la poblacion

econdmicamente activa.

Los productos cosméticos BELICIOUS estan elaboradas con insumos naturales como
(placenta, lino entre otras composiciones quimicas, funciona en la rehabilitacion que
ayuda a prevenir la caida de cabello, regenera y fortalece el cuero cabelludo; asi mismo
dichos productos contribuyen con el aspecto personal, se cuenta con un package que
contiene 1 locion capilar de placenta, 1 locion de lino, 1 acondicionador de placenta, 1
oxicrema y 1 gel, cada empaque contiene 5 productos con un peso de 650g. Los canales
de distribucion son directamente con el cliente final, se expondra el package por las redes
sociales para poder capturar el mercado actual. El producto cuenta con un precio final al

consumidor de s/. 78.00.

La estrategia seleccionada por la empresa PRODUCTOS COSMETICOS BELICIOUS
E.l.R.L es de diferenciacion pues nos dirigimos al segmento 6 y 7 de lima metropolita.
Quienes valoran nuestro producto por tener propiedades atrayentes como la
comercializacion de los productos que ofrecemos, el tamafio es el ideal, muy atractivo
(presentacion innovadora) para las personas que tienen una vida muy activa, aquellos que
trabajan en oficina, las personas que viajan constantemente o personas que tienen una

vida muy rutinaria, un producto que brinda lo necesario para el arreglo personal.

Para la localizacion de la empresa se considerd un punto estratégico de acuerdo con los
analisis realizados de macrolocalizacion y microlocalizacion como el distrito de La Molina,

Jr. Las Madre Selva Mz 5 Lote 8 - MUSA. Para la instalacion de la empresa se requiere

13



de lo siguiente: Muebles, equipos de oficina, extintores, areas donde se realizara el

término del producto final.
Para realizar el proceso de elaboracion del Package se consideran los siguientes
procesos:

e Los 5 productos (lociéon capilar de placenta y lino, oxicrema, gel, acondicionador)
e Package.

e Cintas y plumones decorativos.

e Papel seda de colores

e Elaboracién de notas personalizadas.

e Empaquetado, etiquetado y embalado.

Para el estudio de mercado y estimacion de la demanda, se realizaron 82 encuestas.
Posterior a ello se procedié a analizar la informacién y se determiné el mercado potencial,
disponible, efectivo y mercado objetivo, obteniendo una demanda pronosticada de 10, 626
unidades para el primer afio de los cuales se considera la estimacion de S/. 828,848. 93
Los ingresos proyectados para los proximos 5 afios a través de nuestros canales de

comercializacion serd las redes sociales.

La estructura de financiamiento el 100% es capital propio, lo cual nos desliga de cualquier
tipo de deuda que se pueda tener con entidad financieras o bancos. En lo que respecta al
estado de ganancias y pérdidas podemos mencionar S/. 828,848. 93 que se incrementara
gradualmente por cada afio que tenemos considerados en los 5 afios. En cuanto a los

flujos de caja operativo, econdmico y financiero tenemos lo siguiente:

Para el calculo del VAN Econdmico es de S/ 142, 470.78 en el flujo de caja economica.
Se considera el calculo de la sensibiliza con el COK de 19% en el flujo de caja financiero

de https://facturedo.pel/inversionista/.

Es la tasa interna de retorno del proyecto, en los proyectos se tiene que cumplir que la
TIR>COK, si esta condicion se realiza, se acepta el proyecto. En nuestro caso, debido al
rubro farmacéutico para la comercializacion de los productos cosméticos se determiné

gue el TIR es igual 53.9% y el COK es 19%, por lo tanto, aceptamos el proyecto.

Estos indicadores anteriormente mencionados, nos indican que el proyecto es rentable.

Se concluye que el proyecto es rentable, el producto comercializador se brindara
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directamente al cliente final, llegando a ser una buena alternativa para todas las personas

gue buscan un cuidado personal.

CAPITULO I: ORGANIZACION Y ASPECTOS LEGALES

1.1. Nombre o razén social

1.1.1. Razo6n Social.

Productos Cosmeéticos BELICIOUS E.I.R.L.

1.1.2. Nombre Comercial.

BELICIOUS

1.1.3. Logo

o @
@’

Figura 1: FUENTE PROPIA: PROYECTO DE LOGO.

El horizonte de evaluacion del presente plan de negocio sera de 5 afos teniendo
como afio cero octubre del 2020 e iniciando nuestras actividades en noviembre
2020 culminando en octubre 2025

1.2. Actividad Econdmica o Codificacion Internacional (ClIU)
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La actividad econdmica principal sera la comercializacion y distribucion de los
productos cosméticos como ampolla de placenta y lino, oxicrema,

acondicionadores y gel para cabello para hombres y mujeres.

El Cdodigo de Clasificacion Internacional (ClIU) para el proyecto es:

CllU: 4772

DESCRIPCION: Venta al por menor de productos farmacéuticos y medicinales,

cosmeéticos y articulos de tocador en comercios especializados.

INCLUYE: Esta clase comprende las siguientes actividades: venta al por menor
de productos farmacéuticos; venta al por menor de productos medicinales y

ortopédicos; y venta al por menor de articulos de perfumeria y cosméticos.

Esta clase comprende comercializacion y distribuciobn de articulos cosmeéticos:

productos elaborados para mantener el cuidado personal del usuario final (Cliente).

Descripcion del CHHU REV. 4- 772 de la Actividad Econdmica.

772

Venta al por menor de |Esta clase comprende las

productos farmacéuticos Yy | siguientes actividades: venta al
medicinales, cosméticos y |por menor de productos
articulos de tocador en | farmacéuticos; venta al por menor

comercios especializados de productos medicinales y

ortopédicos; y venta al por menor
de articulos de perfumeria y

cosmeéticos

TABLA 1:

FUENTE: Elaboraci6n propia en base a ( INEI, 2020)
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1.3. Ubicacién Geografica y Factibilidad Municipal y Sectorial

1.3.1 Ubicacién Geografica

La ubicacién del negocio sera en el departamento de Lima, Provincia de Lima,

Distrito de la Molina.

Se determina la ubicacion geogréfica para el plan de negocio evaluando lo

siguiente:

- Direccion: Jr. Las Madre Selva N° 1321, La Molina, Lima.

- Area total terreno 100 m2

- ALQUILER S/ 1, 500. = mensual. NEGOCIABLE.

- Cuenta con Area de Empaquetado y Embalaje, oficina de recepcion,
almacén, 2 oficinas y 1 bafio.

A continuacién, se muestra la zonificacion por mapa y fotos del lugar.
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FIGURA N° 2: Ubicacion geografica del negocio

Fuente: (Google maps, 2020)

1.3.2. Factibilidad Municipal

Considerando la ubicacion de la empresa, se considera la factibilidad en temas
municipales, uno de los requisitos indispensables para el inicio o apertura del negocio

es la licencia de funcionamiento.

Factibilidad Municipal, segun la ley establecido por el articulo 6 de la Ley 28976, para
poder otorgar la Licencia de Funcionamiento, la Municipalidad evaluara los siguientes

aspectos:

- Zonificacion y Compatibilidad de Uso

- Condiciones de Seguridad en Defensa Civil tratandose de inspecciones técnicas
basicas de seguridad en Defensa Civil para los Grupos 1y 2 regulados en el D.S.N°
066-2007-PCM.

Las municipalidades distritales y provinciales, conforme a ley, estdn encargadas de
evaluar las solicitudes y otorgar licencias de funcionamiento, asi como de verificacion

fiscalizar las mismas y aplicar las sanciones.
De acuerdo con la Ley 28976 — Ley Marco de Licencia de Funcionamiento, para el
otorgamiento de la Licencia de Funcionamiento deberan de tener los siguientes

requisitos:

1. Solicitud de Licencia de Funcionamiento, con caracter de declaracién jurada, que

incluya.

2. Numero de RUC y DNI o Carné de Extranjeria del solicitante, tratandose de

personas juridicas o naturales, segun corresponda.
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3. DNI o Carné de Extranjeria del representante legal en caso de personas juridicas,
u otros entes colectivos, o tratandose de personas naturales que actien mediante

representacion.

4. Vigencia de poder de representante legal, en el caso de personas juridicas u otros
entes colectivos. Tratdndose de representacion de personas naturales, se requerira

carta poder con firma legalizada.
5. Inspeccion Técnica de Seguridad en Edificaciones, segun corresponda. Adicional

a lo mencionado, el método de localizacion que utilizaremos para la ubicacion del

almacén y local comercial de la empresa sera el Método Cualitativo por Puntos.
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MUMICIPALIDAD DE LA MOLINA

Gerencia de Desarrolle Urbano v Promocian Comerdal - Subgerencia de
Licencias Comerciales

COSTO DEL PROCECMIENTD

DE LICENCIA MUNICIPAL DE FUNCIONAKIENTO

®  Hasta 100m2, dn obddrvadions £, 391,00
® [ 100 ml hasta SO0m2 Jiex antla) &S, 574.66
*  Masda 500 ml 5/, 34a.01|

FLATD PFARA DETEMEE L& LECENCIA

RMUNICIPAL DE FLANCIONARMIENTD
LEY Mt ZE5TS = DRDENANTS MT 145 = DL

FODIFICADA FOR LA QRDEMANEA MT 213-MOLKM

Sigun el Artculo 8%, da la Ley Marco da Ucancia & Funciosamiesto MY 313975 &l grocedmiesto
pard al olerpamiesto de i Heendls S fastBndminto, s olorgard an el merca de un dnico
profedimients adminiibalivg, el =ESme que serd $& avaluisdn pravia cen silineg o sd=nislriliva

pdilvd

i el plass mibei=s para & SlongamaEnts db & Neandis as

12 (DOCE) DIAS HABILES

FIGURA N° 3. Licencia Municipal de Funcionamiento.

Fuente: (Pagina Web de la Municipalidad de la Molina, 2020)
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1.4. Objetivos de la Empresa, Principio de la Empresa en Marcha

1.4.1 Objetivo general

Posicionar la marca “BELICIOUS” en el mercado al 2025, mediante productos

cosméticos de cuidado personal y capilar, siendo innovador y natural.

1.4.2 Visiéon

Ser una empresa reconocida en el mercado, lider en la comercializacion y
distribucion de productos cosméticos para el cuidado personal y capilar en los

préximos 5 afios.

1.4.3 Misién

Ofrecer productos cosméticos de belleza y cuidado personal para jovenes y
adultos; innovador, para el cuidado capilar. Satisfaciendo las necesidades de

nuestros clientes brindandoles productos innovadores y de calidad.

1.4.4 Valores

Como parte de la cultura organizacional de BELICIOUS nuestros valores son:

compromiso:

e Innovacioén
e Honestidad
e Pasién

e Trabajo en equipo

1.4.5. Objetivo Especifico.
Aumentar nuestras ventas aproximadamente 6% anual del 2021 al 2025.

Ampliar nuestro portafolio de productos para finales del 2022, incrementando

nuestra posicion en el mercado peruano.
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Ser una empresa lider en la distribucion de productos cosméticos como ampollas
de placentay lino, oxicremas, acondicionadores y gel para cabello para finales del
2025.

Determinar la rentabilidad del proyecto de inversién de productos cosméticos

como ampollas de placentay lino, oxicremas, acondicionadores y gel para cabello.

1.4.6. Politicas.

BELICIOUS, a través sus objetivos y metas, permitir4 lograr satisfacer a sus
trabajadores y clientes buscando establecer politicas organizacionales, las cuales

ayudara en identificarse como empleados comprometidos y clientes satisfechos.

v' Estar comprometidos con nuestros clientes y proveedores, con respecto a
nuestras obligaciones financieras para con las entidades bancarias.

v’ Cumplir con los cédigos de ética, conducta se respeten las normas
establecidas en la empresa

v Cumplir con el reglamento de trabajo, de lo contrario se sancionara
dependiendo de la falta

v Los ambientes de trabajo deberan estar ordenados, aseados para poder
brindar la seguridad de compra a los clientes.

v" Los colaboradores deberan de cumplir con la jornada laboran (48 horas
semanales a trabajar por ley)

v' Promover tiempos de relajacion a los colabores para evitar fatiga o estrés
laboral.

v' Tratar a los colaborares sin ninguna distincién, discriminacion o de cualquier
indole.

v" Los cumpleafios de los colabores se considera como dia no laborable

v' Los recursos de BELICIOUS” deberan ser utilizados para fines estrictamente

laborales.
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1.4.7. Principio de la Empresa en Marcha.

BELICIOUS, considera importante que los equipos de colaboradores mantengan

el compromiso y los valores, formen parte de nuestra ética empresarial.

Las actividades realizadas, el desempefio de los colaboradores es mas que un

resultado es el valor que contribuye a la empresa.

1.4.8. Cultura Organizacional.

BELICIOUS desea mantener una cultura basada en la excelencia de la
comercializacion y distribucion de los productos, lo cual garantiza resultados

Optimos y abarcar el mercado de belleza.

1.5. Ley de MYPES, Micro y Pequefia Empresa, Caracteristicas Laborales.

BELICIOUS contara con el régimen laboral MYPE, se debera registrar en el centro

de registro REMYPE para estar considerada dentro del mismo.

El régimen laboral clasifica a las Microempresas y Pequefias empresas segun la

facturacion.

La contabilizacién se realizara a partir de las UIT (Unidad Impositiva Tributaria) la

cual equivale a S/ 4,300.

CLASIFICACION DE MICRO Y PEQUENA EMPRESA

Clasificacién ulT

un maximo de

Microempresa
150

Pequena
150 a 1700
empresa

TABLA N° 2: Elaboracién propia

Nuestra empresa tendrd una facturacion en los siguientes cinco afios. Segun los
valores de estimaciones de ventas se superan las 150 UIT que es equivalente a S/.
645.000
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Se corrobora que estamos enmarcados dentro del régimen MYPE. Las

caracteristicas del régimen laboral son:

Jornada laboral de 8 horas de trabajo.

Remuneracion minima vital.

Descanso semanal minimo 24 horas.

Descanso en los feriados. Si trabajaran en feriado tienen derecho a la sobretasa y
al pago adicional.

Descanso vacacional de 15 dias calendarios.

Cobertura de seguridad social en ESSALUD.

Gratificaciones legales medio sueldo en julio y diciembre

No estan afectos a las utilidades.

Indemnizacion por despido arbitrario equivalente a 4 meses de pago.

En el sistema pensionario el trabajador debera estar afiliado a la ONP o las AFP.

SUNAT, El Régimen de Promocion y Formalizacién de las MYPES se aplica a todos
los trabajadores sujetos al régimen laboral de la actividad privada, que presten
servicios en las Micro y Pequefias Empresas, asi como a sus conductores y

empleadores.

Los trabajadores contratados al amparo de la legislacion anterior continuaran

rigiéndose por las normas vigentes al momento de su celebracion.

No estan incluidos en el ambito de aplicacion laboral los trabajadores sujetos al
régimen laboral comun, que cesen después de la entrada en vigencia del Decreto
Legislativo N° 1086 y sean inmediatamente contratados por el mismo empleador,

salvo que haya transcurrido un (1) afio desde el cese.

Créase el Régimen Laboral Especial dirigido a fomentar la formalizacién y
desarrollo de las Micro y Pequefia Empresa, y mejorar las condiciones de disfrute

efectivo de los derechos de naturaleza laboral de los trabajadores de las mismas.

Una empresa sea considerada MYPE, debe tener las siguientes caracteristicas con
respecto a la funcion al nivel de sus ventas anuales: Microempresa ventas hasta el

monto maximo de 150 Unidades Impositivas Tributarias (UIT); Pequefia empresa
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ventas superiores a 150 UIT hasta el monto maximo de 1700 UIT. (DS N° 013, 2013
art. 5).

http://www.sunat.gob.pe/orientacion/mypes/regimenLaboral.html

A continuacion, se detalla las diferencias entre una micro empresa o0 pequefa

empresa.
MICRO EMPRESA PEQUEﬁﬁ EMPRESA

Femuneracidn Minima Vital {RMY) Remuneracién Minima Vital {RMV)

Jornada de trabajo de 8 horas Jornada de trabajo de & horas
Descanso semanal v en dias feriades Descanso semanzal v en dias feriados

Remuneracidn por trabajo en Rermunsracion por trabajo en sobratiempo
sobretiempo
Dascanso vacacional de 15 dias Descanso vacacional de 15 dias calendarios

calendarios

Cobertura de seguridad social en salud | Cobertura de seguridad socizl en salud 2 través

a través del SIS (SEGURO INTEGRAL del ESSALUD
DE SaLuD)
Caobertura Pravizional Cobarturz Previsional
Indemnizacion por despido de 10 dias Indemnizacién por despido de 20 dias de
de remuneracion por afo de remuneracion por afio de servicios [con un
servicios (con un tope de 90 dias d= tope de 120 dias de remuneracidn)

remuneracion}

Cobertura de Seguro de Vida y Seguro
Complementario de trabzjo de Riesgo (SCTR)

Derecho a percibir 2 gratificaciones al z2fo
(Fiestas Patrias y Mavidad)

Deracho a participar en las utilidades de |a
empresa

Derecho a la Compensacion por Tiempo de
Servicios [CTS) equivalentz a 15 dias de
remuneracion por afio de servicio con tope de 30
dias de remuneracidn.

Derechos colectives segun las normas del
Regimen General de la actividad privada.

TABLA N° 3: FUENTE SUNAT

1.6. Estructura Orgéanica de la empresa.

En la Estructura de BELICIOUS E.I.R.L. se distingue las siguientes areas.

Se contara con un gerente general quien serd el encargado y responsable
organizar, planificar controlar y dirigir las estrategias propuestas, tomando
decisiones en bien del cumplimiento de los objetivos y crecimiento de la empresa,
del mismo modo trabajara en conjunto con los responsables de las areas de

produccion, marketing y ventas, para cumplir con nuestras ventas proyectadas.
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GERENCIA

GENERAL

ASISTENTE |l
ADMINISTRATIVO

s CONTADOR

AREA DE COMERCIAL

MARKETING Y VENTAS

1
AREA DE PRODUCCION
Y EMBALAJE

FIGURA N° 4. OrganigraELICIOUS E.I.R.L
Fuente: Elaboracién propia.

Los objetivos de la BELICIOUS E.I.R.L son:

forma mas efectiva.

Poder cumplir con las funciones establecidas por cada area de la

e Asegurar que nuestra mision y visién planteada con acciones integras

entre todos los colaboradores sean respetadas.

e Contribuir al cumplimiento de la comercializacion planificada.

e Trabajar en conjunto con todas las areas para lograr la rentabilidad en

la empresa.

e Contribuir en el buen clima organizacional, respetando la politica,

reglas y normas de la empresa.
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1.6.1 Descripcién de puesto de trabajo.

GERENTE GENERAL.

Perfil del puesto.

Edad: 29 afios

Profesional: Formacién en Administracion de empresas o Ingenieria.
Experiencia: 3 afios en puestos gerenciales.

Dominio de Microsoft Office, nivel avanzado

Dominio de Idioma Ingles, nivel intermedio.

Comunicacién asertiva, alta capacidad de negociacion y habilidades de
liderazgo.

Autodisciplina y exigencia en si mismo, con espiritu de trabajo en equipo y
entusiasmo por el trabajo.

Emprendimiento, con ganas de crecer en la empresa.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES.
Ejercer la representacion legal de la empresa.

Realizar la administracion global de las actividades de la empresa
buscando mejoramiento organizacional, técnico y financiero.

Garantizar el cumplimiento de normas, reglamentos, politicas e instructivos
internos y establecidos por las entidades de regulacién y control.

Responsable de la contratacion y pagos de los colaboradores.

Coordinar, controlar la ejecucién y seguimiento al cumplimiento del Plan
Estratégico.

Horario de Lunes a viernes 8:00 A.M. a 5:00 P.M.
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AREA COMERCIAL, MARKETING Y VENTAS

Nivel de Estudios: Bachiller o Egresado de las carreras de Administracion de
Empresas o Marketing.

Experiencia: 2 afios en empresas del rubro cosmético, desempefandose en
areas de planeamiento estratégico y ventas.

Conocimiento de Excel intermedio
Idioma de inglés a nivel intermedio
Excelente nivel de comunicacién hablando y escrito.

Fuerte orientacion al trabajo en equipo.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

Dominio de herramientas de redes sociales.
Desatrrollo los disefios y gastos de publicidad.
Agradable ambiente laboral.

Horario de Lunes a viernes 8:00 A.M. a 5:00 P.M.

AREA DE PRODUCCION Y EMBALAJE

Nivel de Estudios: Técnico o Egresado de las carreras de Administracion de
Empresas o afines.

Disponibilidad inmediata
Experiencia en operaciones de distribucion de produccion.

Deseable experiencia en almacén.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES.

Operar de manera adecuada las unidades y equipos (herramientas y accesorios)
del area segun los procedimientos.

Cumplimiento con el programa de distribucion.

Informar y realizar la verificacion de los productos.

Realiza el registro de ingresos y salidas de los productos comercializados.
Horario de Lunes a viernes 8:00 A.M. a 5:00 P.M.
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1.6.2 Servicios tercerizados.
El servicio que se van a tercerizar es el siguiente:

. Servicio contable.

1.7. Cuadro de Asignacion de Personal.

De acuerdo al organigrama de la empresa y segun las necesidades de la

empresa se considerara el siguiente cuadro.
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TOTAL

ESSALUD | VACAC. | GRATIF. CTS
CARGO REM. INDIVID CANT REw, =l ANUAL
: : : MENSUAL | ANUAL ) )
9% 15DIAS | 1/2REM. 15 DIAS

2,000.00 1 2,000.00 24,000.00 2,160.00 1,000.00 2,000.00 1,080.00 32,240.00
Gerente General
ASISten.te de 930.00 1 930.00 11,160.00 1,004.40 465.00 930.00 502.20 14,991.60
Gerencia
AnaIISt.a de 1,200.00 1 1,200.00 14,400.00 1,296.00 600.00 1,200.00 648.00 47,231.60
Operaciones

Total 94,463.20

TABLA N° 4: Cuadro de Asignacién de Personal — cantidad de trabajadores

Nota: Elaboracién propia
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1.8. Forma Juridica Empresarial

Con respecto al desarrollaran los aspectos legales y organizacionales de la
empresa PRODUCTOS DE COSMETICOS BELICIOUS E.L.R.L.

Se determiné que la mejor opcién para la determinacion del tipo de
sociedades Empresa Individual de Responsabilidad en base a la informacion

obtenida en el cuadro.

Se realizo6 la eleccidn en base a los siguientes criterios.

SUNARP (2020), El tramite de la busqueda es de la siguiente péagina

https://sid.sunarp.gob.pe/sid/informa.htm?method=goConstEmp

¢ La sociedad establecida comprende de un accionista.

e Es una persona juridica de derecho privado, constituida por voluntad
unipersonal con patrimonio distinto al de su titular.

e Se constituye para el desarrollo exclusivo de actividades econdémicas
de micro y pequefias empresas.

e Laresponsabilidad de la empresa esta limitada al patrimonio y el titular
de la misma no responde personalmente por las obligaciones de ésta.

e Organo que tiene a su cargo la administracion y representacion de la
empresa, es designado por el titular.

o El titular, puede asumir el cargo de gerente, en cuyo caso tendra las
facultades, deberes y responsabilidades de ambos cargos, debiendo

denominarsele Titular Gerente.
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TIPO DE SOCIEDADES

Denominacion

S.R.L Sociedad Comercial de

Responsabilidad Limitada

Sociedad Anénima Abierta S.A.A

Sociedad Anénima Cerrada S.A.C

Sociedad Anénima

S.A.

Empresa Individual de Responsabilidad

Limitada E.I.R.L

Caracteristicas

Organos

Capital social

Duracién

De dos a veinte socios participantes

Junta General de Socios y Gerencia

Cada participante debera abonar el 25% de su
participacion

Indeterminada

Tiene mas de 750 accionistas.

Junta General de Socios y Gerencia

Cada participante debera abonar el 25%
de su participacion

Determinada o Indeterminada

De dos a veinte accionistas

Junta General de Socios y Gerencia

Aportes de moneda nacional y o moneda
extranjera, tecnologias intangibles

Determinada o Indeterminada

Dos accionistas como minino, no existe nimero
maximo.
Junta General de Socios y Gerencia

Aportes de moneda nacional y o moneda
extranjera, tecnologias intangibles

Determinada o Indeterminada

Unipersonal, con patrimonio distinto.

Titular y Gerencia

Aportes de moneda nacional y o moneda
extranjera, tecnologias intangibles

Indeterminada

TABLA 5: Elaboracion propia

Considerando los distintos tipos de sociedades se determind que la adecuada para nuestra empresa PRODUCTOS DE COSMETICOS BELICIOUS E.I.R.L. es la Empresa Individual de Responsabilidad Limitada
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1.9. Registro de Marca y procedimiento en INDECOPI

1.9.2 Registro de marcas y patentes.

Indecopi es el Instituto Nacional de defensa de la competencia y de la

proteccion de la propiedad intelectual, es un organismo publico.

Dentro de sus funciones es la encargada de la proteccion de los
derechos a los consumidores y de resguardar todas las formas de

propiedad individual.

Segun Indecopi (2020) recuperado de https://www.indecopi.gob.pe/indecopi

El registro de la marca es necesario porque brinda seguridad juridica
gque otorga a las marcas la posibilidad de que podamos desenvolvernos

en el mercado’.
a. Actividad:

Los registros se realizaran en Indecopi:

e Registro de marca:
Nuestra marca es: BELICIOUS, los pasos siguientes son:

- Presentacién de la solicitud.
- Se procede a descargar y rellenar la solicitud.
- Realizacién del pago.

- Envio de solicitud.
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Ré_ Presidencia
_%? PERU del Consejo de Ministros

DIRECCION DE SIGNOS DISTINTIVOS
SOLICITUD DE REGISTRO DE MARCA DE PRODUCTO / SERVICIO Y/O MULTICLASE

1. DATOS DEL SOLICITANTE |:|N de Solicitantes (En caso de ser mas de 1 solicitante llenar el anexo A

por cada solicitante ad\monal)

I:‘ PERSONA JURIDICA

Tipo de empresa (*) (marque de corresponder):
Micro Pequefia D Mediana D Otra:

Nombre o Denominacion / Razon Social (conforme aparece en su documento de identidad o de constitucion)

[ ] PERSONA NATURAL

Documento de Identidad [marcar y llenar segun corresponda):
Macionalidad / Pais de Constitucion: Persona Natural: DNI DC E. PASAPORTE ﬁ{,\,ﬂgmm\]undlcas RUCD

Representante Legal (Llenado obligatorio en caso de ser Persona Juridica):

Domicilio para envio de notificacionek en el Perd
Direccion:

Distrito: Provincia: Departamento:
Referencias de domicilio:

En caso de contar con el servicio de casilla electrénica, indicar el nimero de
usuario de cuenta (previa suscripcion de contrato en www.indecopi.gob.pe) | Numero de teléfono fijo y/o. celular
De llenar este campo, todas las notificaciones serdn enviadas a esta casilla.

FIGURA N° 5: FICHA DE REGISTRO DE MARCA. ADAPTADO DE “SOLICITUD DE REGISTROS DE MARCA DE PRODUCTO”, POR EL
INSTITUTO NACIONAL DE DEFENSA DE LA COMPETENCIA Y DE LA PROTECCION DE LA PROPIEDAD INTELECTUAL, 2020.

eRegistro de nombre comercial:

El nombre comercial de la empresa es BELICIOUS. Para registrarlo

se requiere realizar los siguientes pasos:

- Descargar y rellenar formulario.
- Indicacion del pago de la tasa.

- Se verificaréd si los documentos cuentan con los requisitos formales.
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PERU | Presidencia
25l del Consejo de Ministros

F:%
DIRECCION DE SIGNOS DISTINTIVOS
SOLICITUD DE REGISTRO DE NOMBRE COMERCIAL

1. DATOS DEL SOLICITANTE I:l N° de Solicitantes (En caso de ser mas de 1 solicitante Ilenar el anexo A

por cada solicitante adicional)

I:I PERSONA JURIDICA

Tipo de empresa (*) {margue de corresponder):
Micro Pequeiia |:| Mediana |:| Otra:

Nombre o Denominacion / Razon Social (conforme aparece en su documento de identidad o de constitucion)

[ ] PERSONA NATURAL

Nacionalidad / Pais de Constitucion: Documento de Identidad (marcar y llenar segun corresponda:
Persona Natural: DNI DC.E. |:| PASAPORTE ﬁ{,\,ﬁgm\]uridica RUC |:|]

Representante Legal (Llenado obligatorio en caso de ser Persona Juridica):

Demicilio para envio de notificaciones en el Peru
Direccion:

Distrito: Provincia: Departamento:
Referencias de domicilio:

En caso de contar con el servicio de casilla electronica, indicar el numero de

usuario de cuenta (previa suscripcion de contrato en www.indecopi.gob.pe) | Numero de teléfono fijo y/o_ celular
De llenar este campo, todas las notificaciones seran enviadas a esta casilla.

FIGURA N° 6:FICHA DE REGISTRO DE NOMBRE. ADAPTADO DE “SOLICITUD DE REGISTROS DE NOMBRE COMERCIAL ”, POR EL
INSTITUTO NACIONAL DE DEFENSA DE LA COMPETENCIA Y DE LA PROTECCION DE LA PROPIEDAD INTELECTUAL, 2020.

e Registro de lema:

El lema de la empresa es: “La Delicia esta en la Esencia de

Uno”. Para ello se seguiran los siguientes pasos:

- Presentacion de la solicitud.
- Descargay llenado del formulario.

- Pago de la tasa correspondiente.
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Ré_ ) | Presidencia
_%? et del Consejo de Ministros

DIRECCION DE SIGNOS DISTINTIVOS
SOLICITUD DE REGISTRO DE LEMA COMERCIAL

1. DATOS DEL SOLICITANTE |:|N° de Solicitantes (En casc de ser mas de 1 solicitante llenar el

anexo A por cada solicitante adicional)

[ ] PERSONA NATURAL

I:I PERSONA JURIDICA

Tipo de empresa (*) (marque de corresponder):
Micro Pequeiia |:| Mediana |:| Otra:

Nombre o Denominaciéon / Razén Social (conforme aparece en su documento de identidad o de constitucian)

Nacionalidad / Pais de Constitucidn: Documento de Identidad (marcar y llenar slﬁgl.'m corresponda:

Persona Natural: DNI DC.E. D PASAPORTE I Persona Juridica RUC |:|]

Representante Legal (Llenado obligatorio en caso de ser Persona Juridica):

Domicilio para envio de notificaciones en el Peru

Direccion:

Distrito: Provincia:
Referencias de domicilio:

Departamento:

En caso de contar con el servicio de casilla electrénica, indicar el namero de

De llenar este campo, todas las nofificaciones seran enviadas a esta casilla.

usuario de cuenta (previa suscripcion de contrato en www.indecopi.gob.pe) |Numero de teléfono fijo y/o celular

FIGURA N° 7: Ficha de registro del lema. Adaptado de “Solicitud de registros del lema”, por el Instituto Nacional de Defensa de la

Competencia y de la Proteccién de la Propiedad Intelectual, 2020.

VALORIZACION DE GASTOS POR REGISTROS DISTINTOS (IMPORTE EN SOLES)

Detalle (cédigo del

Actividad Cant. Tiempo Costo
banco de la nacion)

Registro de la marca del 20a 30

1 201000562 400.00
producto min
Registro del lema

1 201000566 1 dia 534.99
comercial
Registro de nombre

1 201000564 1 dia 534.99
comercial

TOTAL 1,469.98

TABLA N° 6: Elaboracion propia
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1.10 Licencias y Autorizaciones.
a. Actividades:

Autorizacién Municipal De Funcionamiento. La empresa PRODUCTOS
COSMETICOS BELICIOUS E.I.RL. se situard en la Musa por ello se

gestionara los permisos en la Municipalidad de La Molina.

o Evaluacion de la entidad competente:
Segun lo establecido en el Diario el Peruano (2007) recuperado

https://busquedas.elperuano.pe/normaslegales/ley-marco-de-licencia-de-funcionamiento-

ley-n-28976-23603-2/

El articulo 6 de la Ley 28976, para el otorgamiento de la Licencia de

Funcionamiento, la Municipalidad evaluara los siguientes aspectos:

- Zonificacién y Compatibilidad de Uso.
- Condiciones de Seguridad en Defensa Civil tratandose de inspecciones
técnicas, basicas de seguridad en Defensa Civil para los Grupos 1y 2
regulados en el D.S.N° 066-2007-PCM.

o Verificacion previa de compatibilidad de uso, zonificaciony
giros afines:

La evaluacion se realiza conforme a las disposiciones contenidas en el
indice de usos para la ubicacion de actividades urbanas vigentes en el

distrito de La Molina y demés normas aplicables a dicha materia.

eRequisitos para solicitar la licencia de funcionamiento:
Para obtener la Licencia de Funcionamiento, se debera cumplir con

los siguientes requisitos:

- Solicitud de Licencia de Funcionamiento, con caracter de
declaracién jurada, que incluya: RUC.
- Vigencia de poder de representante legal, en caso de personas

juridicas u otros entes colectivos.
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- Declaracion jurada de observancia de condiciones de seguridad
0 Inspeccion técnica de seguridad en defensa civil de detalle o

multidisciplinaria, segun corresponda.

o Vigencia de la licencia de funcionamiento:

Esta licencia tiene una vigencia INDETERMINADA segun lo
establecido por el articulo 11 de la Ley N° 28976, Ley Marco de Licencia
de Funcionamiento, articulo 36° de la Ordenanza N° 159-MDA, sin
embargo, la Municipalidad puede expedir licencias TEMPORALES a
solicitud expresa por el usuario. En este caso no serd necesaria la
comunicacion de cese al término de la actividad del establecimiento.

e Horarios comprendidos:

Horario General de Funcionamiento (06:00 hasta las 23:00 horas).

e Valorizacion: De acuerdo a la Autorizacion Municipal De
Funcionamiento (2019) detalla lo siguiente:

- VALOR DE LA LICENCIA Derecho de autorizacion 9.53% de la
UIT.

- vigente 2009 (S/. 338.32).

- Defensa Civil (hasta 100 m2) 2.00% de la UIT vigente 2009 (S/.
71.00).

- Defensa Civil (mas de 100 m2 hasta 500 m2) 6.30% de la UIT
vigente 2009 (S/.223.65).
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1.11 Legislacion Tributaria procedimiento desde la obtencién del RUC

y Modalidades.

- Contaremos con un régimen MRT, ya que esta pensado en la micro y

pequefia empresa. El tope de ingresos es de hasta 1.700 UIT donde no

hay limites en compras y se puede emitir todo tipo de comprobante de

pago como factura, boleta de venta y otros.

- Cabe sefialar que en este régimen se puede realizar cualquier tipo de

actividad. Los contribuyentes de este régimen pagan dos impuestos de

manera mensual: el impuesto a larentay el IGV.

Régimen Mype tributario

Régimen Mype tributario

Limite de ingresos

Limite de compras
Comprobantes que pueden emitir

Dj anual — renta

Pago de tributos mensuales

Restriccidn por tipo de actividad
Trabajadores
Valor de activos fijos
Posibilidad de deducir gastos
Pago del impuesto anual en funcidn a la

utilidad

Ingresos netos que no superen los 1700 UIT en el
gjercicio gravable.
Sin limite
Factura, boleta y todos los demés permitidos
Si
Renta: Si no superan las 300 UIT de ingresos anuales
netos, pagaran el 1%de los ingresos obtenidos en el mes.
Si superan las 300 UIT de ingresos anuales netos
pagaran el 1.5% o coeficiente.
IGV 18% (Incluye el impuesto de promocién municipal)
No tiene
Sin limite
Sin limite

Si tiene

Si tiene

TABLA N°7:Elaboracién propia

La renta actualmente asciende al 29.50% y esta se paga dentro del primer

trimestre, e IGV se abona de acuerdo con el RUC que tiene cada empresa y
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esto tiene como fecha limite lo que indica la SUNAT. Los libros contables del

Régimen MYPE Tributario (MRT) se usaran de la siguiente manera:

Registro de Ventas

Contribuyentes con ingresos Registro de Compras
netos anuales hasta 300 UIT 8 p

Libros contables del RMT tibra D!arlo'de Formato
Simplificado

2 - Libros conformea lo
Contribuyentes con ingresos :
4 dispuesto por el segundo
netos anuales superiores a > p
parrafo del articulo 65 de la
300UIT
Ley del Impuesto a la Renta

FIGURA N° 8: REGIMEN MYPE TRIBUTARIO. ELABORACION PROPIA

Los regimenes tributarios se establecen en categorias de la SUNAT, sean

personas naturales o juridicas los cuales establecen los niveles de pago de la
SUNAT. Se detalla el siguiente cuadro.
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Tipos de personas juridicas (Empresas)

Existen diferentes modalidades que tu empresa puede adoptar: A continuacidn te mostraremos un cuadro que te permitird identificar cuales son las diferencias més saltantes entre
las modalidades mas usadas a efectos que elijas la que mas te convenga. Para mayor informacidn consulte el AL.0 SUNARP al 0800-27-164

Tipo de empresa

Sociedad Andnima

Sociedad Andnima Cerrada (con directorio)

Sociedad Andnimz Cerrada (sin directorio)

Sociedad Comercial de Responsabilidad
Limitada

Empresa Individuzl de Responszbilidad
Limitada

FIGURA N° 9 SUNARP

Numero minimo y maximo de
socios/accionistas

Minimo 2 y maximo 750

Minimo 2 v maximo 20

Minimo 2 y maximo 20

Minimo 2 y maximo 20

Maximo 1

Organos societarios

* Junta General de Accionistas
* Gerencia

* Sub Gerencia

* Directorio

* Junta General de Accionistas
* Gerencia

* Sub Gerencia

* Directorio

* Junta General de Accionistas
* Gerencia
* Sub Gerencia

* Junta General de Socios
* Gerencia

* Sub Gerencia

* Titular

* @erencia
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Capital (forma en que se aporta y como
se divide)

Aporte en efectivo o en bienes,

Se divide en acciones.

Aporte en efectivo o en bienes,

Se divide en acciones.

Aporte en efectivo o en bienes,

Se divide en acciones

Aporte en efectivo o en bienes,

Se divide en aportzciones.

Aporte en efectivo o en bienes.

Modelos

SA

SAC con directorio

SAC sin directorio

SRL

EIRL



Para poder obtener el nimero de RUC debera de apersonarse a cualquier centro

de servicio al contribuyente cercando.

Segun la SUNAT (2018), recuperado http://www.sunat.gob.pe/.

Para realizar la preinscripcion al Registro Unico de Contribuyentes (RUC), se

debe ingresar al portal virtual de la Sunat: http://www.sunat.gob.pe/

1.Seleccione en "Mis Accesos Directos" la opcion: "Inscripcion en el RUC".
2. Complete los datos que el sistema solicita.

Imprima la Constancia de Informacion Registrada (CIR).
3. Acérquese a cualquier Centro de Servicios al Contribuyente (CSC) cercano a
su domicilio, o a la dependencia de la Sunat que corresponda al domicilio fiscal
gque ha informado en su inscripcién, portando lo  siguiente:
Requisitos para personas naturales, sociedad conyugal o sucesién indivisa.

4. Indica al personal de Sunat que ha realizado su inscripcion al RUC por internet,
para recibir una atencion preferente.
5. Al momento de activar tu RUC, pida su Cddigo de usuario y Clave de acceso
(Clave SOL), que le permitira realizar diversos tramites a través de internet, tales
como: pagar y presentar sus declaraciones, pedir autorizacion de impresiéon de
comprobantes de pago a través de imprentas conectadas a este sistema, entre

otros.

Si seguimos las indicaciones segun lo informado por Sunat podemos obtener el

RUC y poder disponer de los beneficios y obligaciones para con ellos.

1.12. Registro de Planillas Electrénica (PLAME).

Segun la SUNAT (2017) recuperado de

https://orientacion.sunat.gob.pe/index.php/empresas-menu/planilla-electronica/pdt-plame

Se denomina PLAME a la Planilla Mensual de Pagos, segundo componente de la

Planilla Electrénica, que comprende informacion mensual de los ingresos de los
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sujetos inscritos en el Registro de Informacion Laboral (T-REGISTRO), asi
como de los Prestadores de Servicios que obtengan rentas de 4ta Categoria; los
descuentos, los dias laborados y no laborados, horas ordinarias y en sobretiempo
del trabajador; asi como informacién correspondiente a la base de célculo y la
determinacién de los conceptos tributarios y no tributarios cuya recaudacion le

haya sido encargada a la SUNAT.

Las planillas electronicas es un documento desarrollo por la SUNAT por el medio
virtual donde podemos encontrar informacion del colaborador, trabajadores
prestadores, servicios pensionista y practicantes que se encuentre laborando o
presentado el servicio.

Empleara el T- REGISTRO para poder ingresar la informacién de los
colaboradores actuales y los ingresos que se den mas adelante. Cumplir con la
presentacion y pagos mensuales en sistema de acuerdo a las fechas establecidas
por la SUNAT.

PLANILLA DESCRIPCION DESCRIPCION
ELECTRONICA
T-REGISTRO | Registro de

Informacian Laboral

MEDIO DE ACCESO

Es el Registro de Informacion
Laboral de los empleadores,
trabajadores, pensionistas,
prestadores de servicios,
personal en formacidn —
maodalidad formativa laboral y
otros (practicantes), personal da
terceros y derechohahientes.

Através de la Clave
SOL, OPCION MI
RUCY OTROS
REGISTROS

PLAME Planilla Mensual de

Pagos

Comprende informacion laboral,
de seguridad social y otros datos
sobre el tipo de ingresos de los
sujetos registrados, trabajadores
y derechohabientes

Se descarga &l
programa en
www,sunat,gob,pe, se
elabora, genera
archivo y envia en
SUNAT Operaciones
en Linea.

FIGURA N° 10: SUNAT
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CATEGORIA DEFINICION ‘
Empleador Sector al que pe.rtenece el empleador, Indicador de ser microempresa inscrita en
el REMYPE e Indicador de aportar al SENATI.
Tipo y nimero de documento de identidad, apellidos y nombres, fecha de
Trabajador nacimiento, tipo de trabajador, régimen pensionario, régimen de salud, indicador

SCTR-Salud y pension y Situacién del trabajador.

Pensionistas

Tipo y nimero de documento de identidad, apellidos y nombres, fecha de
nacimiento, tipo de pensionista, régimen pensionario y situacion del pensionista

Personal en
L, Tipo y nimero de documento de identidad, apellidos y nombres, y fecha de

Formacion o

nacimiento
Laboral

Tipo y nimero de documento de identidad, apellidos y nombres, fecha de
Personal de nacimiento e indicador de aporte al SCTR Salud cuando la cobertura es
Terceros proporcionada por EsSalud. Si la cobertura de salud la brinda una EPS sus datos

no son descargados al PDT Planilla Electrénica — PLAME.

FIGURA N° 11: Fuente: SUNAT

1.13. Régimen Laboral Especial y General Laboral.

PRODUCTOS COSMETICOS BELICIOUS E.I.RL. pertenece al régimen

MYPE por ser pequefia empresa.

PEQUEMNA EMPRESA

NUMERO DE TRABAJADORES Die uno (1) hasta cien {100) trabajadores
inclusive.
VENTAS ANUALES Hastz &l monto maximo de 1,700
Unidades Impositivas Tributarias (UIT) {*)

FIGURA 12::SUNAT -Caracteristicas de micro empresas.

Requisitos:

« RUC vigente.

e Tener el Usuario y Clave SOL.

e Tener como minimo un trabajador.
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VALORIZACION DE BENEFICIOS LABORALES DE PEQUENA EMPRESA (IMPORTE EN SOLES)

Beneficios Laborales - Pequefia Empresa

Remuneracion No menor a 930 (RMV)
Jornada 08 horas diarias o0 48 horas semanales
Descanso Semanal y en dias feriados
Horas extras Remuneracién por trabajo en sobretiempo
Vacaciones 15 dias calendarios
Cobertura de seguridad social SIS
SCTR
Gratificacion 2 veces al afio 1/2 sueldo (Fiestas Patrias y navidad)

Equivalente a 15 dias de remuneracion por afio de servicio
CTS
con tope de 90 dias de remuneraciones

TABLA N° 8: Elaboracién propia

Contrato de personal:

Se contratarda A PLAZO FIJO con renovacién cada 3 meses de acuerdo con el

desemperio se incrementara a 6 meses.

e Seguridad y Salud en el Trabajo (SST) Segun la Ley 29783:

Todo empleador debe velar por la seguridad de sus empleados en el trabajo,
promover la cultura de prevencién de riesgos, analisis y participaciéon de los
mismos, asi como en empresas sindicales, mediante a través del dialogo se vele

por la seguridad y el cumplimiento de la normativa en dicha materia.

e Descanso por maternidad, modificacion del articulo 2 de la Ley 26644,
numeral 4.1
De acuerdo con la Ley es un descanso remunerado, antes y después del parto
con una duracién de 98 dias. Los dias del periodo prenatal pueden transferirse
al post natal con un certificado médico que indique que la trabajadora puede
seguir trabajando durante ese tiempo hasta antes de la fecha de parto. Luego

del descanso, la trabajadora deberé ser reincorporada a su misma labor.
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Licencia por paternidad, modificacion del articulo 2 de la Ley 29409,
numeral 2.1

Los colaboradores varones tienen licencia remunerada durante 10 dias habiles
por el nacimiento de sus hijos. Se considera 20 dias cuando es parto multiple
o prematuro y 30 en caso de complicaciones en la salud de la madre o del hijo.

Licencia por enfermedad o accidente, segun Ley 26790
Se considera esta licencia por enfermedad o accidente por 20 dias, Si el
descanso médico excede ese periodo, el trabajador se convertiria en incapaz

temporal.

De esta manera, la empresa debe pagar al empleado un subsidio por
incapacidad temporal, que luego le sera retribuido al empleador por Essalud

durante 11 meses y 10 dias como maximo.

Permiso por enfermedad o accidente grave de familiar, segun ley 30012
Esta licencia es por tener un padre, conyuge o hijo diagnosticado con estado
grave o terminal. También se considera el haber sufrido accidente que ponga

en riesgo su vida a fin de poder asistirlo.

Actividad Cantidad Costo
Busqueda de nombre 1 S/.5.00
Reserva de la razén social 1 S/. 20.00
Resultado de la solicitud 1 -
Minuta de constitucion y escritura publica 1 S/. 700.00
Gastos notariales 1 S/. 400.00
Inscripcion en SUNAT-RUC 1 GRATIS
Tasa registral de SUNARP 1 S/. 65.00
Costo de libros contables y legislacion 1 S/. 240.00
Registro de la marca del producto 1 S/. 534.99
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Registro del lema comercial 1 S/. 534.99

Registro de nombre comercial 1 S/. 534.99
Licencia de funcionamiento 1 S/. 400.26
Defensa civil 1 S/. 264.60

TOTAL S/. 3,699.83

TABLA N° 9: Elaboracion propia

1.14. Modalidades de Contratos Laborales.

En el Peru existe tres tipos de contratos laborales los cuales son clasificados

por determinados, de plazo fijo y parciales.

Segun MINTRA (1997) recuperado,
http://www.mintra.gob.pe/archivos/file/dnrt/publicaciones/triptico/CONTRATOS LABORALES.pdf

En el caso del sector privado, existe el Texto Unico Ordenado del decreto
legislativo 728 (aprobado por el Decreto Supremo 00397-TR).
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a. Ocasional 06 meses al ano d@:ﬁ?gf é?gsc f?éitd)i?ljjcjés Art. 60
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c iagues | Snamen | poneesbod e |

a. Especifico d{iﬁ%‘:&f& & Para una obra determinada. | Art. 63

OBRA O SERVICIO bl | | s e
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FIGURA N° 13: MINTRA
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Se detalla las siguientes modalidades de contrato MINTRA (1997) recuperado,

http://www.mintra.gob.pe/archivos/file/dnrt/publicaciones/triptico/CONTRATOS LABORALES.pdf

e CONTRATO POR INICIO O INCREMENTO DE ACTIVIDAD: Su duracion sera
de 1 afio en el caso de los 6rganos de linea (asistentes) y cada 2 afios para la

gerencia general.

e CONTRATO POR NECESIDADES DEL MERCADO: El contrato por
necesidades del mercado es una modalidad de contratacion laboral por un tiempo
55 determinado. Se encuentra regulado en el articulo 58 de la LPCL. El contrato
temporal por necesidades de mercado se celebra entre el trabajador y el
empleador cuando se presentan incrementos coyunturales de la produccién por

variaciones de la demanda en el mercado.

e CONTRATO A PLAZO INDETERMINADO. Este tipo de contrato tiene fecha de
inicio, pero no una fecha de terminacion, en el entendido de que puede perdurar
en el tiempo hasta que se produzca una causa justificada que amerite el despido
del trabajador. Puede celebrarse en forma verbal o escrita. Por lo tanto, no es
necesario que el trabajador exija un contrato escrito, pero si asegurarse de estar
registrado en las planillas de la empresa para recibir todos los beneficios que por

ley ofrece el sistema laboral peruano.

e CONTRATO A PLAZO FIJO. Es aquel donde la prestacion de servicios se da
por un tiempo determinado y se celebra por una necesidad especifica. El plazo
de duracién maximo no podra superar los 5 afios. Si sobrepasa este plazo, el
trabajador pasa a la condicion de indeterminado. Este tipo de contrato debe
celebrarse por escrito y obligatoriamente, registrarse ante el Ministerio de Trabajo

y Promocion del Empleo dentro de los 15 dias naturales de su celebracion.

e CONTRATO A TIEMPO PARCIAL. Se celebra cuando el horario de trabajo no
supera las cuatro horas diarias. Este tipo de contrato, a diferencia de los contratos
por plazo indeterminado o fijo, no cuentan con el beneficio de vacaciones, pago

de CTS y del derecho a la indemnizacion por despido arbitrario. El contrato se
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debe presentar por escrito y registrar ante el Ministerio de Trabajo y Promocion

del Empleo dentro de los 15 dias posteriores a su celebracion.

1.15. Contratos Comerciales y Responsabilidad civil de los Accionistas.

Un contrato comercial es un acuerdo que vincula a dos partes mediante un
documento por escrito a cumplir sus obligaciones con respecto al otro participante

y mutuamente teniendo caracter legal.

Se ha considerado realizar los siguientes contratos para la empresa
PRODUCTOS COSMETICOS BELICIOUS E.I.RL.

» Contrato de trabajo: Acuerdo voluntario entre el empleador y el trabajador que

debera contener los derechos y obligaciones de ambas partes.

» Contrato de compra-alquiler: Es el acuerdo bilateral entre el duefio del negocio
PRODUCTOS COSMETICOS BELICIOUS E.I.RL. y el arrendatario.

» Contrato con el proveedor: Acuerdo que garantiza los productos a

comercializar.

> Contrato de prestacion de servicios: Se considera en este caso los servicios

tercerizado como el servicio profesional de areas especificas (contador).
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CAPITULO Il: ESTUDIO DE MERCADO

2.1. DESCRIPCION DEL ENTORNO DEL MERCADO

La comercializacién de productos cosméticos y cuidado personal para damas
y hombres es una alternativa rentable, debido que actualmente las personas
se preocupan por su aspecto personal, lucir bien, no solo sentirse bien sino

verse muy bien.

Segun COPECOH menciona (2020):

Para el 2020, el mercado de cosméticos e higiene personal del Perd, en un
escenario conservador, espera un crecimiento de 2,6% (S/ 8.095 millones),
mientras que, en un escenario optimista, el incremento seria de 3,2% (S/ 8.142
millones), segun proyecciones del Comité Peruano de Cosmética e

Higiene (Copecoh) de la Camara de Comercio de Lima (CCL).

Durante la presentacion del “Estudio de Inteligencia Comercial —Anual 2019 y
Proyecciones al 2021”, el presidente de Copecoh, Angel Acevedo, precisé que
el 2019, el Sector de Cosméticos e Higiene Personal crecié 2,2% facturando
S/ 7.890 millones.

Debido a lo que menciona COPECOH informa sobre el mercado de los
productos cosméticos y e higiene personal, tiene resultados éptimos con
referencias a los diversos productos que se comercializan, de acuerdo al estilo
de vida de las personas en la actualidad se preocupan en su apariencia y

sentirse comodos.

La ventaja competitiva se enfocara en la comercializacion de los productos a
través de las redes sociales, en el servicio al cliente sera de manera mas
personalizada debido a que los PACKSBELICIOUS tendran un cédigo QR el
cual tendré el contenido de guias, videos tutoriales del uso de cada producto y
asi evitar la exposicion de adquirir dichos productos en una tienda, centro

comercial, etc.
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El principal objetivo de BELICIOUS es ofrecer packs con un valor agregado
dirigido a mujeres y hombre que siempre le guste lucir bien, sentirse comodo,
resaltando su personalidad, dando la confianza de sentirse esplendido y

radiante con su estilo Unico.

2.1.1. Andlisis de Sector: Participacién del mercado

Se detalla en el grafico las cifras sobre el sector cosmético creceria en 4% y

6% en el 2019 con proyeccion al 2021.

CRECIMIENTO Y TAMANO POR CATEGORIAS 2017 vs 2018

Vaiores expresodos on millones de soies

2017 2018

1708 1857 s 1754 wan 1526
. . . - - = -
i [

TOTAL HIGIENE FRAGANCIAS CAPILARES MAQUILLAJE TRAT. FACIAL  TRAT. CORPORAL
Variacién % PERSONAL
3.3% 3.3% 2.3% 3.7% 2,7% 4.4% 5.4%

FIGURA N° 14: COPECOH http://copecoh.org/boletin/2019/marzo/files/Noticias 2.pdf

Segun Luna (2018) recuperado: https://cuadernoborrador.com/2019/03/13/sector-

cosmeticos-e-higiene-proyecta-un-crecimiento-de-entre-4-y-6-para-el-2019/

Para el 2019, el mercado de cosmeéticos e higiene personal en un escenario
conservador espera un crecimiento del 4% (S/7.703 millones), mientras que
para el escenario optimista el incremento seria de 6% (S/7.851 millones),
proyect6 el Gremio de Cosmética e Higiene Personal (Copecoh) de la Camara
de Comercio de Lima (CCL), durante la presentacion del “Estudio de

Inteligencia Comercial —Anual 2018 y Proyecciones al 2021”.
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PROYECCION DE MERCADO AL 2021 (S/ Mlis)
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FIGURA N° 15: : COPECOH http://copecoh.org/boletin/2019/marzo/files/Noticias 2.pdf

Segun el detalle del grafico se puede observar que la proyeccion del mercado
de los productos cosméticos y cuidado de higiene ha ido aumentando, aunque
a partir del 2018 hay una ligera tendencia al crecimiento. Se puede decir que
el sector esta pasando por una etapa optima en lo que respecta a la
produccion, y es posible la implementacién del negocio por su originalidad y
por la propuesta de su implementacion. La ventaja competitiva desarrollado por
nuestra empresa ayudara en el impulso necesario para captar la demanda

insatisfecha.

2.1.2 Andlisis de Sector: Consumo per cépita

a) Segmentacion Geografica.

Se determina una segmentacién geografica para el proyecto evaluando lo

siguiente:

Peru es la capital de Lima Metropolitana y se encuentra ubicada en la costa
central, rodeada del Océano Pacifico al oeste con la provincia de Callao, limita
al norte con el departamento de Ancash, por el noreste con el departamento
de Huanuco, con el departamento de Ica por el sur, Junin y Pasco por el este

y con el departamento de Huancavelica por el sureste.
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Nuestro producto va dirigido a la ciudad de Lima Metropolitana de la Zona 6
(Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel) y Zona 7 (Surco,

La Molina, San Borja, San Isidro).

b) Segmentacion Demogréfica.

Nuestra segmentacion consta en hombres y mujeres dado que Euromonitor
Internacional (2014) en Peru las cinco principales tendencias en la industria
de belleza y cuidado personal nos confirma : “ a medida que las mujeres
peruanas son beneficiadas por mayores ingresos disponibles, también se ve
el incremento de la demanda de productos mas especializados, incluyendo
productos para la higiene intima” También nos afirma respecto a los
hombres: “Los hombres peruanos hoy en dia cuidan mas su apariencia, y
como resultado estdn aumentando progresivamente sus compras de
productos para el cuidado personal desarrollados para el uso exclusivo de

hombres”.
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Abarcaremos a la Zona 6 y 7 de Lima Metropolitana debido a que Segun INEI 2017 EI 79% de la poblacién habita en centros urbanos y el 21% en zonas rurales.

Segun Copecoh Lima genera el 49% de demanda de productos cosméticos y de higiene personal en Perd. Seguido de Arequipa 6,5%, La Libertad (Trujillo) con un 4,8% y Cusco con un

4,3%.

SEGMENTOS DEMOGRAFICOS DE LAS ZONAS 6 Y 7 DE LIMA METROPOLITANA POR EDAD

Zona Edades Poblacion 20-24 25-29 30-34 35-39 40 - 44 45-49 50-54 55-59
La molina 171,646 15,074 13,032 13,001 13,415 11,953 11,969 12,102 10,274
Miraflores 81,932 5,699 6,154 6,662 6,330 5,398 5,988 6,192 5,554
ZONA'7 San isidro 54,206 3,562 3,615 3,708 4,067 3,918 4,010 4,164 3,537
San Borja 111,928 8,894 8,375 8,646 8,787 7,644 7,675 7,702 6,639
Santiago de surco 344,242 27,340 25,292 26,728 27,985 24,535 24,784 23,279 19,124
Lince 50,228 3,929 3,885 3,847 3,735 3,362 3,488 3,608 3,048
Magdalena del mar 54,656 4,156 3,999 4,303 4,043 3,622 3,899 3,871 3,274
ZONA 6 Pueblo libre 76,114 5,893 5,433 5,556 5,372 5,067 5,499 5,388 4,539
San miguel 135,506 10,998 10,472 10,629 10,499 9,295 9,487 8,934 7,514
Jests Maria 71,589 5,694 5,368 5,378 5,269 4,672 4,839 5,161 4,431

InstitLito Neacioral de Esiadistica e Inforretica, 2019,



SEGMENTOS DEMOGRAFICOS DE LAS ZONAS 6 Y 7 DE LIMA METROPOLITANA EN PORCENTAJE

20 - 25 - 30 - 35- 40 - 45 - 50 - 55 -
Zona Edades
24 29 34 39 44 49 54 59
La molina 8.8% 7.6% 7.6% 7.8% 7.0% 7.0% 7.1% 6.0%
Miraflores 7.0% 7.5% 8.1% 7.7% 6.6% 7.3% 7.6% 6.8%
ZONA
San isidro 6.6% 6.7% 6.8% 7.5% 7.2% 7.4% 7.7% 6.5%
7
San Borja 7.9% 7.5% 7.7% 7.9% 6.8% 6.9% 6.9% 5.9%
Santiago de surco 7.9% 7.3% 7.8% 8.1% 7.1% 7.2% 6.8% 5.6%
Lince 7.8% 7.7% 7.7% 7.4% 6.7% 6.9% 7.2% 6.1%
Magdalena del mar 7.6% 7.3% 7.9% 7.4% 6.6% 7.1% 7.1% 6.0%
ZONA
Pueblo libre 7.7% 7.1% 7.3% 7.1% 6.7% 7.2% 7.1% 6.0%
6
San miguel 8.1% 7.7% 7.8% 7.7% 6.9% 7.0% 6.6% 5.5%
Jesus Maria 8.0% 7.5% 7.5% 7.4% 6.5% 6.8% 7.2% 6.2%

TABLA N° 11: Adaptado de “Poblacién por grupos quinquenales”, por el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2019.
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c) Segmentacion Socioecondémica.

Nuestro segmento constituye al nivel socioeconémico A y B, es decir, las

personas que tienen ingresos igual mayor S/ 7,104 de Lima Metropolitana —

Zonaby7.

Estratos

Lima Metropolitana

NSE A
NSEB
NSEC
NSED

NSE E

13.015
7104
4.059
2.760

1.987

FIGURA N° 16. SEGMENTACION SOCIOECONOMICA. ADAPTADO DE “NIVELES SOCIOECONOMICOS 2010 LIMA METROPOLITANA”, POR

ASOCIACION PERUANA DE EMPRESAS DE

INTELIGENCIA DE MERCADOS, 2010.

De acuerdo con los archivos de trabajo: El perfil del consumidor en Lima

Metropolitana y Callao en un enfoque de proteccion elaborado por INDECOPI

(2014) nos muestra el siguiente cuadro en relaciéon con la pregunta ¢Que

valora mas, el precio o la calidad de los servicios y productos? Se determina

gue los NSE A, By C tiene preferencia en la calidad mientras que el NSE D y

E prefiere el precio.

Debido a la motivacion se toma en cuenta a la hora de comprar un producto

y/o servicio.

Total

Por NSE
A >
B>
c->
D>

E =

Precio versus calidad

18% 9%
= oo
15% 829
22% 7as
H Precio Calidad Mo precisa

2%

1%

2%

3%

3%

2%

FIGURA N° 17 PRECIO VS CALIDAD. ADAPTADO DE “EL PERFIL DEL CONSUMIDOR EN LIMA METROPOLITANA Y CALLAO: UN

ENFOQUE DE PROTECCION”, POR EL INSTITUTO NACIONAL DE DEFENSA DE LA COMPETENCIA Y DE LA PROTECCION DE LA

PROPIEDAD INTELECTUAL, 2014, p.21.
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Cuadro en referencia ¢ Cudales de las siguientes motivaciones frecuentemente
tienen en cuenta a la hora de comprar cuando el precio y la calidad son
similares? Nuestro producto es innovador y el NSE A y B son los que tienen
mayor preferencia.

Motivaciones que tienen en cuenta a la hora de comprar un producto y/o

servicio:

Otras motivaciones

Otras motivaciones ademas del precio y |a calidad
A B C D E

El prestigio de la marca _.m-x % | 43% | 42% | 38% | 37%

Los beneficios de producto/ servicio [ 2o+ 8% | 27% | 29% | 31% | 30%
El disefio e innovacion . 8% 8% 7% T 7%
El origen de la empresa . 8% S% | 11% | 7% | 8% | 4%
El cuidado del medio ambiente . 7% 3% 6% 7% 7% 8%
Su contribucidn al desarrollo del pais I 3% 2% 3% 4% 3% 3%
Las practicas sociales de la empresa | 19 2% 1% 1% 1% 1%

No precisa I.m 1% 1% 3% @

FIGURA N° 18: MOTIVACIONES ADEMAS DEL PRECIO Y CALIDAD EN LAS PERSONAS ADAPTADO DE “EL PERFIL DEL CONSUMIDOR EN

LIMA METROPOLITANA Y CALLAO: UN ENFOQUE DE PROTECCION”, POR EL INSTITUTO NACIONAL DE DEFENSA DE LA COMPETENCIA

Y DE LA PROTECCION DE LA PROPIEDAD INTELECTUAL, 2014, P.21.
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En base a lo indicado determinamos que nuestro segmento NSE es el Ay B por motivo que prefieren un producto de calidad, disefio e innovador.

SEGMENTACION SOCIOECONOMICA DE LAS ZONAS 6 Y 7 DE LIMA METROPOLITANA

Nivel Nivel Poblacion Poblacion Poblacion Subtotales
Distritos
Socio Econémica A Socio Econémica B de cada zona Segmentada A Segmentada B Segmentada (A+B)
Jesus Maria
Lince
Zona 6 Magdalena Del Mar 13.70% 58.00% 199,464 27,327 115,689 143,016
Magdalena Vieja
San Miguel
La Molina
San Borja
Zona7 San Isidro 35.90% 43.20% 399,651 143,475 172,649 316,124
Miraflores
Santiago De Surco
Total 459,140

TABLA N° 12: Adaptado de “Poblacion por grupos quinquenales”, por el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2019.
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d)

Segmentacion Psicografica.

La empresa PRODUCTOS COSMETICOS BELICIOUS E.I.R.L. tiene como
publico objetivo a personas que se encuentran en el nivel socioeconémico
Ay B, que se encuentran en la zona 6 y la zona 7 de Lima Metropolitana.

Entre los seis estilos de vida en Perd y en América Latina de acuerdo con

Arellano (2017), nuestro publico objetivo es:

e Sofisticados:
- Son los que van a la vanguardia porque les atraen los productos
innovadores y las nuevas tendencias en los medios de comunicacion
y compra.
- Son los peruanos gque su atencidn esta en su arreglo personal y en la
moda a vestir.

- Se fijan en el contenido nutricional de lo que consumen.

e Modernos:

- Para este grupo el consumo es una actividad entretenida, divertida y
emocionante. Es decir, un placer.

- Tienen un gusto por proyectar una buena imagen y cuidar su estética.

- Tienen como prioridad los beneficios abstractos de las cosas que
compran: Usan marcas como simbolo social y sefial de calidad, no
tanto al precio.

- Se enfocan en los productos que les ayude a reducir el tiempo y
esfuerzo en las labores del hogar y les permita hacer varias cosas en

un solo dia.
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e) Segmentacion Psicogréfica.

Personas que dan prioridad a las cosas novedosas, alegres, les gusta una
buena imagen, cuidan su estética, les gusta los productos que ofrezcan
reducir el tiempo y también se fijan en el contenido nutricional de lo que

consumen.

RESUMEN DE SEGMENTACION

Segmentacion Caracteristicas

Zona 6, de Lima Metropolitana ( Jests Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San
Geogréficas Miguel)
Zona 7, de Lima Metropolitana (Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina)
Edad: 20 - 35 afios
Demogréficas
Sexo: Femenino y Masculino
Socioeconémico NSE Ay B

Psicografica Estilo de vida: Los sofisticados y Las Modernas

Conductuales Segmentacion por beneficio: Producto Innovador

TABLA N° 13: Adaptado de “Poblacién por grupos quinquenales”, por el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2019.
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f)  Marco muestral.

Poblacién proyectada en personas por edades, NSE Ay B 2020

Total
Mercado  Porcentaje
factor 20 - 30 - 35- 45 - 50 - 55 - de Cuota
2020 NSEA NSEB 25-29 40 - 44 Potencial de
NSE 24 34 39 49 54 59 Edad Distribuida
2020 cuota
20-59
La Molina 180,402 35.9% 43.2% 79.1% 8.8% 7.6% 7.6% 7.8% 7.0% 7.0% 7.1% 6.0% 58.7% 83,817 15.49% 15
Miraflores 86,111 35.9% 43.2% 79.1% 7.0% 7.5% 8.1% 7.7% 6.6% 7.3% 7.6% 6.8% 58.6% 39,885 7.37% 7
ZONA7  Sanisidro 56,971 35.9% 43.2% 79.1% 6.6% 6.7% 6.8% 7.5% 7.2% 7.4% 7.7% 6.5% 56.4% 25,423 4.70% 5
San Borja 117,637 35.9% 43.2% 79.1% 7.9% 7.5% 7.7% 7.9% 6.8% 6.9% 6.9% 5.9% 57.5% 53,507 9.89% 10
Santiago de surco 361,802 35.9% 43.2% 79.1% 7.9% 7.3% 7.8% 8.1% 7.1% 7.2% 6.8% 5.6% 57.8% 165,494 30.59% 31
Lince 52,790 16.2% 58.1% 74.3% 7.8% 7.7% 7.7% 7.4% 6.7% 6.9% 7.2% 6.1% 57.5% 22,570 4.17% 4
Magdalena del mar 57,444 16.2% 58.1% 74.3% 7.6% 7.3% 7.9% 7.4% 6.6% 7.1% 7.1% 6.0% 57.0% 24,338 4.50% 4
ZONA 6
Pueblo libre 79,997 16.2% 58.1% 74.3% 7.7% 7.1% 7.3% 7.1% 6.7% 7.2% 7.1% 6.0% 56.2% 33,381 6.17% 6
San miguel 142,418 16.2% 58.1% 74.3% 8.1% 1.7% 7.8% 1.7% 6.9% 7.0% 6.6% 5.5% 57.4% 60,776 11.23% 11
JesUs Maria 75,241 16.2% 58.1% 74.3% 8.0% 7.5% 7.5% 7.4% 6.5% 6.8% 7.2% 6.2% 57.0% 31,870 5.89% 6
Total 1,210,813 Total 541,061 100% 100

TABLA N° 14: Elaboracion propia
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2.1.3. ANALISIS DEL MICRO ENTORNO

El FODA esta enfocado en el modelo de este negocio de BELICIOUS:

Analisis FODA

Fortalezas:
e Producto innovador para el cuidado y aspecto personal, accesible para el
cliente.

e Producto con disefio Unico y sin presencia de productos similares en el

mercado obijetivo.

e Producto de facil portabilidad y uso.

Oportunidades:
¢ Difusion de productos nuevos a través de las redes sociales.
e Producto de consumo masivo durante todas las estaciones del afio.
e El producto es accesible por su bajo costo.

e El producto satisface a jovenes y adultos.

Debilidades:
e Poca experticia en el negocio de cuidado de personal.

e No saber con precision el impacto que tendra en la sociedad el producto.

Amenazas:

e Competencia directa con grandes empresas posicionadas en el mercado con
un producto sustituto al nuestro.

e La marca no se posicione rapidamente en el mercado.

« Dificil asimilacién por parte de la sociedad debido al no contar con una variedad

de productos.
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FODA CRUZADO

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

1.  Difusion de productos nuevos a través de las redes sociales.
2. Producto de consumo masivo durante todas las estaciones del afio.
3. El producto es accesible por su bajo costo.

4. El producto satisface a jovenes y adultos.

1. Competencia directa con grandes empresas posicionadas en el mercado con un producto

sustituto al nuestro.

2. La marca no se posicione rapidamente en el mercado.

3. Dificil asimilacion por parte de la sociedad debido al no contar con una variedad de

productos.

FORTALEZAS

ESTRATEGIA FO

ESTRATEGIA FA

. Producto innovador para el cuidado y aspecto

personal, accesible para el cliente.

. Producto con disefio Unico marcando tendencia en el

mercado de las zonas 6 y 7 de Lima.

. Producto de facil portabilidad y uso.

F401 Personal altamente calificado operara con eficiencia y eficacia en la
distribucion de los productos.
F202 Debido a la alta difusion de redes sociales se resaltara el disefio Gnico de

productos.

F3A3 Debido a su facil portabilidad y uso permitira que la sociedad asimile mejor una
nueva alternativa a un producto ya conocido en el mercado.
F1A2 Al ser un producto innovador los resultados para el cuidado personal, sera una

gran competencia que remontara en el mercado.

DEBILIDADES

ESTRATEGIA DO

ESTRATEGA DA

1. Poca experticia en el negocio de cuidado de personal.
2. No saber con precisién el impacto que tendré en la

sociedad el producto.

D204 Debido a su facil accesibilidad disminuira la incertidumbre sobre el impacto que
tendré nuestro producto en la sociedad.
D103 El hecho que es un producto masivo durante toda la época del afio nos permitira

adquirir experiencia a través de prueba y error en el negocio de cuidado de personal.

D3A2 Aplicaremos las certificaciones basicas de calidad (1ISO 9001) para poder posicionarnos

rapidamente en el mercado.

TABLA N° 15: Elaboracién propia
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2.2. AMBITO DE ACCION DEL NEGOCIO.

2.2.1. Segmento de Mercado.

Teniendo en cuenta la informacion por el Instituto Nacional de Estadistica e
Informatica 2019, se estableciod inicialmente el segmento de la empresa ira
dirigido a la ciudad de Lima Metropolitana de la Zona 6 (Jesus Maria, Lince,

Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel) y Zona 7 (Surco, La Molina, San Borja,

San Isidro).
g;nente Piedra
nta Rosa
Ancén
Carabaylio SIL
Comas £l Agustino
P uceL0z
5 Cienequilla
Rimac LaMolina
Independencia Ate
SMP . Santa Anita
Los Olivos Lurigancho
Chaclacayo
3
Brena Jesus Maria UGEL 01
LaVictoria  Pueblo Libre SIM
Lince Magdalena VMT
San Isidro San Miguel ’ £S
Lima Cercado VES
- Pach,
¥1.07 achacamac
) % San Bartolo
San Luis Barranco Punta Negra
San Borja Miraflores Punta Hermosa
Surco Chorrillos Chilca
Surquillo Pucusana

FIGURA N° 19: UGEL Lima Metropolitana. Elaboracién propia

2.2.2. Identificacién de competidores

Actualmente en el mercado del sector cosmético se considera las siguientes
empresas:

66



EMPRESA LOGO

, natura

NATURA COSMETICOS bien estar bien
PRODUCTOS AVON S.A. AV O N
JOHNSON & JOHNSON DEL PERU S.A. Gohmron-Gohmron

L'OREAL PERU S.A.

LOREAL

PERU

UNIQUE S.A.

PUIG PERU S.A.

ARUMA

SALLY BEAUTY

TABLA N° 15: ELABORACION PROPIA
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2.3.

2.2.3. Identificacién de Competidores

Teniendo en cuenta a los competidores se plante una estrategia de
posicionamiento por diferenciacion de servicio basado en el compromiso
y dedicacion del trabajo en equipo y el valor agregado en la
comercializacién. BELICIOUS E.I.R.L, busca ser una marca reconocida,
para lo cual se debera desarrollara estrategias de marketing a fin de lograr
el posicionamiento de la marca en la mente del consumidor. Se aplicara
la estrategia de Diferenciacion: Crear una mejor experiencia de compra,

dirigido al publico femenino y masculino.

Para ello se va a suministrar adecuadamente cada punto de contacto
incluyendo el canal virtual a fin de lograr la diferenciacion frente a la

competencia.

DESCRIPCION DEL BIEN O DEL SERVICIO

Con la finalidad de acoplarse a la nueva realidad que ha generado la
Pandemia del Covid 19; en la cual prima la salud; la empresa busca
implementar una nueva estrategia de comercializacion que le permita
ofrecer un nuevo producto denominado PACKBELICIOUS, el cual esta
dirigido al publico en general, pero teniendo como foco de mercado a los
consumidores finales que utilizan los productos de belleza que la empresa

ofrece.

FIGURA N° 20: Descripcién de Comercializacion.
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Esta nueva estrategia de comercializacion busca la reduccion de la caida
en las ventas que ha generado la pandemia, pues debido al aislamiento
social la venta y distribucion de los productos se ha visto afectada. Por
ello se realiza esta nueva idea de negocio para que la empresa pueda

llegar de forma mas directa a los consumidores finales.

El publico al que estaré dirigido es femenino y masculino en el rango de
edad de 20 a 59 afios cuya preocupacion por verse y lucir bien es continua
y gue se encuentran en la constante busqueda de productos diferentes y
de calidad. BELICIOUS buscara hacerse conocida en el sector de manera

On line, con campafias publicitarias y en redes sociales.

Los productos a comercializar en la tienda virtual BELICIOUS E.l.LR.L
comprendera las categorias de Lociones Capilares, acondicionador,
Oxicremas, y gel capilar. La empresa manejara un formato innovador con
secciones diferenciadas para hombres y mujeres, este podra ser
adquirido en las de las plataformas virtuales a nivel naciones a través de
un codigo QR que la empresa implementara. Este cédigo QR le va a
permitir a los consumidores adquirir este package desde la comodidad de
su hogar; asimismo contara con una guia de uso y videos tutoriales en los
cuales la empresa provee informacion necesaria para que el consumidor
pueda utilizar los productos del package sin la necesidad de ir al centro

comercial, tienda por departamento, supermercados, etc.

Asimismo, contara con un play list de musica actualizada de acuerdo a la
esencia que caracteriza a los centros estéticos, generando un ambiente
propicio dentro de casa para poder hacer uso de los productos. Las
plataformas virtuales ayudaran a la difusion de este nuevo producto son
las redes sociales, catélogos virtuales, aplicaciones, etc. En cada una de
ellas se contara con el cédigo QR que permite realizar la compra directa
a la empresa sin la necesidad otras tiendas intermediarias, lo que reduce

el precio de los productos en el mercado.
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La idea de BELICIOUS E.I.R.L.va a permitir que la empresa abra sus
puertas a la tecnologia digital y también propone un plan de
comercializacion accesible, practico que tiene el enfoque de brindar la
seguridad y comodidad del cliente en poder seguir manteniendo el
cuidado personal, sintiéndose bien en la comodidad de sus hogares sin la

necesidad de exponerse por la situacién que pasamos en el Peru.

2.4. ESTUDIO DE LA DEMANDA.

Tomado en cuenta el analisis de las oportunidades del mercado del negocio,
se considerara los conceptos de Potencial de Mercado, Potencial de Ventas
y Demanda Futura.

Trespalacios, Vazquez y Bello (2005) “las encuestas son instrumentos de
investigacién descriptiva que precisan identificar a priori las preguntas a
realizar, las personas seleccionadas en una muestra representativa de la
poblacion, especificar las respuestas y determinar el método empleado para

recoger la informacién que se vaya obteniendo”.

A continuacion, detallamos los resultados de los 82 encuestados que residen

en Lima.
Esta compuesta por las siguientes preguntas:

Las primeras preguntas ayudan a determinar si las personas encuestadas
cumplen con las caracteristicas del publico objetivo.

Seccién I: Filtros generales

Pregunta 1: Género

%

Femenino 59 72.00%

Masculino 23  28.00%

Total 82 100.00%

TABLA N° 16: Elaboracién propia
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@ Femenino
® Masculino

FIGURA N° 21: PREGUNTA 1: GENERO. ELABORACION PROPIA

Pregunta 2: Edad

%
De 20 a 35 65 68.00%
De 36 a 50 15 26.00%
De 51 a59 2  6.00%
Otros 0 0.00%
Total 82 100.00%

TABLA N° 17: Elaboracién propia

@ 20-35
@ 3550
® 51-59
@ Ctros

FIGURA N° 2: EDAD. ELABORACION PROPIA
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Pregunta 3: Considera gque su cuidado personal es

%
Importante 24 29.30%
Muy Importante 56 58.30%
Moderadamente Importante 2 2.40%
Total 82 100.00%

TABLA N° 18: Elaboracion propia

@ 'mportante
@ Muy Importante
Moderadamente Importante

FIGURA N° 23: CONSIDERA QUE SU CUIDADO PERSONAL. ELABORACION PROPIA

Pregunta 4: ;Donde compra usualmente los productos de belleza y/o cuidado personal de

rostro, cabello o cuerpo?

%
Consultora de Belleza a domicilio 11 13.60%
Farmacias 13 16.00%
Supermercado 30 37.00%
Tiendas Especializadas 19 23.50%
Tiendas On Line 2 2.5%
Tiendas por Departamento 6 7.5%
Total 81 100.00%

TABLA N° 19: Elaboracién propia
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@ Consultora de Belleza a domicilio
@ Farmacias

@ Supermercado

@ Tiendas Especializadas

@ Tisndas on line

@ Tiendas por departamento

FIGURA N° 24: PREGUNTA 4 DONDE COMPRA USUALMENTE LOS PRODUCTOS DE BELLEZA Y/O CUIDADO PERSONAL DE ROSTRO, CABELLO

O CUERPO. ELABORACION PROPIA

Pregunta 5: ¢ Con qué frecuencia compra los productos de belleza y/o de cuidado personal de

rostro, cabello o cuerpo?

%
Semanal 1 1.20%
Mensual 48 59.30%
Cada 3 meses 23 28.40%
Cada 6 meses 7 8.60%
Mayor a 6 meses 2 2.5%
81
Total 100.00%
TABLA N° 20: Elaboracién propia
@ Semanal
® Mensual

@ Cada 3 meses
@ Cada 6 meses
@ Mayor a 6 meses

FIGURA N° 25: PREGUNTA 5 ¢, CON QUE FRECUENCIA COMPRA LOS PRODUCTOS DE BELLEZA Y/O DE CUIDADO PERSONAL DE ROSTRO,

CABELLO 0 CUERPO? ELABORACION PROPIA
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Pregunta 6: Cuanto es su gasto promedio en cada oportunidad de compra de productos de

belleza y/o de cuidado personal de rostro, cabello o cuerpo?

%
Menos de S/ 50 7 8.8%
Entre S/50 a S/100 36 45%
Entre S/100 a S/150 27 33.8%
Entre S/150 a S/200 7 8.8%
Mas de S/200 3 3.7%
Total 80 100.000%

TABLA N° 21: Elaboracion propia

;Cuanto es su gasto promedio en cada oportunidad de compra de productos de belleza ylo
de cuidado personal de rostro, cabello o cuerpo?

80 respuestas

@ Menos de S/ 50

@ Entre S/ 50 y S/100
@ Entre S(100y S/150
@ Entre S150y S/200
@ WMés de S/200

FIGURA N° 26: PREGUNTA 6 ¢, CUANTO ES SU GASTO PROMEDIO EN CADA OPORTUNIDAD DE COMPRA DE PRODUCTOS DE BELLEZA Y/O

DE CUIDADO PERSONAL DE ROSTRO, CABELLO O CUERPO? ELABORACION PROPIA

Pregunta 7 Estaria interesado en acceder a una tienda on line especializada en productos de

belleza y/o cuidado personal?

%
Totalmente de acuerdo 23 28%
De acuerdo 52 63.4%
En desacuerdo 1 1.2%
Indeciso 6 7.3%
Total 82 100%
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TABLA N° 22: Elaboracién propia

@ Totalmente de acuerdo
@ De scuerdo

0 En desacuerdo

@ Indeciso

FIGURA 27: PREGUNTA 7: ESTARIA INTERESADO EN ACCEDER A UNA TIENDA ON LINE ESPECIALIZADA EN PRODUCTOS DE BELLEZA Y/O

CUIDADO PERSONAL? ELABORACION PROPIA

Pregunta 8 ¢ Qué es lo que mas valora en una tienda on line en productos de belleza y/o

cuidado personal?

%
Precio 21 25.9%
Atencion 9 11.1%
Seguridad 30 37%
Variedad de Productos 21 25.9%
Total 81 100%

TABLA 23: Elaboracién propia

@ Frecio

@ Atencion

& Seguridad

@ Variedad de Productos
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FIGURA 28: PREGUNTA 8 ¢ QUE ES LO QUE MAS VALORA EN UNA TIENDA ON LINE EN PRODUCTOS DE BELLEZA Y/O CUIDADO PERSONAL?

ELABORACION PROPIA

Pregunta 9 ¢ QUE SERVICIOS ADICIONALES LE GUSTARIA ENCONTRAR EN LA TIENDA ON LINE

ESPECIALIZADA EN PRODUCTOS DE BELLEZA Y/O CUIDADO PERSONAL?

%
Asesoria de especialistas 45 55.6%
Sorteos 11 13.6%
Talleres de aplicacion de los productos 25 30.9%
Otros 0 25.9%
Total 81 100%

TABLA 24: Elaboracion propia

@ Asesoria de especialistas

@ Sorteos

O Talleres de aplicacién de los productos
@ Ciros

FIGURA 29: Pregunta 9 Qué servicios adicionales le gustaria encontrar en la tienda on line especializada en productos de

belleza y/o cuidado personal? Elaboracion propia
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Pregunta 10: La forma de pago que usted mas utiliza para pagar sus productos de belleza es

%
Efectivo 31 38.8%
Tarjeta de crédito 37 46.30%
Otra 12 15%
Total 80 100.00%

TABLA N° 25: Elaboracién propia

@ Efectivo
@ Tarjeta de Credito
COira

FIGURA N° 30: Pregunta 10 La forma de pago que usted mas utiliza para pagar sus productos de belleza es. Elaboracién

propia

Considerando la informacion realizada, se puede concluir que existe una positiva
aceptacion de la demanda por parte de las clientes, lo cual es beneficioso para
BELICIOUS E.I.R.L tiene un mercado amplio para iniciar a ofrecer los servicios.
La empresa que se caracteriza por su valor agregado en su servicio, en la
comercializacién de sus productos de manera distinta asesorando a los clientes

sobre el uso de cada producto que puede adquirir.
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2.5. ESTUDIO DE LA OFERTA.

Segun el Comité Peruano de Cosmeética e Higiene — COPECOH la clasifica

de los productos consta de 6 categorias:

CATEGORIAS - COPECOH

Capilares Shampoo, Acondicionador, Tinte y Tratamientos Capilares

Fragancias Femeninas, Masculinas, Bafio, Unisex y Nifios

Pasta Dental, Jabones, Desodorante, Talco, Depilatorios [ otros
Higiene Personal
HP, Toallas Himedas

Maquillaje Ojos, Labios, Facial y Ufias
Humectantes, Limpiadoras, Antiage / Regeneradores vy
Tratamiento Facial Reparadores, Nutritivas y Blogueadores, Multiactivas, Otros
Faciales

Cremas vy Lociones de Cuerpo, Crema de manos,

Tratamiento Corporal
p Blogueadores/Bronceadores, Modeladoras / Reductoras

FIGURA N° 31: Categoria de Productos de Cosmética e Higiene Personal-COPECOH

PROYECCION DE MERCADO AL 2021 (S/ mlls)

1 8410
7167 74077851 8088
6500 6865 : -
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| 7703 7934 8252
i
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i
2018 2016 2017 2018 : 19 2020* 202"
e ardo € 2 ot T

FUENTE: Gremio de Cosmeética e Higiene Personal (Copecoh)

FIGURA N° 32: Categoria de Productos de Cosmética e Higiene Personal-COPECOH
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BELICIOUS E.L.LR.L contardan con dos secciones para Hombres y Mujeres,
tratando de brindar a los clientes un disefio distinto que invite a disfrutar de la

experiencia de compra.

Los productos estaran considerados en dos Categorias: Hombre y Mujer, lo cual
se clasificaran en: Lociones Capilares, Oxicrema, Acondicionador y Gel Capilar.
El Servicio de Entrega Delivery se realizara debido a que la tienda online contara
con un canal virtual de ventas, lo cual permitird a los clientes realizar sus pedidos
através de una de nuestras redes sociales y recibir los productos en su domicilio,
oficina o el lugar de preferencia de entrega. El pago se realizara previo deposito
a nuestras cuentas y luego se confirma la recepcion de los productos al lugar de

destino.

Los precios estandares del package (5 productos) estarian considerados entre

60 a 100 soles, teniendo como precio promedio de 78 soles.

50 60 75 80

100

TABLA 26: ELABORACION PROPIA CUADRO OFERTA.

2.6.DETERMINACION DE LA DEMANDA INSATISFECHA

Respecto a la informacion brindada por el publico objetivo de las encuestas
realizadas, se ha identificado que el 4% de la demanda estaria en desacuerdo
en estar interesado en acceder a una tienda on line especializada en productos
de belleza y/o cuidado personal (Pregunta N°7) y el 6.3% toma la opcion de estar
indeciso. Dicha informacion es beneficiosa para la BELICIOUS, debido que se
podriamos tener en cuenta en la realizacién de la empresa a la zona 6 (Jesus
Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel) y a la zona 7(Miraflores,
San Isidro, San Borja, Surco, La Molina) y poder abarcar al 100% la aceptacion

de los futuros clientes.
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CALCULO DE LA

DEMANDA

DEMANDA
INSATISFECHA
(PERSONAS)

2657 2852 3062 3288

3530

UNIDADES AL ANO
CONSUMIDAS (4)

10626 11409 12249 13151

14119

PACKAGES

S/ 78.00 | S/ 78.00 S/ 78.00 S/ 78.00 S/

78.00

TOTAL VENTA

S/ 828,848.93 | S/889,876.24 | S/955,398.17 |S/1,025,744.17

S/ 1,101, 269.08

TABLA N° 27: DEMANDA INSATISFECHA

2.7.

La

PROYECCIONES Y PROVISIONES PARA COMERCIALIZAR

empresa BELICIOUS E.I.R.L. contara con canales de comercializacién que

ayudaran en el servicio de entrega de los productos cosméticos y de cuidado

personal. Se explica las caracteristicas necesarias de la empresa para poder

vender el servicio de la comercializacion de los productos mencionados.

eInfraestructura: Contaremos con una oficina, inicialmente de 90 mt2 en
el distrito de La Molina. La oficina sera de ayuda en poder almacenar los
productos y coordinar las ventas y entregas, debido a que los acuerdos
entre cliente y empresa se dara por las redes sociales y niamero de

contactos que tendremos.

eProveedores: Contamos con los contactos de las empresas que nos
distribuiran los productos que se comercializaran, tratando de tener
diversos productos en nuestro portafolio, asi poder captar clientes y

posicionarnos en el mercado.

eMovilidad y equipos: BELICIOUS E.I.R.L contara con movilidad propia
para la distribucién de los pack o productos los cuales son solicitados por
los clientes, coordinado las fechas de entrega luego de haber realizado el
pago respectivo. Los equipos que contara la empresa necesarios para

iniciar son: PC’s, impresora, celular y una camara fotografica pequena.
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TOTAL DE PERSONAS DEMANDA DEL
TOTAL DE PERSONAS EN POR MERCADO PRODUCTO DEMANDA DEL DEMANDA DEL
Afio PERSONAS LIMA EDADES 20- DISPONIBL | DISPUESTO A PAGAR EN EL RANGO |{UNIDADES) CON PRODUCTO PRODUCTO ARiO
EN PAiS METROPOLIT 59Y NSE EEN DEL PRODUCTO MEDIC ONLINE TASA OBJETIVO [SOLES}*ﬁ‘E[‘UECES (SOLES)*SLT5
ANA (ZONAS 6 AB PERSONAS 5% * OTROS AL ANO) (PRECIO)
YT) COMPETID
2021 31,1516 1222920 546472 486360 309349 2657 10626 5/ 1,195,455.19 1
2022 31,4884 1235148 551937 491223 312442 2852 11409| s/ 1,283,475.35 2
2023 31,8260 1247500 557456 496136 315567 3062 12249| 5/ 1,377,978.13 3
2024 32,1622 1259975 563031 501099 318724 3288 13151| 5/ 1,479,438.71 4
2025 32,4955 1272574 568661 506108 321910 3530 14119| s/ 1,588,368.86 5
TABLA N° 28: DEMANDA

DEMANDA EN UNIDADES
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FIGURA N° 33: DEMANDA EN UNIDADES
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2.8. DESCRIPCION DE LA POLITICA COMERCIAL

Con respecto a las politicas comerciales, se explicara las estrategias necesarias
para ofrecer el servicio de BELICIOUS E.I.R.L, para ellos se desarrollara el

analisis de marketing mix o las 4Ps

2.8.1. Producto.
A. Eslogan:

Nuestro eslogan y lema para nuestro proyecto es:

“La Delicia esta en la Esencia de Uno”

ESLOGAN INICIAL. ELABORACION PROPIA

B. Logotipo:

w e D
eh @b

FIGURA 34: LOGOTIPO. ELABORACION PROPIA

C. Envase:

El resultado de la investigacion se considera entrega los productos los package

porgue es de facil transporte.

e Las dimensiones del envase antes del estudio de mercado: 28x22x10 cm.
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DISENO DE ENVASE. PROPUESTA DEL PACKDELICIOUS

2.8.2 Precio.

Antes de fijar un precio para el proyecto estudiamos a la competencia indirecta
(Aruma, Sally, etc), debido a que no existe competidor con las mismas

caracteristicas directamente.

Precio sugerido al publico: Dado el publico objetivo y la informacién obtenida en
las encuestas donde el 45 % de los encuestados estan dispuestos a pagar el
precio de S/. 50 a 100 S/ de los encuestados pagarian el precio del producto.
Pregunta 6: Cuanto es su gasto promedio en cada oportunidad de compra de

productos de belleza y/o de cuidado personal de rostro, cabello o cuerpo?

%

Menos de S/ 50 7 8.8%
Entre S/50 a S/100 36 45%
Entre S/100 a S/150 27 33.8%
Entre S/150 a S/200 7 8.8%
Més de S/200 3 3.7%
Total 80 100.000%

TABLA N° 29: Elaboracién propia
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;Cuanto es su gasto promedio en cada oportunidad de compra de productos de belleza ylo
de cuidado personal de rostro, cabello o cuerpo?

30 respuestas

@ Menos de S/ 50

@ Entre 5/ 50 y S100
@ Entre SM100y $/150
@ Entre 5150 y 5/200
@ Mas de S/200

FIGURA 36: ELABORACION PROPIA

Ademas, se considera los precios de los productos de la competencia directa e

indirecta con mas ventas en el mercado

TOUS PERFUMES

ANTONID BANDERAS
ORIFLAME

HATURA KALAK
CYLOME

HHD

CARDLINA HERRERA
HATURA EKOS

ESIEA

AVON

15% 2%

=
b 4

3%

2

FIGURA N° 37: PRODUCTOS CON MAS VENTAS EN EL MERCADO. ADAPTADO DE “EL MERCADO DE COSMETICA E HIGIENE PERSONAL

EN PERU”, POR ESPARA EXPORTACION E IMPORTACION, 2019.

. Politica de descuentos:

Por volumen realizaremos descuentos a las boticas, farmacias vy
supermercados a fin de que sea mas beneficioso a nuestros clientes
comprarnos por volumen a menor precio asimismo beneficioso para generar

mayores requerimientos.
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o Descuentos por cantidad acumulada:
Esto creara confianza entre nuestros vendedores y el cliente. Esto de
referente a esto se promocionard camparfas detalladas en promocion y a la
vez se determinara el valor de venta segun los canales de distribucién donde

se detallara a continuacion:

2.8.3. Plaza:

Segun Kotler indica que el “El disefio del canal empieza con un analisis de las
necesidades de los clientes ya que son redes de transferencia de valor para el
cliente”. (Kotler, 2011, p.22)

De acuerdo con los resultados de las encuestas efectuadas a nuestro mercado
potencial nos indican lo siguiente: el 37% prefiere realizar la compra en
supermercados, seguido del 23.50% en Tiendas Especilizadas, y el 16.00% opta

por realizar la compra en farmacias.

Pregunta 4. ¢;Donde compra usualmente los productos de belleza y/o

cuidado personal de rostro, cabello o cuerpo?

%

Consultora de Belleza a domicilio 11 13.60%
Farmacias 13 16.00%
Supermercado 30 37.00%
Tiendas Especializadas 19 23.50%
Tiendas On Line 2 2.5%

Tiendas por Departamento 6 7.5%

Total 81 100.00%

TABLA N° 30: Elaboracién propia
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@ Consultora de Belleza a domicilio
@ Farmacias
Supermercado
@ Tiendas Especializadas
A @ Tiendas on line

@ Tiendas por departamento

FIGURA N° 38: ELABORACION PROPIA

Segun la Tecnologia de compraventa: nuestro canal serd tradicional y
electrénicos. Tradicional a través de bodegas, boticas, y farmacias locales de la

zona 6 y 7 de Lima metropolitana y electrénico a través de plataformas.

o =)

PE=—R .

N e

FIGURA N° 39TECNOLOGIA DE COMPRAVENTA. ADAPTADO DE “CANALES DE DISTRIBUCION”, POR EL INSTITUTO PROFESIONAL

LATINOAMERICANO DE COMERCIO EXTERIOR, 2019.

2.8.4 Promocion.

PUBLICO OBJETIVO:
HOMBRES Y MUJERES ENTRE 20 Y 59 ANOS QUE HABITAN EN LOS DISTRITOS DE LA

ZONA 6 Y 7 DE LIMA METROPOLITANA PERTENECIENTES AL NSE A Y B.

OBJETIVOS DE LA COMUNICACION

EL OBJETIVO DE LA COMUNICACION ES CAPTAR NUEVOS CONSUMIDORES,
FIDELIZAR A NUESTROS CLIENTES ACTUALES Y POSICIONAR NUESTRA MARCA EN
EL MERCADO DE PRODUCTOS COSMETICOS Y DE CUIDADO PERSONAL NUESTRAS

VENTAS.
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NUESTRO PRODUCTO BELICIOUS E.I.R.L, DAREMOS A CONOCER LOS BENEFICIOS
QUE POSEE EL PACKBELICIOUS. UTILIZAREMOS LA ESTRATEGIA DE ATRACCION,
ENFOCANDONOS EN NUESTROS CONSUMIDORES, PARA ELLO UTILIZAREMOS LOS

DESCUENTOS, REGALOS, TRANSMISIONES POR REDES SOCIALES EN VIVO, ETC.
Venta Personal:

Por medio de esta herramienta buscamos generar contacto directo con nuestro
publico objetivo asi mismo fidelizar a nuestros actuales clientes. Esperamos
que nuestro producto pueda ser incluido como la mejor opcién dentro de los
objetos personales mas importantes para su uso diario. En este punto
impulsaremos también las muestras gratis por ingreso, para que el cliente final

opte el producto.

Promocién de ventas:

Esta herramienta se busca generar e incentivar las ventas proyectadas a corto
plazo, por medio de nuestras ofertas con descuentos en los precios, descuento

hasta del 20% en el segundo producto, entre otros. A continuacion, detallamos

algunos ejemplos considerados por nuestro canal en el que participaremos.

CANALES DE DISTRIBUCION DEL PRODUCTO

Canales Herramienta de promocion de venta

Merchandising

Redes Sociales Promocion 2 X1
Regalar pequefias presentaciones

Promocion 2 X1

Regalar pequefas presentaciones

Farmacias
Rebajas por temporadas
Merchandising
Supermercados Promocién 2 X1
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Rebajas por temporadas
Regalar pequefas presentaciones
Merchandising
Regalar pequefias presentaciones
Sorteo
Ferias

Juego de ruleta con premios de

merchadising

TABLA N° 31: Elaboracién propia

Publicidad:

El objetivo es dar a conocer e informar al publico objetivo del NSE Ay B de
Lima las propiedades y beneficios que contiene nuestro producto para el

cuidado personal.

La demostracion tendra una frecuencia de cada 3 meses en nuestros diferentes
canales de ventas esto sera durante los 3 primeros afios. El merchandising de

regalo en cada presentacion realizada en tiendas especializadas.

Campafia de lanzamiento.
Objetivo:
e Hacer conocer nuestro producto.
e Poner en conocimiento la variedad de nuestros productos.
e Concientizar sobre la cuidad personal.
e Captar seguidores en redes sociales.

e Crear una imagen innovacion, natural y confianza.

Duracion:
e Se ejecutara la compafa de intriga durante dos meses (Noviembre y
Diciembre).

e Posteriormente la campafa de lanzamiento durara un mes (diciembre).
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Esta camparfia se dara via redes sociales debido a que es un canal de facil acceso y

gue capta la atencién de los futuros clientes.

Medio de difusién del producto:
v' P&gina web:
En nuestra pagina web encontraran detalles de nuestro producto, empresa y
datos de contacto.
Contaran con informacién actualizada de nuestros nuevos lanzamientos, asi
como noticias en relacion con una vida de cuidado personal y todas nuestras
promociones.

Link de pagina web: https://delicious.com

v' Facebook:
Por este medio premiaremos a las personas que siguen las indicaciones que
daremos a fin de ganar mayores seguidores. Asimismo, daremos conocer nuestras

promociones.

v/ Stand para las ferias:
Modelo de stand para nuestra primera participacion en feria por lanzamiento

del producto.

FIGURA N° 40: PROTOTIPO DE STAND . ELABORACION PROPIA
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Campafia de Intriga.

En nuestra segmentacion conductual se destacan personas entretenidas,
divertidas y muy emocionales por ello, lanzaremos la campafia de intriga, la
cual tiene como objetivo captar el interrogante y curiosidad de saber que

producto es.

Los medios que se utilizaran durante la camparia seran:

o Avisos en redes sociales en el segmento de cuidado personal y belleza

durante dos meses noviembre y diciembre.

o Se realizara publicidad digital durante todo el mes de noviembre.

Durante la etapa de intriga no se mencionara el logo, marca o nombre de la

empresa tampoco se mencionara el producto.

2.9. CUADRO DE DEMANDA PROYECTADA PARA EL NEGOCIO.

Se ha realizado la proyeccion del negocio a 5 afios y se estara buscando como

meta estratégica aumentar el porcentaje de participacion en el mercado.

De acuerdo a los estudios del Comité Peruano de Cosmética e Higiene
(COPECOH) se plantea la proyeccién del mercado para los proximos 05 afios,
de acuerdo a dos escenarios: Conservador y Optimista. La demanda futura en
el escenario optimista, para el 2025 las ventas totales del sector ascenderian
a S/ 1,101, 269.08 millones y la expectativa es que el canal “Tiendas
Especializadas” incremente su participacion. En concordancia con los objetivos
estratégicos de BELICIOUS E.I.R..L

DEMANDA PROYECTADA DEMANDA

EN UNIDADES PROYECTADA

EN SOLES
1 2021 10626 5/.828, 848.93
2 2022 11409 5/.889, 876.24
3 2023 12249 $/.955, 398.17
4 2024 13151 5/.1,025, 744. 17
5 2025 14119 $/.1,101,269.08

TABLA N° 32: ELABORACION PROPIA
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DEMANDA PROYECTADA EN UNIDADES
DE PRODUCTOS DE BELICIOU E.I.R.L.

Seriesl Series2

FIGURA N° 41: ELABORACION PROPIA

DEMANDA PROYECTADA EN SOLES DE
PRODUCTOS DE BELICIOU E.I.R.L.
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FIGURA N° 42: ELABORACION PROPIA
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CAPITULO lIl: ESTUDIO TECNICO.

3.1. TAMANO DEL NEGOCIO, FACTORES DETERMINANTES

La empresa BELICIOUS E.I.R. L. considera su poblacion objetivo y las zonas
6 (Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel) y a la zona 7
(Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina). Es importante el tamafio
del proyecto se dimensionara en funcion a la demanda actual proyectada y de
las estimaciones de la demanda de los cinco afios.

Es asi que se considera que el primer afio se abarcara un 4 % del mercado
insatisfecho para brindar los servicios y generar posicionamiento La
localizacion del mercado se considerara Lima Metropolitana debido a que nos
enfocaremos en las zonas 6y 7.

De acuerdo al servicio que brindamos nuestros proveedores nos facilitaran los
productos cosméticos e higiene, se comercializara el PACKBELICIOUS el cual
contara de diversos productos que estaran disponibles a nuestros clientes.
Nuestros principales insumos seran las cajas personalizadas de envio, papel
de encaje, cintas de decoraciones y los productos cosméticos e higiene.
Considerando este rubro del mercado segun los estudios del Comité Peruano
de Cosmeética e Higiene (COPECOH) pese a la coyuntura se ha mantenido las
ventas de los productos, por lo cual podemos tener la aceptacion del mercado

en todos los meses del afio.

FIGURA N° 43: TAMANO DEL NEGOCIO
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3.2. PROCESO Y TECNOLOGIA

3.2.1. Descripcion y Diagrama de los procesos.
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FIGURA44: DIAGRAMA DE OPERACIONES EN PROCESO DE PACKBELICIOUS.

En el siguiente link se puede apreciar el video del proceso
PACKBELICIOUS:
https://www.youtube.com/watch?v=DH903rmhxUIRY &feature=youtu.be
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https://www.youtube.com/watch?v=DH903rmhxUIRY&feature=youtu.be

.. Preparacion  Colocar  Colocar el Colocar Embalado
Inicio del .
Factores Pesado del los papel las y Encajado Total

Empaquetado Package productos membretado cintas etiquetado
Tiempo (min)
empleado por 1 5 5 5 2 2 6 3 37
(package )

TABLA N° 33: Tiempo de proceso del PACKBELICIOUS

Segun la cantidad empleada en un package, se deduce que los tiempos que alterarian nuestros procesos son el inicio del
empaquetado, envasado por la capacidad y/o velocidad de los colaboradores, por lo tanto, nuestro cuello de botella es el proceso
de embalado y etiquetado ya que este tiene una capacidad maxima de 5 kg por minuto. El resultado del proceso es de 2 package

por hora y cada una de estas con un peso de 5 kg.
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Programa de proceso.
Para generar el proceso del embalaje se ha considerado lo siguiente:

Productos cosmético e higiene: ampolla de placenta, de lino, oxicrema,
acondicionadores, gel, etc.
Presentacion por producto: Las dimensiones del envase es 28x22x10 cm.

Demanda anual proyectada por 5 afios.

Valor porcentual de la comercializacion por Sampling.

Valor porcentual de produccion por Inventario final.
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3.2.2 Capacidad Instalada y Operativa.

La capacidad instalada es la disponibilidad de infraestructura necesaria para
producir determinados bienes o servicios. La empresa BELICIOUS E.I.R.L
considera la capacidad instalada por los equipos, mobiliario, colaboradores y
espacio fisico que conforma la empresa. Como se menciono en el anterior
capitulo, la oficina de BELICIOUS E.I.R.L estara ubicada en el distrito de La
Molina, contara con un espacio de 90 m2, donde estaran ubicados 2

colaboradores para brindar los diferentes servicios.

Se debera seleccionar el proceso Optimo a utilizar, y determinar el proceso de
mas bajo rendimiento, en nuestro caso, es el proceso de cuello de botella es
el proceso de embalado y etiquetado.

Mediante este calculo se determina la cantidad de package que se pueda

entregar.

Segun la escuela de negocios: “Se refiere al nivel maximo de produccién
gue puede alcanzar una empresa con los recursos que posee.”
La capacidad instalada debe tener concordancia con los planes de venta y la
demanda y la cantidad de mano de obra, maquinarias y equipos, productos.
Se debera realizar el calculo de capacidad instalada.
Se tendra que determinar el tiempo de ciclo de proceso de entrega de los
package BELICIOUS.

a. Criterios:
Para determinar la capacidad instalada del plan se tomara en
consideracion el proceso mas lento, el cual es el proceso de proceso de
embalado y etiquetado a continuacién, detallamos la capacidad del

proceso en términos anuales con respecto al producto terminado
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b. Calculos:

Los célculos ejecutados para proceso de embalado y etiquetado son los

siguientes:
Capacidad instalada

Capacidad en kg/hora 5
Capacidad en unidades por hora (10min/ hora) 5
Horas efectivas al dia (de embalado y etiquetado) 8
Capacidad en 1 dia en unidades 37
Capacidad mensual en unidades (asumiendo 24 dias laborales) 886
Capacidad anual instalada en unidades 10, 626

TABLA N° 34: Capacidad instalada

Capacidad utilizada.

a. Criterios:
Para encontrar la capacidad utilizada se realizar4 una comparacion entre el
programa de comercializacion y la capacidad instalada para ver los cambios y

mejoras afio a afo de este concepto.

b. Céalculos:

Unidades a producir 2021 - 2025

2021 2022 2023 2024 2025

Elaborar Package 27,648 36,098 43,255 59,223 59,223

Unidades a producir 27,648 36,098 43,255 59,223 59,223

TABLA N° 35 Elaboracion propia
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% Capacidad utilizada 2021 - 2025

2021 2022 2023 2024 2025

Total unidades a producir

27,648 36,098 43,255 59,223 59,223
(Tamafo normal)
Capacidad instalada en unidades 27648 27648 27648 27648 27648
% de utilizacion 61.90% 67.25% 73.45% 80.15% 87.15%

Capacidad ociosa 38.10% 32.75% 26.55% 19.85% 12.85%

TABLA N° 36 Elaboracion propia

Capacidad maxima.

a. Criterios:
Para hallar la capacidad maxima que podemos producir en un dia como
mMAaximo sin interrupciones teniendo un escenario utopico, consideramos 24

horas de trabajo, el cual incluye 2 turnos por dia.

b. Célculos:
Asumiendo 2 turnos diarios de 8 horas continuas, nuestra capacidad maxima

es la siguiente:

Capacidad en kg/ hora

Capacidad en 1 dia en unidades 96

Capacidad diaria maxima en unidades asumiendo 1 turno (24 horas) en kg 768

TABLA N° 37: Capacidad méaxima
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3.2.3 Cuadro de requerimientos de bienes de capital, personal e
insumos.
A continuacion, se presenta la lista de mobiliario y equipos que se tendra en
la empresa BELICIOUS E.I.LR.L para iniciar con el servicio, asi como la
descripcion de bienes de capital, personal y materiales que son los

profesionales que seran el elemento principal dentro del negocio.

e EQUIPOS:

‘ EQUIPOS DESCRIPCION CANTIDAD
Marca Brother , modelo DCP-L2540DW laser
monocromatico

Impresora econdmica que imprime y copia hasta 30 ppm en
multifuncional blanco/negro y color. 1
Proyector Philips
multimedia BVP090 LED16/CW 120-277V 20W WB
Teléfono Panasonic
Celular
Coorporativo Huawei 1
HUAWEI MateBook X Pro que tiene una pantalla
tactil, PC Manager version 9.1 o posterior, y todos los
Laptop controladores necesarios instalados. 1

TABLA N° 38: EQUIPOS

Los equipos mencionados que contaremos son necesarios para ofrecer los

servicios a los clientes. Los cuales son:
e Teléfono.
e Celulares Coorporativo.
e Laptop.
e Impresora Multifuncional.

e Proyector Multimedia.
Dichos equipos seran utilizados para mantener la comunicacion con los

fututos clientes externos y los colaboradores de la empresa BELICIOUS
E.LR.L.
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e MOBILIARIO:

EQUIPOS | DESCRIPCION .~ CANTIDAD
AREA: RECEPCION

Tablero de melamina de
ESCRITORIO 18 0 24 mm. Credenza lateral o cajonera. 1

Silla de escritorio style Asenti. Material
Polipropileno,
SILLA GIRATORIO tela polister. Modelo ergonémico 1

Dimensiones 49 cm x 52 cm x 80 cm.
Estructura de
polipropileno/apilables/respaldo de
Silla Step malla.

| AREA: OFICINA ADMINISTRATIVA

Silla de escritorio style Asenti.
Material Polipropileno, tela polister.
SILLA GIRATORIO Modelo ergondmico 1

Tablero de melamina de
Escritorio 18 0 24 mm. Credenza lateral o cajonera. 1

Dimensiones 49 cm x 52 cm x 80 cm.
Estructura de
polipropileno/apilables/respaldo de
Silla Step malla.

| AREA DE DESPACHO Y ALMACEN

ilo/contemporaneo Material de roble
natural de marmol de material

compuesto
MESA 90cm, 100 cm, 120 cm, 140 cm, 150 cm
RECTANGULAR (35,4 in) 1
SILLAS material de madera

AREA DE EMBALAJE Y PRODUCTO TERMINADO

ilo/contemporaneo Material de roble
natural de marmol de material

compuesto
MESA 90 cm, 100 cm, 120 cm, 140 cm, 150 cm
RECTANGULAR (35,4 in) 1

TABLA N° 39: MOBILIARIO
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e EQUIPOS E INSUMOS COMPLEMENTARIOS

EQUIPOS E
INSUMOS COMPLEMENTARIO DESCRIPCION CANTIDAD
Para emergencias
y por cumplimiento con
Extintor - polvo quimico seco 6k Defensa Civil 1

Medicamentos basicos
Botiquin necesarios para emergencia 1
Dispensador con tres salidas
para diferentes

temperaturas/capacidad de

Dispensador de Agua 20 litros 1
Hojas Bond, tinta impresora,
lapices,
lapiceros, resaltadores,

Utiles de Escritorio borradores, etc 1

TABLA N° 40: EQUIPO E INSUMOS COMPLEMENTARIOS

e AREA ADMINISTRATIVA/RRHH.

RECURSOS HUMANOS DESCRIPCION \ CANTIDAD
Profesional: Formacidn en Administracion de empresas o Ingenieria.
Experiencia: 3 afios en puestos gerenciales.

Dominio de Microsoft Office, nivel avanzado

Dominio de Idioma Ingles, nivel intermedio.

Comunicacion asertiva, alta capacidad de negociacion y habilidades
de liderazgo.

Autodisciplina y exigencia en si mismo, con espiritu de trabajo en
equipo y entusiasmo por el trabajo.

Gerente General Emprendimiento, con ganas de crecer en la empresa. 1

Asistencia de Gerencia | Técnico en Administracion o secretaria/Experiencia 2 afios 1
Bachiller o Egresado de las carreras de Administracion de Empresas o
Marketing.

Experiencia: 2 afios en empresas del rubro cosmético,
desempefnandose en dreas de planeamiento estratégico y ventas.
Conocimiento de Excel intermedio

Idioma de inglés a nivel intermedio

Excelente nivel de comunicacién hablando y escrito.

Marketing y Ventas Fuerte orientacidén al trabajo en equipo. 1

Disponibilidad inmediata

Experiencia en operaciones de distribucidon de produccidn.
Deseable experiencia en almacén.

Operaciones Trabajo bajo presion. 1

TABLA N° 41: AREA ADMINISTRATIVA/ RRHH
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e REQUERIMIENTO DE SERVICIOS BASICOS

SERVICIO ‘ DESCRIPCION ‘ CANTIDAD ‘

LUz Abastecimiento de energia Mensual
AGUA Abastecimiento de agua Mensual
INTERNET Abastecimiento de internet Mensual

PERMISOS MUNICIPALES | Abastecimiento de permisos municipales | Mensual

ALQUILER Abastecimiento de alquiler Mensual

TABLA N° 42: REQUERIMIENTO DE SERVICIOS BASICOS

3.2.4. Infraestructura y Caracteristicas Fisicas

La empresa BELICIOUS E.I.R.L emprenderéa sus funciones administrativas y
operativas en un inmueble de 1 pisos ubicada en Jr. Las Madre Selva Mz 5
Lote 8 , Musa —La Molina, el cual cuenta con un area total de 90 m? (tiles
donde las éareas son distribuidas de acuerdo a la comodidad del
desplazamiento de nuestro personal, a la ventilacion del area, a la seguridad
de evitar una posible contaminacion, a las dimensiones de los inmuebles y

para eliminar tiempos muertos del proceso.

En el Piso 1, en la parte del ingreso contaremos con el area de desinfeccion
parte del protocolo de seguridad, todas las personas que ingresen deberan
de pasar los controles considerados debido a la coyuntura que pasamos en
el Pais. Al ingresar hacia la parte izquierda estard ubicada el area de
recepcion donde se realizara parte de los procesos de la recepcion de los

documentos que se entreguen por los productos solicitado al proveedor.

La segunda &rea es la despacho y almacén cuenta el cual estara relacionado
con la cochera, este espacio serd accesible para poder dejar la mercaderia

directamente al area correspondiente (ALMACEN).

También contara con el espacio de vestuario, el cual los colaboradores
deberdn de colocarse uniformes necesarios para poder realizar las
actividades del proceso del package, considerando también los protocolos

necesarios que se exigen segun ley, dentro del vestuario se mantendra los
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casilleros para que los colaboradores puedan dejar sus pertenecias para su

comodidad.

Cabe mencionar que en la parte posterior del area de despacho y almacén
esta ubicado los SSHH, uso exclusivo de los trabajadores.

El area siguiente es de Embalaje, el cual se realizara el proceso desde el
inicio de tener los productos y colocarlos en los package dependiendo de lo

solicitado por el cliente.

BELICIOUS E.I.LR.L. cuenta con la oficina de la Gerencia General, la cual se
encuentra considerada también las areas de Administracion, Marketing vy

Ventas, todas conectadas para poder trabajar directamente entre si.

Por ultimo, se contara con un area de limpieza, el cual sera necesario para la

prevencion y desinfeccion de las areas de la empresa.
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Elaborado en Microsoft Visio

.FIGURA N° 45: ELABORACION DEL PLANO DE LA EMPRESA BELICIOUS E.I.R.L.
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3.3.

LOCALIZACION DEL NEGOCIO, FACTORES DETERMINANTES

La ubicacién del negocio es un factor muy importante para el éxito de

BELICIOUS E.I. R.L., por lo cual se considerara zona 6 (Jesus Maria, Lince,

Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel) y a la zona 7(Miraflores, San Isidro,

San Borja, Surco, La Molina).

Los distritos considerados en base a criterios como caracteristicas

Geografico, Sociales, Econémico, Institucionales.

Evaluacién de Factores:

Considerando que nos dirigimos a la zona 6 y 7 de Lima Metropolitana, y

nuestros proveedores se sitlan en Santa Anita, Puente Piedra, San Martin

de Porres, La Molina, Brefa.

Puente Piedra
Santa Rosa
Ancon
Carabaylio SIL
Comas El Agustino
Rimac
Independencia
SMP
Los Olivos *
UGI'J. e c) ‘
: o ¢
Brena Jesis Maria
LaVictoria  Pueblo Libre
Lince Magdalena
Sanlsidro  San Miguel
Lima Cercado
UGELO7
San Luis Barranco
San Borja Miraflores
Surco Chorrillos
Surquillo

Cieneguilla
La Molina
Ate

Santa Anita
Lurigancho
Chaclacayo

UGELO1

SIM
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VES

Lurin
Pachacamac
San Bartolo
Punta Negra
Punta Hermosa
Chilca
Pucusana

FIGURA 50. UGEL LIMA METROPOLITANA. ELABORACION PROPIA

El punto céntrico es la UGEL 06 por lo cual se consideran para evaluacion

los distritos de Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina.
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Descripcion 1 2 3 4 5  Ponderacién %

Proximidad con los proveedores 5 5 14%
Ubicacion de la poblacién objetivo 5 5 14%
Localizacion 5 5 14%

vias de comunicacién y medios de

3 3 8%
transporte
Entorno 3 3 8%
Empleo y desarrollo 4 4 11%
Servicios publicos 5 5 14%
Precio del terreno y valorizacion 4 4 11%
37 100%

TABLA N° 43: METODO DIMENSIONAL DE LOCALIZACION

De acuerdo al método dimensional de la localizacion se consider6 segun
criterio propio e investigacion de la ubicacion de cada distrito. Se obtuvo que
el mejor distrito para el negocio es La Molina, debido al costo del alquiler,

acceso a los proveedores, etc.

La empresa tendra como ubicacion en la Jr. Las Madre Selva Mz 5 lote 8-Musa.
La ubicacion tendra un espacio de 90 m2 en donde se distribuira entre espacios
area administrativa, operativa y recepcion. Por otro lado, se considera que el
distrito de La Molina tiene una ubicacion mas idonea para el tipo de

comercializacion que realizaremos.

El servicio que se realizara sera de entrega directamente al cliente a domicilio
o el lugar donde solicite el cliente, el cual se podran desarrollar sin ningan

problema.
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Se debe tener en cuenta los siguientes puntos importantes:

e La oficina seleccionada es parte de una casa de actividad comercial

empresarial de 3 pisos.
¢ El costo de alquiler y/o arrendamiento de la oficia es en promedio S/1500.

e La ubicacion es en Jr. Las Madre Selva MZ 5 Lote 8, Musa — La Molina,

referencia a la altura del depdésito de vehiculos de la Molina.

¢ El alquiler incluye cableado interno para teléfonos y cableado estructurado

para PC’s, y cochera habilitada.

Del mismo modo, tomando en cuenta la ordenanza N° 149/MDSM , que
aprueba la regularizacién de los procedimientos de Licencias y Autorizaciones
de Funcionamiento en el distrito de La Molina , se considera que es factible
la tramitacion y obtencion de la licencia de funcionamiento para la empresa
BELICIOUS E.ILR.L ; presentando todos los requisitos y siguiendo el
procedimiento establecido por dicha Municipalidad.
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CAPITULO IV: ESTUDIO DE LA INVERSION Y FINANCIAMIENTO.

4.1. Inversion Fija

Un activo fijo son aquellos bienes de una empresa que pueden ser tangibles
o0 intangibles, no pueden consumirse a corto plazo y que son necesarios para
gue la empresa funcione. Hablamos de activos fijos cuando nos referimos a

bienes como: material de oficina, maquinaria, inmuebles, etc.

Un activo fijo se deprecia cuando a través del tiempo los recursos de la
empresa van perdiendo su valor, para nuestra empresa se hace por el método

de linea recta.

La depreciacion tributaria reconoce el desgaste del activo fijo por lo cual es el
20% minimo de una unidad impositiva tributaria (UIT), para este afio el monto

es 4 300 soles.

Afo Valor s/. Base legal

2020 4 300 D.S. N° 380-2019-EF

TABLA N° 44: Valor de la Unidad Impositiva Tributaria

4.1.1. Inversion Tangible
Un activo tangible se considera aquellos bienes de naturaleza material susceptibles
de ser percibidos por los sentidos y cuantificables, por ejemplo, inmuebles, equipos,

etc.
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De DCIO 0 dad =

allo Ola e O
Equipos 4,500.00| 4,500.00
Impresora multifuncional 1 1,200.00| 1,200.00| 1,200.00
Proyector multimedia 1 1,300.00| 1,300.00| 1,300.00
Teléfono 1 100.00 100.00 100.00
Celular Coorporativo 1 200.00 200.00 200.00
Laptop 1 1,700.00| 1,700.00| 1,700.00
Mobiliario 1,400.00| 1,400.00
ESCRITORIO 2 250.00 500.00 500.00
SILLA GIRATORIO 2 100.00 200.00 200.00
Silla Step 2 100.00 200.00 200.00
MESA RECTANGULAR 2 150.00 300.00 300.00
SILLAS 4 50.00 200.00 200.00
Equipos e insumos complementarios 920.00 920.00
Extintor - polvo quimico seco 6k 1 70.00 70.00 70.00
Botiquin 1 50.00 50.00 50.00
Dispensador de Agua 1 300.00 300.00 300.00
Utiles de Escritorio 1 500.00 500.00 500.00
Total General 6,820.00 6,820.00

TABLA N° 45: INVERSION TANGIBLE

4.1.2. Inversién Intangible

Un activo intangible es aquel bien de naturaleza inmaterial; es decir que no

se puede tocar, por ejemplo, una patente, licencias y marcas.

Aunque no tengan sustancia fisica otorga beneficios econémicos a la

empresa que lo posee.

Costo unitario | Total
Concepto Cant. S/sin IGV Valor Importe
Gastos de Constitucion 330.00 | 330.00
Busqueda de nombre 10.00 10.00 10.00
Reserva de nombre (valido 30 dias) 20.00 20.00 20.00
Gastos notariales 300.00 300.00 | 300.00
Marcas y patentes 993.00 | 993.00
Registro de la marca del producto 400.00 400.00 | 400.00
Elaboracion de la mlnuta,de' la constitucion y escritura 593.00 593.00 | 593.00
publica
Licencias 3,280.00 | 3,280.00
Licencia de funcionamiento 300.00 280.00 | 280.00
Adelanto de Renta Mensual 1,500.00 3,000.00 | 3,000.00

Total Gastos Intangibles 4,603.00 4,603.00

TABLA N° 46: INVERSION INTANGIBLE
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4.2. Capital de Trabajo

Para determinar el monto del capital de trabajo necesario para el afio 1

proyectarlo para los deméas afios utilizaremos la ratio de necesidad.

A continuacién, tenemos a detalle el capital de trabajo requerido en los

proximos afnos, asi mismo se presenta la recuperacion de capital de trabajo

en el ultimo afio.

. COSTO TOTAL

PLANILLA Cantidad ANUAL

Gerente General 1 2,686.67 32,240.00
Asistente de Gerencia 1 1,249.30 14,991.60
Jefe de Marketing y Ventas 0 0.00 0.00
Analista de Operaciones 1 3,935.97 47,231.60
7,871.93 94,463.20

TOTAL MANO DE OBRA
MANO DE OBRA INDIRECTA

Cantldad

Tercerizacidén de contador 200.00 2,400.00
Servicio de trasnporte 1 100.00 1,200.00
300.00 3,600.00

TOTAL MANO DE OBRA INDIRECTA

ADMINISTRATIVOS

Publicidad (Redes Sociales) 0.00 300.00
Utiles de escritorio 10.00 120.00
Utiles de aseo 50.00 600.00

60.00 1,020.00
TOTAL DE GASTOS 12.240.00

Alquiler mensual 1,500.00 18,000.00
1,500.00 1,500.00
TOTAL DE ALQUILER MENSUAL 18,000.00

Energia Eléctrica 1 60.00 720.00
| Agua 1 40.00 480.00
Telefonia/Internet 1 70.00 840.00
Servicio Claro 1 40.00 480.00
210.00 2,520.00
TOTAL DE COSTOS DE SERVICIOS
TOTAL GENERAL 9,941.93 103,103.20

TABLA N° 47: CAPITAL DE TRABAJO
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4.3. Inversion Total

Luego de mencionar los recursos necesarios para iniciar con el plan de
negocio, se concluyé que la sumatoria de la inversién tangible, inversion
intangible y el capital de trabajo da una inversion total de S/ 114,526.20. La
inversion sera considerada del capital propio (duefio), las cuales se detallan

en el siguiente cuadro:

Rubro Valor Inversion %
Inversion Tangible 6.620.00 6.620.00 5.95%
Inversian Intangible 4 603.00 4 603.00 4.02%
Capital de trabajo 103,103.20|1 103.103.20 90.03%

Total 114,526.20| 114,526.20 100%

TABLA N° 48: INVERSION TOTAL

Resumen de Inversiones

5.95%

4.02%

= [nversion Tangible = Inversidn Intangible = Capital de trabajo

FIGURA N° 51: INVERSION TOTAL
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4.4. Estructurade lainversion y financiamiento

La inversion estara compuesta por parte de capital propio. La empresa
cuenta con el respaldo del total de inversion el 100% del Unico accionista.
Tomando en cuenta el total de inversion, se decide que la inversion
tangible, intangible y el capital de trabajo serd proporcionada por el

accionista, proporcionando un monto de S/ 141,526.20

45. Fuentes Financieras

Parte de nuestro plan de tendremos un respaldo en FACTUREDO es una
gran alianza para las empresas que permite tener liquidez inmediata para
seguir dando soluciones a las necesidades de las empresas.

https://facturedo.pe/inversionista/
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CAPITULO V: ESTUDIO DE LOS COSTOS, INGRESOS Y EGRESOS

5.1. Presupuesto de los costos

La empresa BELICIOUS E.I.R.L se basa en la comercializacién de productos
del rubro de belleza. Para establecer los costos, se establecio que el servicio

de entrega del package es el producto/servicio estrella de la empresa.

COSTOS TOTALES

COSTOS FIJOS

AROS MENSUAL |
PUBLICIDAD (AGENCIA
MARKETING) s/ 1,000.00
RENTA ALQUILER s/ 1,500.00
UTILES DE OFICINA s/ 60.00
SERVICIOS CONTABLES s/ 2,400.00
SERVICIO DE LIMPIEZA s/ 600.00
COSTOS DE SERVICIOS s/ 210.00
OTROS GASTOS
ADMINISTRATIVOS s/ 3,500.00
PLANILLA s/ 5,630.00
MANO DE OBRA INDIRECTA | 5/ 100.00
TOTAL s/ 15,000.00
COSTOS VARIABLES UNITARIO

ANOS  MENSUAL |
COSTO CAJA, CINTA Y OTROS
DECORATIVOS s/ 5.00
COSTO DE PRODUCTO 1 s/ 14.00
COSTO DE PRODUCTO 2 s/ 7.00
COSTO DE PRODUCTO 3 s/ 14.00
COSTO DE PRODUCTO 4 s/ 4.00
COSTO DE PRODUCTO 5 s/ 6.00
MANO DE OBRA s/ 4.00
TOTAL PACKAGE 54.00
COSTO TOTAL 15,054.00

TABLA N° 49: PRESUPUESTOS DE LOS COSTOS
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5.2. Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO 2021 MENSUAL

PRECIO UNITARIO 78.00
CANTIDAD SEGUN PROYECTADO 885.50
COSTOS FJOS 15,000.00
COSTO VARIABLE UNITARIO 54.00

PUNTO DE EQUILIBRIO
(CANTIDAD) 625

PUNTO DE EQUILIBRIO (VENTAS) | S/ 48,750.00
TABLA N° 50: PUNTO DE EQUILIBRIO
INGRESOS TOTALES 69,069.00
COSTOS TOTALES 47,817.00
COSTOS FIJOS 15,000.00
UTILIDAD OPERATIVA 6, 252.00

TABLA N° 51: UTILIDAD OPERATIVA

5.3. Estado de ganancias y pérdidas.

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS

2021 2022 2023 2024 2025

Ventas 828,848.93 889,876.24 955,398.17 | 1,025,744.17 1,101,269.08
Costo de venta 573,818.49 616,068.17 661,429.50 710,130.58 762,417.05
Utilidad bruta 255,030.44 273,808.07 293,968.67 315,613.59 338,852.02
Gastos de ventas 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00
Gastos Administrativos 194,903.20 194,903.20 194,903.20 194,903.20 194,903.20
Depreciacion y amortizacion 420.70 420.70 420.70 420.70 420.70
Utilidad de Operacién 47,706.54 66,484.17 86,644.77 108,289.69 131,528.12
Gastos Financieros - - - - -
Utilidad Ante de Impuestos 47,706.54 66,484.17 86,644.77 108,289.69 131,528.12
Impuesto a la renta 4,770.65 7,035.33 12,982.71 19,367.96 26,223.30
Utilidad neta 42,935.89 59,448.84 73,662.06 88,921.73 105,304.83

TABLA N° 52: ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS
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5.4. Presupuesto de ingresos

Tomando en cuenta el mercado y el publico objetivo de BELICIOUS E.I.R.L,

se considera un crecimiento de 15% por cada afio el producto/servicio que

ofrece la empresa. Dichas proyecciones contribuirdn a tener una vision

general del negocio para tomar decisiones estratégicas.

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS ‘

2021

2022

2023

2024

2025

Ventas

828,848.93

889,876.24

955,398.17

1,025,744.17

1,101,269.08

TABLA N° 53: PRESUPUESTO DE INGRESOS

5.5. Presupuesto de Egresos

En el presente punto, se detallaran todos los egresos de la empresa, se

calculara y plasmara el registro de cuanto dinero se requiere para desarrollar

y materializar el presente plan de negocio.

COSTO DE PRODUCCION

COSTO CAJA, CINTAY OTROS

DECORATIVOS S/ 53,131.34 S/ 57,04335|S/ 61,243.47 | S/ 65,752.83 | S/ 70,594.17
COSTO DE PRODUCTO 1 S/ 148,767.76 S/ 159,721.38 | S/ 171,481.72 | S/ 184,107.93 | S/ 197,663.68
COSTO DE PRODUCTO 2 S/ 74,383.88 S/ 79,860.69 | S/ 85,740.86 | S/ 92,053.96 | S/ 98,831.84
COSTO DE PRODUCTO 3 S/ 148,767.76 S/ 159,721.38 | S/ 171,481.72 | S/ 184,107.93 | S/ 197,663.68
COSTO DE PRODUCTO 4 S/  42,505.07 S/ 45,634.68 | S/ 48,994.78 | S/ 52,602.27 | S/ 56,475.34
COSTO DE PRODUCTO 5 S/ 63,757.61 S/ 68,452.02 | S/ 73,492.17 | S/ 78,903.40 | S/ 84,713.01
MANO DE OBRA S/ 42,505.07 S/ 45,634.68| S/ 48,994.78 | S/ 52,602.27 | S/ 56,475.34
TOTAL S/ 573,818.49 S/ 616,068.17 | S/ 661,429.50 | S/ 710,130.58 | S/ 762,417.05

TABLA N° 54: COSTOS DE PRODUCCION

‘ GASTOS DE VENTAS 2021 2022 2023 2024 2025
PUBLICIDAD (AGENCIA

MARKETING) 12,000.00| 12,000.00 | 12,000.00| 12,000.00 12,000.00
TOTAL 12,000.00| 12,000.00 | 12,000.00| 12,000.00 12,000.00

TABLA N° 55: GASTOS DE VENTA

‘ GASTOS ADMINISTRATIVOS 2021 2022 2023 2024 2025
RENTA ALQUILER 18,000.00| 18,000.00| 18,000.00| 18,000.00| 18,000.00
UTILES DE OFICINA 720.00 720.00 720.00 720.00 720.00
SERVICIOS CONTABLES 28,800.00| 28,800.00| 28,800.00| 28,800.00| 28,800.00
SERVICIO DE LIMPIEZA 7,200.00| 7,200.00| 7,200.00| 7,200.00| 7,200.00
COSTOS DE SERVICIOS 2,520.00| 2,520.00| 2,520.00| 2,520.00| 2,520.00
OTROS GASTOS ADMINISTRATIVOS 42,000.00| 42,000.00| 42,000.00| 42,000.00| 42,000.00
TOTAL 99,240.00 | 99,240.00| 99,240.00 | 99,240.00| 99,240.00

TABLA N° 56: GASTOS ADMINISTRATIVOS
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GASTOS PERSONAL

PLANILLA MOD 94,463.20 94,463.20 94,463.20 94,463.20 94,463.20
MANO DE OBRA INDIRECTA 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00
95,663.20 95,663.20 95,663.20 95,663.20 95,663.20

TABLA N° 57: GASTOS DE PERSONAL

ACTIVOS FIJOS

CANTIDAD

COSTO
X UNIDAD

COSTO
TOTAL

ANOS
VIDA UTIL

DEPRECIACION
TOTAL

2,025

TASA DE
DEPRECIACION
SEGUN SUNAT

(ANUAL)

SALDO
VALOR
RESIDUAL

Impresora multifuncional 1| 1,200.00| 1,200.00 4 300.00 75.00 75.00 75.00 75.00 75.00 25% 825.00
Proyector multimedia 1| 1,300.00| 1,300.00 4 325.00 81.25 81.25 81.25 81.25 81.25 25% 893.75
Teléfono 1 100.00 100.00 10 10.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 10% 95.00
Celular Coorporativo 1 200.00 200.00 10 20.00 2.00 2.00 2.00 2.00 2.00 10% 190.00
Laptop 1| 1,700.00| 1,700.00 4 425.00| 106.25| 106.25| 106.25| 106.25| 106.25 25% 1,168.75
ESCRITORIO 2 250.00 500.00 10 50.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 10% 475.00
SILLA GIRATORIO 2 100.00 200.00 10 20.00 2.00 2.00 2.00 2.00 2.00 10% 190.00
Silla Step 2 100.00 200.00 10 20.00 2.00 2.00 2.00 2.00 2.00 10% 190.00
MESA RECTANGULAR 2 150.00 300.00 10 30.00 3.00 3.00 3.00 3.00 3.00 10% 285.00
SILLAS 4 50.00 200.00 10 20.00 2.00 2.00 2.00 2.00 2.00 10% 190.00
Extintor - polvo quimico seco 10%

6k 1 70.00 70.00 10 7.00 0.70 0.70 0.70 0.70 0.70 66.50
Botiquin 1 50.00 50.00 10 5.00 0.50 0.50 0.50 0.50 0.50 10% 47.50
Dispensador de Agua 1 300.00 300.00 10 30.00 3.00 3.00 3.00 3.00 3.00 10% 285.00
Utiles de Escritorio 1 500.00 500.00 10 50.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 10% 495.00
TOTAL 6,820.00 1,312.00| 284.70| 284.70| 284.70| 284.70| 284.70 5,396.50

TABLA N° 58: DEPRECIACION
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AMORTIZACION

2025

CONCEPTO

CANTIDAD VALORINICIAL VALOR TOTAL TASA DE AMORTIZACION ANUAL

2021

. 2022

2023

2024

Registro de Marca 1.00 S/ 400.00 S/ 400.00 20% S/ 80.00| S/ 80.00| S/ 80.00| S/ 80.00| S/ 80.00
Licencia de Funcionamiento 1.00 S/ 280.00 S/ 280.00 20% S/ 56.00| S/ 56.00| S/ 56.00| S/ 56.00| S/ 56.00
TOTAL AMORTIZACION S/ 136.00 | S/ 136.00 | S/ 136.00 | S/ 136.00 | S/ 136.00
5.6. Flujo de Caja Proyectado
PERIODO | 2020 | 2021 2022 2023 | 2024 2025
INVERSION TANGIBLE 6,820.00
INVERSION INTANGIBLE 4,603.00
INVERSION DE CAPITAL DE TRABAJO 103,103.20
RECUPERACION DEL CAPITAL 103,103.20
VALOR RESIDUAL 5,396.50
TOTAL -114,526.20 0.00 0.00 0.00 0.00 108,499.70
FLUJO DE INVERSION -114,526.20 0.00 0.00 0.00 0.00 108,499.70
INGRESOS
INGRESOS POR VENTAS 0.00 828,848.93 889,876.24 955,398.17 1,025,744.17 1,101,269.08
TOTAL INGRESOS 0.00 828,848.93 889,876.24 955,398.17 1,025,744.17 1101269.079
EGRESOS
COSTOS DE PRODUCCION 573,818.49 616,068.17 661,429.50 710,130.58 762,417.05
GASTOS DE VENTAS 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00
GASTOS ADMINISTRATIVOS 194,903.20 194,903.20 194,903.20 194,903.20 194,903.20
IMPUESTOS 4,770.65 7,035.33 12,982.71 19,367.96 26,223.30
TOTAL EGRESOS 0.00 785,492.35 830,006.70 881,315.41 936,401.74 995543,5512

FLUJO DE CAJA ECONOMICO -114,526.20 43,356.59 59,869.54 74,082.76 89,342.43 214,225.23

43,356.59

59,869.54

89,342.43

214,225.23

FLUJO DE CAJA TOTAL ‘
TABLA N° 59: FLUJO DE CAJA PROYECTA

11452620
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5.7. Balance General

Terminado el dltimo punto del presente capitulo, se calcula y analiza el
balance general el cual es una herramienta fundamental para conocer la
situacion financiera de la empresa en un periodo determinado. Cabe resaltar
que el balance general esta compuesto por el activo de la empresa (recursos
corrientes y fijos que posee la empresa), pasivos y patrimonio neto (Es la parte

gue queda de los activos de la empresa, una vez deducidos todos los

pasivos).

ACTIVOS PASIVO

CAJA Y BANCOS s/ 103,10320 |TOTALPASVO | 0.00]
INVENTARIO PATRIMONIO
s/
ACTIVOS TANGIBLES | S/ 6,820.00 | CAPITAL 114,526.20
s/
ACTIVOS INTANGIBLES | S/ 4,603.00 | TOTAL PATRIMONIO 114,526.20
TOTAL PASIVO Y s/
TOTAL ACTIVOS s/ 114,526.20 | PATRIMONIO 114,526.20

TABLA N° 60: BALANCE GENERAL
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CAPITULO VI: EVALUACION

6.1 Evaluacion Econdmica, Parametros de Medicién

El Costo de Oportunidad del Capital o tasa (porcentaje) de descuento es el
rendimiento esperado de la mejor alternativa de inversion con igual riesgo,

sirve para evaluar el aporte propio.

El COK nos ayuda a saber si existe alguna mejor alternativa, con igual
riesgo, en la que podriamos invertir. Nos indica, entonces, cudl es la

alternativa equivalente.

Factor de riesgo= (cok promedio+ TCEA neta)/cok promedio

FIGURA N° 52: COK

Con respecto al valor actual neto (VAN) es un indicador financiero que sirve
para determinar la viabilidad de un proyecto. Si tras medir los flujos de los
futuros ingresos y egresos y descontar la inversion inicial queda alguna
ganancia, el proyecto es viable. Ademas, para evaluar la rentabilidad del
proyecto, se debe tener en cuenta la Tasa interna de retorno (TIR) es la
tasa de interés o rentabilidad que ofrece una inversion. El porcentaje de
beneficio o pérdida que tendra una inversion para las cantidades que no se

han retirado del proyecto.

VAN = - INV + (FC1/(1+)E + FC2/(140)? + FC3/(1+)® + ccovvoocet FCN/(140)")

FIGURA N° 53: VAN

La VAN, obteniendo un monto de S/ 142,470.78 lo cual tiene como
significado que el resultado determina que los flujos de efectivo cubriran los
costos totales de inversion, por lo cual la decision de ejecutar el proyecto.
Cabe resaltar que el monto total de inversion es de S/ 114,526.20. Del
mismo modo, se procedio con el célculo de la TIR (Tasa interna de retorno
econoémico), teniendo como resultado 53.9% lo cual sefiala que el proyecto

presenta una rentabilidad mayor al costo de oportunidad.
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VAN S/ 142,470.78

TIR 53.9%

TABLA N° 61: ECONOMICO

6.2. Evaluacion Financiera, Parametros de Medicion

La WACC es el coste medio ponderado del capital, y es utilizada como
tasa de descuento para valorar empresas o proyectos de inversion
mediante el método del descuento de flujos de caja esperados. El calculo
tiene en cuenta tanto el nivel de fondos propios de la empresa y su coste,
como el nivel de endeudamiento y su coste financiero, asi como la tasa
impositiva que debe afrontar la empresa. Por tanto, tiene en cuenta todas
las fuentes de recursos de la empresa, ya sean propias o ajenas. La
empresa tendra sus propios recursos (capital propio) para poder manejar
las situaciones financieras en los 5 afios proyectados.

6.3. Evaluacion Social

Nuestra empresa tiene un gran compromiso con la responsabilidad social
frente al entorno pues estamos comprometidos a contribuir con la
reduccion de la contaminacién ambiental, esto lo podremos lograr a través
de nuestros productos los cuales estan elaborados en su mayoria con
insumos y poco contaminantes, adicionalmente a ello contamos con

empagques reciclables de material biodegradable.

PRODUCTOS COSMETICOS BELICIOUS E.I.RL. cuenta respectivamente

con un plan de ayuda social para el entorno externo e interno.

Creacidon empleo que cubrird las necesidades y condiciones de vida de
muchos peruanos, mientras mas marcas se asocien con nosotros habra
mas crecimiento de BELICIOUS E.ILR.L y por ende mas personal

contratada. Por otro lado, se contribuira al erario nacional cumpliendo con
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nuestro deber del pago de impuestos, beneficiando asi a los componentes

de la sociedad, principalmente del distrito de La Molina.
6.4. Impacto Ambiental

Contribuir con la reduccién de la contaminaciéon ambiental a nivel mundial.

a) Reciclaje consiente: se tendra un personal encargado de ensefiar la
forma correcta de reciclar cada producto o material a desechar, el cual
serd capacitado constantemente en temas de reciclaje y otros temas
relacionado, de tal forma que pueda ensefiar a sus compafieros la

importancia del reciclaje y asi lo pueda aplicar a su vida diaria.

FIGURA N° 54: TACHOS DE BASURA. ELABORACION PROPIA

b) Recuperacién de energia de residuos: se realizard la recuperacion
de energia de residuos mediante la reutilizacion de productos
reciclables para ser llevados a organizaciones encargadas de procesar

este tipo de residuos.

FIGURA N° 55: RECUPERACION DE RESIDUOS. ELABORACION PROPIA
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c) Con los trabajadores.

El personal de trabajo de la empresa es parte fundamental en la
organizacion ya que son los que haran todo lo posible por cumplir los

objetivos planteados. Es por ello que se plantea lo siguiente:

e Cursos online de seguridad en el trabajo, transparencia, trabajo en
equipo, entre otros.

e Cursos libres de Excel, Word, Office, Manejo de estados financieros
personales.

e Capacitaciones de mejora continua para ejercer en sus respectivas

areas.
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CAPITULO VII: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1. Conclusiones

Primer Capitulo

Se estima que las ventas proyectadas 2021 al 2025 aumentaran en un
4%, por lo cual concluimos que nuestras package de productos
cosmeéticos cumpliran con las expectativas del cliente, posicionando en
el 2025 a como una de las empresas lideres en el mercado.

Se concluye que se requiere incrementar los canales de distribucion,
debido a que el plan de negocio es moderado bajo.

Se determind de una manera adecuada el mercado potencial teniendo
en cuenta los criterios de segmentacion entre los cuales estan la
segmentacion  demografica, socioeconOmica, conductual 'y
psicografica.

El mercado objetivo se determind con los criterios de poder adquisitivo,
estilo de vida, edad y ubicacion con lo cual concluimos que nuestro
producto es atractivo para las personas sofisticadas para los cuales es
primordial el cuidado personal.

Los productos cosmeéticos tienen un potencial de ventas debido a sus

caracteristicas de facil uso de los productos a través del codigo QR.

Segundo capitulo

Se determind el mejor tipo de sociedad entre los diversos tipos de
sociedades.
Se determiné el adecuado tamario de la organizacion coherente con el

namero de trabajadores y sueldos de sus integrantes.
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Tercer capitulo

e Se establecio el diagrama de flujo de manera clara y concisa
estableciendo las mejores rutas y teniendo en cuenta la capacidad
instalada asi mismo se determiné los cuellos de botella, asi mismo se

identificd las operaciones unitarias y las zonas de inspecciones.

Cuarto capitulo

e Se estableci6 de manera clara la micro localizacién como la macro
localizacion estableciendo variables criticas y ponderaciones
numéricas para determinar la mejor localizacion del centro de

operacion.

Quinto Capitulo

e Se determina las diversas inversiones de activos fijos estableciendo los
criterios que son menor a un cuarto de UIT e indicando cuales son los
activos fijos que tienen una vida util mayor a un afo.

e Se determind y considero que la fuente financiamiento que tendria la
empresa seria el capital propio.

e Se determiné de manera clara y concisa los ingresos y ventas de cada
tipo de nuestros dos productos cosmeéticos que contamos.

Sexto capitulo.

e Se concluye que los indicadores de rentabilidad como el VAN y el TIR,
periodo de recuperacion de la inversion, analisis de beneficio/Costo,
demuestran mediante calculos el retorno de inversién por parte del
duefio, generando un valor agregado considerable en el proyecto.

e Se concluye que el proyecto es rentable debido a que la TIR es mayor
gue el COK, en nuestro caso el valor del TIR en nuestro proyecto es
53.9% y el COK propio es 19%.
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La tasa interna de retorno anual econémico indica que la rentabilidad
se recuperara en un ochenta por ciento en el primer afio de operacion
de la empresa, la cual incluye los costos del promedio ponderado de la
empresa.

El retorno de nuestra inversién econdémica sin cargas financieras y con
cargas financiera sera de un afio y ocho meses, segun este analisis
resuelta muy beneficioso invertir en el negocio ya que nuestra inversion
se recuperaria en tiempo aceptable.

Se determiné que el analisis del punto de equilibrio es un indicador que
nos muestra cuando la empresa se encuentra en la zona de ganancia
o la zona de perdida.

Se determind la necesidad de entender el concepto del margen de
contribucion para determinar de manera agil el punto de equilibrio en
soles.

El andlisis de sensibilidad y riesgo se relacionan con las cinco fuerzas
de Porter, cada una de las fuerzas van a darnos una estimacion de los
posibles escenarios y que estrategias podriamos plantear para
modificar de manera positiva o negativa la variacion de demanda y el
precio.

El analisis de sensibilidad y riesgo de analisis unidimensional es una
herramienta de estimacién de una posible proyeccion en los escenarios
supuestos los cuales nos indican el numero de variables criticas y
variables sensibles segun sea el grado de disminucién tomando como
punto de referencia al VAN.

El analisis de sensibilidad y riesgo multidimensional indica que existen
dos variables sensibles la demanda y el precio y el perfil del riesgo es
moderado bajo.
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7.2.

Recomendaciones

Finalizando el estudio del plan de negocio, recomendamos examinar
otros canales de distribucion a futuro como supermercados, farmacias,
ferias, etc. a partir del tercer afo en el cual se promocione el producto

debido a que la demanda y el precio son puntos sensibles de tratar.

Se recomienda buscar nuevas propuestas de financiamiento
aprovechando el historial crediticio para expandir la demanda del

producto.

Se recomienda a futuro invertir en publicidad televisiva y promociones
por parte de influencers en redes sociales para que el producto se

mantenga vigente.

Se recomienda implementar un medio de transporte adecuado que le
pertenezca a la empresa para la distribucion del producto con la

finalidad de no incurrir en gastos de servicios por terceros.

Finalmente recomendamos investigar, seguido tener un portafolio de
productos cosméticos para lograr mayores posibilidades de eleccion

para los clientes.
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