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RESUMEN EJECUTIVO

El plan de negocio se realizd con el propdsito de innovar, introducir y comercializar
una nueva version de los equipos de aires acondicionados en el mercado nacional;
con una propuesta novedosa nuestros equipos de disefios ecoldgicos y eficientes en
el consumo de energia contribuiran a mejorar el entorno en el que vivimos; para ello
nuestra representada disefio la parte técnica y fisica de nuestro equipo para luego
registrar el disefio industrial en Peru con el fin de proteger su disefio del equipo por al
menos diez afos.

La idea de nosotros es tercerizar la fabricacion en China a través de un proveedor que
se encargara de la importacién, supervision y distribucion de los equipos Unicamente
a nosotros en Peru, a través del asesoramiento constante nos brindara seguridad y
garantia en la produccion de nuestros productos.

En un comienzo, con base del estudio de mercado realizado se analiz6é la demanda y
la oferta, el cual se identific6 que existe una demanda insatisfecha en la ciudad de
Lima que no cuenta con la disponibilidad inmediata de los equipos, y que existen
pocas empresas especializadas que ofrezcan equipos de aires acondicionados
ecologicos para el rubro comercial y doméstico.

Para el desarrollo de las estrategias comerciales, se identific6 como mercado objetivo
a Lima Metropolitana, y se considerd que nuestros principales clientes estarian en los
cinco distritos: La Molina, Miraflores, San Isidro, San Borja y Surco por el nivel
adquisitivo, cuyos clientes finales consideramos familias y pequefias oficinas,

personas mayores de 25 afios, pertenecientes a la poblacion econémicamente activa.
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Finalmente, se identifico la inversion total detallando cada uno de sus componentes;
se realiz6 la evaluacion econdmica y financiera, donde se presentan las proyecciones
y el presupuesto requerido para el inicio del proyecto, terminando con la evaluacion

social y el impacto positivo que tendra en el ambiente.
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CAPITULO I: ORGANIZACION Y ASPECTOS LEGALES

En el presente plan, se definird la empresa desde su constitucion legal hasta la
organizacional, ambos referidos desde el marco legal societario, tributario, laboral,
registral y de cardcter regulatorio, que sean aplicables para el funcionamiento del tipo

de negocio a establecer.

1.1. Nombre o razon social

Para el presente plan, determinamos como razén social de la empresa a “WAYRA
CHIRI SAC.”, es el nombre legal que se registrara ante SUNARP, con el fin de verificar
si existe alguna igualdad o coincidencia con otro nombre o razén social solicitado

antes.

La constitucion de la empresa comienza con la eleccién de la forma juridica,
organizacional y administrativa, seguido realizando los diferentes tramites necesarios

en cada organismo respectivamente y termina con el inicio de la actividad.

Su denominacion serA WAYRA CHIRI SAC ya que se adecua a una Empresa de

Sociedad Andnima Cerrada “SAC”.

1.2. Actividad Econémica o Codificacion Internacional (ClIU)

La Clasificacion Internacional Industrial Uniforme (ClIU) es la clasificacion de
actividades cuyo alcance abarca a todas las actividades economicas entre bienes y
servicios, con el objetivo principal de proporcionar categorias de actividades, niveles
de desarrollo, requerimientos, normalizacion, politicas econdmicas e industriales,

entre otras utilidades.
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En el Peru, el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI) ha establecido la
adopcion de la nueva revision de la CllU de todas las actividades econdmicas a
Revision 4, lo cual permitira establecer un esquema conceptual uniforme a fin de
contar con informacion més real a nivel de empresas y establecimientos productivos

de bienes y servicios.

Este ClIU es el cadigo que identifica la actividad econdmica de cualquier negocio
formal, dato que esta registrado en la ficha RUC. De acuerdo con la actividad
econdmica de nuestra empresa orientada a la comercializacién de equipos aire
acondicionado, el sistema de codigo que presenta la clasificacién internacional

industrial uniforme (CIIU) es:

Tabla 1. Codificacion ClIU

Cédigo CllU Descripcion

Venta al por menor de aparatos, articulos y equipo de uso
5233 doméstico

51502 Vta. Al por mayor maquinaria, equipo y materiales

Fuente: Elaboracion propia.

Este codigo representa gran variedad de actividades de venta al por mayor de

madquinarias, equipos y materiales diversos.

1.3. Ubicacién y Factibilidad Municipal y Sectorial

1.3.1 Ubicacioén

La empresa contara con un area de 120 m2 ubicada en la Av. Las Artes Norte con la
Av. Aviacion en el distrito de San Borja, denominada también la oficina Principal. Esta

es una oficina que sera acondicionado para el giro del negocio.
15



Vc«m{, 98 G8 M8 G 41\ F8 E3
i B B C SAN JUAN | c4
D8 =] B4
E MASIAS G
7 _H E J
J7 z E A G5 5
K7 V7 g J J3 2
Az 8 A5
07 A s Museo de la Nacion @ H il H [ -
=)
M7 : : F5
P77 T7| LB B 13 K3 K3 D5 kdal
a= sy-Javier Prado ESE R J3 15
: M3
ie
avavier PredoES A19 A20 4o @ Y2 us D3\ ! CS < Nte.
A17 A18 52 E3 e ;',\\LD‘:“J:JA”'F" G
A16
A21 F6
A27 A26 Avenida Aviacién 2513 N6
A8 A24 N2 e 1€
AT iR B2 £, FaG4 S4 4 Fé
) Pardie jiom A22 A3 . D1 R4 C6 Qs 5
B1 ) ' T4 1494 N4
’ F4 04 M6
B1g B3 c2 11 Hq 04 L6
: C2 G1 ps ©4 F12 A4 Z B6
# A D2 : g g
S 7 E12 K12 z N15
P\ e\ /0 Bs c9 D9 &3 ESQUIVEL D15
B20 3 09 F9
N9
Figura 1. Ubicacion de la Oficina de “WAYRA CHIRI SAC”
Fuente: Google Maps

1.3.2 Factibilidad Municipal y sectorial

1.4.

1.4.1. Objetivo general:

distrital correspondiente segun su jurisdiccion. (Ver a detalle en 1.10)

Objetivos de la Empresa, Principio de la Empresa en Marcha

La Empresa Wayra Chiri SAC. Tiene el Objetivo General Ingresar al mercado

local y nacional para ser reconocido por su producto y posicionarse en el

mercado siendo sostenible en el tiempo y en el espacio.
1.4.2. Objetivos especificos:

dirigidos al cliente final y empresas distribuidoras formales.

16
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Para ambos locales, se debera presentar una serie de requisitos ante la municipalidad



e Importar los productos, que por su disefio, precio y eficiencia sea
competitivo.

e Posicionar el producto como novedoso y de aspecto ecologico en el
mercado nacional.

e Incrementar las ventas a través de la publicidad y recomendacion por
nuestro excelente portafolio de los productos.

1.4.3. Mision:

Brindar valor a los clientes a través de la comercializacion de equipos ecoldgicos y
resistentes, bajo la capacitacion de nuestros recursos humanos lo cual es fundamental
para brindar un producto de calidad. Estamos comprometidos con la seguridad de
nuestros colaboradores y con el desarrollo del pais, buscando siempre el bienestar de

nuestros clientes y cuidando el medio ambiente.

1.4.4. Vision:

Para el 2022, ser una empresa reconocida en el mercado local y nacional por nuestros

equipos de Aire Acondicionado con disefio ecoldgico, innovador y eficiente.

Valores:

e RESPONSABILIDAD: Cumplir con las obligaciones en el trabajo, con el

compromiso dispuestos a resolver cualquier duda o consulta de nuestro cliente.

e COMUNICACION: Comunicacién fluida con los clientes a la hora de la venta.

e SEGURIDAD: Compromiso con la seguridad de nuestros clientes, con el cuidado

del medio ambiente y con el desarrollo del pais.
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e PROFESIONALISMO: Transparencia y profesionalismo en la gestion.

e PUNTUALIDAD: Cumplir con los compromisos en el tiempo pactado, respetando

el tiempo de los demas.

Responsabilidad

7

-

Profesionalismo Seguridad

Figura 2. Valores de “WAYRA CHIRI SAC”
Fuente: Elaboracion propia

1.5. Ley de MYPES, Micro y Pequefia empresa caracteristicos
En el Perq, la Ley Micro y Pequefia Empresa (MYPE) Ley N° 28015 Ley de Promocién
y Formalizacion de la Micro y Pequefia empresa, es una norma del Gobierno Peruano,

cuyo objetivo es promocionar el desarrollo de las MYPES, asi como su formalizacion.

Asi también el Gobierno Peruano no impide el crecimiento de una MYPE. Esta nueva
ley lo promociona a que sean responsables, aprendan a gestionar su negocio, ayudar
a facilitar el régimen tributario de las MYPE, y permite que un mayor nimero de

contribuyentes se incorpore a la formalidad.

Segun la Ley N° 30056 (02/07/2013) Ley de Impulso al Desarrollo Productivo y

Crecimiento Empresarial que nos indica lo siguiente:
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Articulo 5.- Caracteristicas de las micro, pequefias y medianas empresas

Las micro, pequefias y medianas empresas deben ubicarse en alguna de las
siguientes categorias empresariales, establecidas en funcion directa a sus ventas

anuales, tales como:

Microempresa * Ventas anuales hasta 150 UIT.

Pequeﬁa e Ventas anuales superiores a 150 UIT y
Empresa hasta el monto de 1700 UIT.

Mediana ¢ Ventas anuales superiores a 1700 UIT
Empresa y hasta el monto maximo de 2300 UIT

Figura 3. Ventas segun la categoria empresarial
Fuente: Elaboracion Propia.

Nuestro proyecto iniciara sus actividades como una Microempresa. Se estima que las
ventas en los tres primeros afios de funcionamiento sean menores a los 150 UIT
equivalentes a S/ 645,000.00 como microempresa, considerando que la UIT para el

2020 es S/ 4,300.00.

Algunas ventajas y beneficios de pertenecer al régimen MYPE son:

e Montos para pagar de acuerdo con la ganancia obtenida.
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e Tasas reducidas.
e Realizar cualquier tipo de actividad econémica.
e Emitir todos los tipos de comprobantes de pago.
e Llevar libros contables en funcion de tus ingresos.
Para el régimen elegido, se realizan Declaraciones Mensuales, el cual define el pago

de impuestos:

e El Impuesto General a las Ventas (IGV) es del 18%

e El Impuesto a la Renta depende del monto de ingresos que estés obteniendo:

Tabla 2. Declaraciones mensuales del Impuesto a la Renta

Monto ingresos % Impuesto a la Renta

2300 UIT 1% de los ingresos netos mensuales

300 UIT = 1.5% de los ingresos netos mensuales

Fuente: Elaboracion propia

Asimismo, el Régimen MYPE tributario — RMT permite descontar los gastos
directamente relacionados a la empresa sobre los ingresos durante el afio, en
consecuencia, se debera presentar una Declaracion Jurada Anual aplicando las

siguientes tasas sobre la utilidad del afio:

Tabla 3. Declaracion Jurada Anual
Renta Neta Tasa sobre la utilidad
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Hasta 15 UIT 10%

Mas de UIT 29.5%

Fuente: Elaboracién propia

1.6. Estructura Organica

Nuestra organizacion presenta una estructura simple, flexible y con poco staff de tipo
por puestos; las actividades giran alrededor del gerente general, quien ejerce el control
de personal aplicando la supervision directa y esta representada en el organigrama

de la siguiente Figura 4.

ORGANIGRAMA EMPRESARIAL WAYRA CHIRI SAC.

GERENTE GENERAL

Lic. Karen Aguilar

>
7}
m
173
o
=
[a)
o
=
>
@®
—
m

N e e e e e e e /
( ) ( )
DEPARTAMENTO DE DEPARTAMENTO DE
VENTAS ADMINISTRACION
. J . J
( ) ( )
EJECUTIVO DE VENTAS ASIST. ADMINISTRATIVO
- J \§ J

Figura 4. Organigrama empresarial
Fuente: Elaboracién propia

En esta estructura si bien hay una pequefia separacion funcional, esta es relativa, ya

que las personas desempefian funciones entremezcladas, es decir, no solo realizaran
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su demarcacion funcional como tal, sino tambien deberan realizar actividades variadas

relacionadas a los objetivos de la empresa.

Cabe sefalar que en este tipo de organizacion el gerente ejerce el control sobre todo
el personal, toma casi todas las decisiones en la empresa. Su accion es directa, el
decide que hacer, como y cuando hacerlo, con que medios y en que periodo de

tiempo.

El personal realiza actividades variadas, asimismo requiere preparacion previa para
el cargo de Ejecutivo de Ventas lo cual solo puede ser ejercido por personal que

cuente con experiencia.

1.6.1. Funciones del personal.

Tenemos como funciones especificas:
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Tabla 4.Funciones del Gerente General

GERENTE GENERAL:

Area: GERENCIA GENERAL
Reportaa: | ----
Supervisa: TODAS LAS AREAS

Descripcién del cargo: Es el ejecutivo de maxima autoridad en la jerarquia de puestos
de la empresa. Se responsabiliza de planificar, implementar y controlar la gestién a fin de
alcanzar los objetivos propuestos, en conformidad con el cumplimiento de las politicas y
procedimientos establecidos. Esto implica el ejercicio de la supervision y mando sobre los
trabajadores de la empresa, quienes les dan cuenta del grado de cumplimiento de sus
objetivos y responsabilidades.

Funciones:

Mantener el posicionamiento de la organizacién en el mercado.

Aprueba los pagos y cheques.

Vigila el contexto de la organizacion.

Aprueba 6rdenes de compra.

Revisa el balance general de la organizacion.

Representa legalmente a la organizacion.

Firma de contratos.

Supervisa el cumplimiento de los objetivos de la organizacion.

Participar activamente y cumplir los lineamientos, normas y procedimientos dispuestos
por la empresa.

Todas las funciones son enunciativas més no limitadas.

Participar activamente y cumplir los lineamientos, normas y procedimientos dispuestos
por la empresa en realizacion a las actividades del Sistema de Gestién de Calidad.
Todas las funciones son enunciativas mas no limitadas.

Conocimiento en manejo de redes sociales.

Perfil del
, MINIMAS DESEABLE
Puesto:
Superior universitario completo en | Superior universitario completo en
Educacion Administracion o afines. Administracion o afines.
Conocimiento de administrar y | Conocimiento de administrar y
Formacion organizar la empresa. organizar la empresa.
Experiencia De 2 a 4 afios de experiencia en el | De 4 a 6 afios de experiencia en
P cargo o en posiciones similares. el cargo o en posiciones similares.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 5.Funciones del Ejecutivo de Ventas

EJECUTIVO DE VENTAS

Area: VENTAS
Reporta a: GERENCIA GENERAL
Supervisa: | -----

Descripcién del cargo: Es el ejecutivo encargado de las ventas de la empresa. Se
responsabiliza de analizar y controlar la gestion de ventas a fin de alcanzar los objetivos
propuestos, en conformidad con el cumplimiento de las politicas y procedimientos
establecidos. Esto implica realizar la programacion de las ventas.

Funciones:

— Controlar las entradas y salidas de productos.

— Dar asesorias y atencion a los clientes ofreciendo productos.

— Asistir a ferias y eventos de ventas de maquinarias de construccion y repuestos.
— Elaborar informes de ventas y requerimientos segun las necesidades del cliente.
— Laborar acorde los objetivos y metas semanales de la empresa.

— Planificacién de las ventas y control de la fuerza de ventas.

Perfil del

cargo o en posiciones similares.

, MINIMAS DESEABLE
Puesto:
Egresado universitario/técnico Superior universitario completo en
Educacion completo en Ingenieria Administracion o afines.
Electromecénica o afines.
Conocimiento en ventas vy | Conocimiento en ventas vy
Formacion comercializacion de productos de | comercializacion de productos
CONSUMO Masivo. novedosos.
L De 2 a 4 afios de experiencia en el | De 4 a 6 aflos de experiencia en
Experiencia

el cargo o en posiciones similares.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 6. Funciones del Asistente Administrativo

ASISTENTE ADMINISTRATIVO

Area: ADMINISTRACION Y FINANZAS
Reporta a: GERENCIA GENERAL
Supervisa: | -----

Descripcién del cargo: Es la persona encargada de organizar todo el acervo documental
de la empresa (documentos contables, tributarios, legajos del personal, financieros, entre
otros encargos). Esto implica el ejercicio de asistir a la Gerencia de la empresa para el
cumplimiento de sus objetivos y responsabilidades.

Funciones:

Mantener el posicionamiento de la organizacién en el mercado.

Realizar pagos a proveedores del exterior y cobranza a clientes.

Realizar pagos de Impuestos de Aduanas.

Enviar toda informacién al estudio contable para el pago de impuesto a la SUNAT
Informar acerca de variaciones en sueldos y salarios, asi como enviar informacién al
area contable para su declaracion de PDT 601, AFP y su respectivo pago.

Supervisar y controlar los estados financieros y emitir los balances conforme la
gerencia requiera.

Establecer y determinar un cronograma de pagos de préstamos financieros que se
adquieren para el funcionamiento de la empresa.

Negociar precios con los proveedores y agentes aduaneros para desembarcar los

productos.

Perfil del

Puesto: MINIMAS DESEABLE

Educacion Estudiante de los ultimos ciclos Estudiante de los ultimos ciclos
universitario en Administracion o universitario en Administracion o
afines. afines.

Formacion Conocimiento de Administracion y/o | Conocimiento de Administracion.
contabilidad.

Experiencia De 6 a 1 afio de experiencia en el De 1 afio de experiencia en el
cargo o en posiciones similares. cargo o en posiciones similares.

Fuente: Elaboracion propia.
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1.7. Cuadro de asignacion de personal
La empresa WAYRA CHIRI estd conformado por un equipo de trabajo de tres
personas a tiempo completo: Gerente general, Asistente administrativo y Ejecutivo de

ventas, considerados personal de oficina.

Para nuestra empresa hemos definido las siguientes tablas que resumen la cantidad,

cargos y remuneracion de nuestro personal.

Tabla 7. Numero de personal y cargos

. N° de . oee
Nombre de la Unidad TS Cargo estructurado Denominacion del cargo calificado
Gerente General 1 Administrador Lic. Administracion
Dpto. de ventas 1 Ejecutivo de ventas Ingeniero Electricista
Dpto. de Asistente . L .
.p. ‘2 1 .I . . Técnico administrativo
Administracion administrativo

Fuente: Elaboracién Propia

Tabla 8. Cuadro de Asignacion de Personal

Total Vacaciones .,
Remuneracion

Sueldo Cant. de

Y% rem. Neta Mensual
Gerente
1. 1 12 1 1.01 121
o $/1.000 $/500 5 5/1.015 $/12.180
Ero
jecutivode o) 1hg 12 $/500 15 5/1.015 5/12.180
ventas
Asistente s/930 1 12 $/465 15 5/945 $/11.340
Administrativo ’
Asesor
coratle s/200 1 12 0 0 $/200 $/2.400
Total 5/3.130 S/ 1.465 s/3.175 s/ 38.100

Fuente: Elaboracion Propia

Segun la tabla 8, esta basada en la distribucion de sueldos y beneficios que la

empresa tendra asignado para su personal.
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1.8. Forma Juridica Empresarial

Para nuestro plan optamos por desarrollar nuestra actividad empresarial como:

Sociedad Anonima Cerrada:

La empresa estara constituida bajo el régimen de Sociedad Anonima Cerrada. Las

caracteristicas principales son:

e Conformada por dos socios accionistas.

e Puede funcionar sin directorio

e A pesar de que cuenta con un namero reducido de accionistas, no es limitada la
posibilidad de manejar grandes capitales.
La empresa opta por esta sociedad por los siguientes fundamentos:

¢ Nosotros iniciamos las actividades con aportes en efectivo de ambos socios que
conforman el aporte propio o patrimonio, siendo esta el 70% de la inversion total
del proyecto.

e Contamos con una infraestructura alquilada (oficina principal) y un equipo béasico
de personal administrativo y ventas.

e Su denominacién SAC nos hace una empresa seria, responsable y con facil

reconocimiento en el mercado nacional.

Pasos para constituir una Sociedad Anénima Cerrada (SAC):

1. Establecer el nombre de la sociedad.
Reservar el nombre que le pondras a tu empresa. Consiste en hacer una
busqueda previa en Registros Publicos, para asegurarte que el nombre que

elegiste no lo tiene otra empresa y sea unico.
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2. Capital social conformada por los aportes de los socios.
Conformada por los aportes de los socios, representada en acciones nominativas

sean bienes y/o en efectivo.

3. Los socios.

La sociedad debe tener minimo 2 y no mas de 20 socios.

4. Se debera elegir un gerente general.
Establecer sus facultades, definir si contara con directorio o no, fijar un domicilio

y duracién.

Persona Juridica:

La empresa estara conformada como una Persona Juridica, lo cual se describe a
continuacion:

e Es una entidad conformada por una, dos 0 mas personas que asume todos los
derechos y cumple obligaciones a nombre propio. La responsabilidad quedara
limitada al patrimonio de la empresa.

e Lainscripcion al RUC es primordial, para ello se requiere de la Escritura Publica
de constitucién y ser inscrita en Registros Publicos (SUNARP).

e Mayor facilidad para acceder a créditos o préstamos bancarios y/o entidades
financieras.

e Encaso salga mal el negocio, se ve afectado los fondos o bienes de la empresa,

mas no los bienes personales.

Pasos para lainscripcion en Registros Publicos:

1. Buscar y reservar el nombre de la empresa.
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Se realiza con el fin de comprobar la disponibilidad de adoptar el nombre o razén
social que hemos elegido, y que no existan nombres de igual o similar
denominacion. Para la busqueda, acercarse a la Oficina registral de SUNARP o
Centro de Mejor Atencion al Ciudadano. La tasa registral es de S/ 5.00 con una

respuesta casi inmediata de 20 a 30 minutos.

Si se tiene disponible el nombre, pasaramos a reservarlo, presentando una
Solicitud de Reserva de Nombre de la Persona Juridica. Para ello, acercase a la
Oficina de SUNARP, también es valido realizar el trAmite mediante la pagina web

de SUNARP, con un costo unico de S/ 20.00 y una vigencia de 30 dias héabiles.

Elaborar el Acto Constitutivo (Minuta):

El Acto Constitutivo es un documento en el cual los miembros de una sociedad y
asi manifiestan su voluntad de constituir una empresa y en donde sefalan todos
los acuerdos respectivos.

Existen las siguientes opciones para realizar este tramite:

e En una notaria: Lleva los requisitos a una notaria y solicita el servicio de
Elaboracién de Acta Constitutiva. El costo y el tiempo de espera dependeran
de la notaria que elijas.

e En un Centro de Desarrollo Empresarial (CDE): Lleva los requisitos a un
CDE vy solicita el servicio de Elaboracion de Acta Constitutiva. El tiempo
aproximado es de 2 dias habiles.

e En un Centro de Mejor Atencién al Ciudadano (MAC): Lleva los requisitos

al Centro MAC Lima Norte, MAC Lima Este o MAC Callao y solicita el servicio
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de Elaboracion de Acta Constitutiva. El tiempo de espera dependera del

Centro MAC.

3. Abono de capital y bienes:

4.

5.

e Opcion 1: Abrir una cuenta en un banco para depositar el dinero que los socios
quieren aportar a la empresa.
e Opcion 2: Realizando un inventario de todos los bienes que esta poniendo

cada socio en la empresa.

Elaboracion de Escritura Publica:

Una vez redactado el Acto Constitutivo, es necesario llevarlo a una notaria para
que un notario publico lo revise y eleve a Escritura Publica. Con ello, se generara
la Escritura Publica, Testimonio de Sociedad o Constitucién Social, que es el
documento que da fe de que el Acto Constitutivo es legal. Este documento debe
estar firmado y sellado por el notario y tener la firma de todos los participantes de
la sociedad, incluidos los cényuges de ser el caso.

Requisitos:

e DNI, Pasaporte o Carné de Extranjeria vigentes.

e Formato de Acto Constitutivo.

e Depésito o boucher de abono en dinero.

Estos requisitos deben ser entregados a la notaria para solicitar los servicios de
elaboracion de Escritura Publica para la Constitucion de Empresa.

El costo y el tiempo del tramite dependeran de la notaria que se escoja.

Inscripcion en Registros Publicos:
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e EIl Notario se encargara de este tramite.

e Una vez obtenida la Escritura Publica, es necesario llevarla a SUNARP para
realizar la inscripcion de la empresa en los Registros Publicos.

e Este procedimiento normalmente es realizado por el notario.

e LaPersona Juridica existe a partir de su inscripcion en los Registros Publicos.

6. Inscripcion al RUC para Persona Juridica.

Es importante registrarnos como contribuyentes formales en relacién con el pago
de tributos que administra SUNAT. Para obtener su numero de RUC se debera
acercar a cualquier Centro de Servicios al Contribuyente cercano al domicilio fiscal

y presentar los siguientes documentos (como personas juridicas):

e DNI del Representante Legal
e Ficha o partida electronica certificada por con una antigiiedad no mayor a

treinta (30) dias calendario.

Requisito de Inscripcidon adicional segun tipo de contribuyente:

Empresa Individual de responsabilidad limitada

Exhilir gl original v presentar la fotocopia simple g2 la partica registral cattificada (ficha
Sociedad en Comandita por Acciones o partida electranica) por los Ragistros Fublicos. Dicho decumento no podra tener una
antigiedad mayor a treinta (30} dias calendario.

Sociedad Comercial de Responsabilidad

Empresas de accionariadoe del Estado.

Figura 5. Requisito de inscripcion adicional a la SUNAT
Fuente: SUNAT Empresas (2020)
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1.9.

Registro de Marca y procedimiento en INDECOPI

La marca principal de nuestros productos para la actividad principal de nuestra

empresa sera “WAYRA CHIRI”, relacionado con nuestra cultura peruana por su

significado en quechua que traducido es: “Aire frio”.

Nuestro producto “Aire acondicionado tipo Split con aspecto ecolégico” tendra como

marca WAYRA CHIRI.

Pasos para el registro de marca de producto y/o servicio:

1.

Registrar la direccion de correo electronico para la modalidad online.

Documento simple que manifieste tu consentimiento si deseas ser notificado via

correo electrénico para modalidad online.

Realizar el pago en el Banco de la Nacion el costo del tramite S/ 534.99 (para

una sola marca).

Presentar (02) copias del formato de solicitud (adjuntando la imagen de la marca
logotipo con Formato: JPG o TIFF, a 300 dpi y bordes entre 1 a 3 pixeles) al
correo electrénico: logos-dsd@indecopi.gob.pe.

Cualquier documento en otro idioma debe venir acompafiado de una traduccién

simple al espafiol.

Revisar la publicacion de la marca en el diario El Peruano o en La Gaceta

Electrénica de Indecopi.

32



A continuacion, presentamos el logotipo WAYRA CHIRI SAC.

WAYRA

Chinri

Figura 6. Logotipo Wayra Chiri SAC.
Fuente: Creacion Propia.

Consignar expresamente los productos que se desea distinguir con el signo o logotipo
solicitado, asi como la clase y/o clases a la que pertenecen. Para saber las clases a
las cudles pertenecen los productos o servicios a distinguir, se sugiere entrar al

buscador PERUANIZADO.

En caso de una solicitud multiclase, los productos y/o servicios se deben indicar
agrupados por la clase, precedidos por el nimero de clase correspondiente y en el

orden estipulado por la Clasificacion Internacional de Niza.

De reivindicarse prioridad extranjera sobre la base de una solicitud de registro
presentada en otro pais, debera indicarse el numero de solicitud cuya prioridad se
reivindica, asi como el pais de presentacion de esta. En esta situacion particular, se
debera adjuntar copia certificada emitida por la autoridad competente de la primera
solicitud de registro, o bien certificado de la fecha de presentacion de esa solicitud, y

traduccién al espariol, de ser el caso.

1.9.1. Registro del Disefio Industrial

Un disefio industrial es la apariencia exterior de un producto, que puede estar dada

por su forma, textura, una reunion de lineas, una combinacion de colores, entre otras.
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Asi, el registro de los disefios industriales protege la apariencia estética de los
productos; y, al igual que las patentes, concede un derecho de exclusividad para su

explotacidon econémica, cuyo plazo en nuestro pais es de 10 afios.

Al respecto, nuestro producto Aire Acondicionado contard con dos unidades: una
Interior y la otra Exterior a esto lo llamamos tipo “Split”; la unidad Exterior sera
modificada en su estructura, disefio y material externo. Para ser exactos, “WAYRA
CHIRI SAC” pretende registrar este disefio y ser el Unico en el mercado nacional

comercializando este novedoso sistema de Aire Acondicionado nunca visto.

Para nuestro proyecto, debemos proteger la apariencia modificada de la unidad
exterior que adoptara la forma de “pino artificial”, para ello se registrara el disefo

industrial, ante INDECORPI.

Equipo Tradicional Equipo Wayra Chiri

Figura 7. Presentacion del Nuevo disefio de Unidad Exterior
Fuente: Creacion Propia

Cabe sefalar, que es necesario solicitar su registro ante INDECOPI y que cumplan

con el requisito de novedad. Es decir, que no hayan sido divulgados por el disefiador
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0 por cualquier persona que haya creado el mismo disefio, antes que se presente la

solicitud de registro.

Como requisitos para el registro de disefo industrial tenemos:

Datos Generales:

e Datos de identificacion como: nombre, domicilio y nacionalidad del disefiador (es);
¢ Designacion del disefio industrial;

e Descripcion del disefio industrial;

e Una o mas reivindicaciones;

e Figuras o dibujos técnicos en formato A-4 en tres ejemplares, incluyendo Disefio

en perspectiva (vista isométrica) y vistas principales segun corresponda; y

e Resumen del disefno industrial.

Documentacion requerida:

1. Poder de Apoderado, debidamente firmado por el Solicitante o el representante
legal de la compaiiia solicitante, sefialando el firmante su cargo en dicha empresa.
Un formato de Poder es suficiente para cualquier nUmero de Solicitudes a favor
de un mismo solicitante.

2. Documento de Transferencia/Cesién, cuando el solicitante es una persona
diferente al inventor, es necesario una escritura de transferencia de los inventores;
y la legalizacion por el Consulado Peruano es requerido. La cual debe ser
presentada dentro de (60) sesenta dias calendarios, después de la fecha de

presentacion de la solicitud peruana.
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3. Documento de Prioridad, el Pert es Miembro del Convenio de Paris. La prioridad
puede ser reivindicada basada en una solicitud de Disefo Industrial presentada
dentro de los ultimos (6) seis meses. Una copia certificada de la Solicitud de
Prioridad debe ser presentada dentro de los (9) nueve meses después de la fecha
de presentacion de la solicitud cuya prioridad invoca, certificada por la autoridad
que la expidio. Si el Documento de Prioridad no es presentado dentro de los (9)
nueve meses mencionados, la prioridad se perderd, pero la solicitud puede
continuar como una solicitud sin prioridad.

4. Traduccion al Espafiol, la solicitud depositada ante la Oficina Nacional competente
y documentacion requerida deberan ser presentadas en idioma castellano. En el
caso que no se presente la traduccion, la Oficina de Patentes no asignara ningin
namero de solicitud ni fecha de presentacién a dicha solicitud.

La duracién del tramite, de un registro regular de un disefio Industrial es de 6 a 12

meses aproximadamente. La vigencia de un disefio industrial en Pert es de 10 afios.

1.10. Requisitos y Tramites Municipales

1.10.1 Licencia de funcionamiento

El otorgamiento de la Licencia de funcionamiento se realiza en funcién a la
compatibilidad del giro de la empresa con la zonificacibn municipal vigente. Para la
empresa, se desarrolla actividades en un establecimiento, una oficina administrativa,

ambas con contrato de arrendamiento.

Esta licencia se realiza de forma no presencial, es decir se realiza enviando una

solicitud al correo electronico licencias@msb.gob.pe y se aprobaran en funcion del
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cumplimiento de la zonificacion, normas de seguridad y el grado de riesgo que

presente el establecimiento.

Segun el Texto Unico de procedimientos administrativos (TUPA) de la Municipalidad

de San Borja, se deben establecer los siguientes requisitos:

a. Solicitud delicenciade funcionamiento, con caracter de declaracion jurada, que
incluya:
e Numero de RUC y DNI o carné de extranjeria del solicitante, tratAindose de
personas juridicas o naturales, segun corresponda.
e DNI o carné de extranjeria del representante legal en caso de persona juridica,
u otros entes colectivos, o tratdndose de persona naturales que efectué

mediante representacion.

b. Vigencia de poder de representante legal, en caso de persona juridica u otros
entes colectivos. TratAndose de representacién de personas naturales, se requerira
carta poder con firma legalizada.

c. Declaracién jurada de observancia de condiciones de seguridad o inspeccion
Técnica de seguridad en Defensa Civil de detalle o multidisciplinaria segun

corresponda.

1.11. Régimen Tributario procedimiento desde la obtencién del RUC vy
Modalidades
La empresa ya constituida requiere contar obligatoriamente con el registro Unico de

contribuyente (RUC):

a) Régimen Tributario:
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Existen cuatro regimenes tributarios: Régimen General, Régimen Simplificado,
Régimen Especial y Régimen Mype Tributario. Para nosotros, luego de analizar los

regimenes tributarios nos acogemos mejor al Régimen Mype Tributario:

Régimen MYPE Tributario — RMT:

Es el Régimen especialmente creado para las MYPES con el objetivo de promover su
crecimiento al brindarles condiciones mas simples para cumplir con sus obligaciones
tributarias. Para ello, este régimen comprende a personas naturales o juridicas
formales, asi se clasifican en las siguientes categorias en funcién al volumen de sus

ventas anuales.

Para mayor detalle, veamos la siguiente tabla comparativa de los regimenes

tributarios vigentes:
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Tabla 9. Regimenes Tributarios

Persona Matural

Persona Juridica

Limite de ingresos

Limite de compras

Comprobantes de
pago que puede
emitir

Declaracion
Jurada anual -
Renta

Valor de activos
fijos

Trabajadores

Mugvo Regimen

Unico Simplificado

(NRUS)

Si

Hasta 3¢ 96,000.00

anuales u S/
8,000.00
mensuales

Hasta S/ 96,000.00

anuales u S/
8,000.00
mensuales

Boleta de venta v
tickets que no dan
derecho a crédito

fiscal, gasto o costo

S F0,000.00

Con excepoicn de
los predios v
vehiculos

Sin limite

Régimen Especial de
Impussto a la Renta

(RER)

Si

Si

Hasta 5/
525,000.00
znualss

Hasta 5/
525,000.00
znualss

Factura, boleta v
todos los dermnas
permitidos

SO126,000.00
Con excepcion de
los predios
vehiculos

10 por turmo

Régimen MYPE
Tributario (RMT)

Si

Si

Ingresos netos gusa
no superan las 1700
UIT en el gjercicio
aravable {proyectado
o del ejercicio
anterior)

5in limite

Factura, boleta v
todos los dermnas
permitidos

Si

Sin limite

Sin limite

Régimen General
(RG)

Si

Si

Sin limite

Sin limite

Factura, boleta v
twodos los dernas
permitidos

Si

Sin limite

Sin limite

Fuente: SUNAT (2020)
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1.12. Registro de Planillas Electronica (PLAME)
Es un documento electronico de la SUNAT, presentado y actualizado mensualmente
a través de dos componentes: El Registro de Informacion Laboral (T-REGISTRO) y el

Planilla Mensual de Pagos (PLAME).

Tabla 10. Planilla Electronica

PLANILLA MEDIO DE

FUNCION DESCRIPCION

ELECTRONICA ACCESO

Es el Registro de informacién Laboral de

los empleadores, trabajadores,

Registro de o o Acceso por
y pensionistas, prestadores de servicios,
T - REGISTRO Informacién y _ la CLAVE
personal en formacion — modalidad
Laboral SOL.

formativa laboral y otros (practicantes),
personal Terceros y derechohabientes.

Comprende informacion laboral, de A través de
Planilla seguridad social y otros datos sobre el  la plataforma
PLAME (PDT) Mensual de tipo de ingresos de los sujetos de SUNAT
Pagos registrados, trabajadores y (www.sunat.
derechohabientes. gob.pe)

Fuente: SUNAT

Como primer componente, contaremos con el registro de informacién laboral (T-
REGISTRO), lo cual nos sirve como base de datos que permite registrar a los
empleadores, trabajadores, pensionistas, prestadores de servicios y personal en
formacion (practicantes) a la empresa. Es decir, si yo contrato un trabajador, de
acuerdo con la norma, el dia que ingresa a laborar a la empresa debo registrarlo en el

T-REGISTRO mediante la cave SOL SUNAT.

40


http://www.sunat/

El segundo componente es el PLAME, un aplicativo gratuito de la SUNAT, que se

descarga de la plataforma de SUNAT (www.sunat.gob.pe) en una PC para poder

elaborar la planilla mensual electrénica.

El T-REGISTRO debe estar sincronizado con la planilla mensual de pagos PLAME,
es decir deben estar conectados via SUNAT Operaciones en Linea, de este modo nos
permitird realizar la declaracibn mensual de haberes, descuentos y aportes, pago de
obligaciones del empleador, recibos de honorarios entre otros, que se llevan

solamente en el PLAME.

Es preciso sefalar que en el PLAME va registrados los trabajadores de cuarta y quinta
categoria. Asimismo, el PLAME se elabora obligatoriamente a partir de la informacion

consignada en el T-REGISTRO.

1.13. Régimen Laboral Especial y General Laboral

En la actualidad, en el Perl existen dos regimenes laborales; Régimen Laboral

General y Régimen Laboral Especial.

La empresa se acogera a la nueva Ley N° 30056 que modifica diversas leyes para
facilitar la inversion, impulsar el desarrollo productivo y el crecimiento empresarial de
las MYPES, que promueve la formalizacion y desarrollo de las microempresas, facilita
el acceso a los derechos laborales y de seguridad social tanto a los trabajadores como

a los empleadores.

En conclusién, “WAYRA CHIRA SAC” se acoge al Régimen Laboral Especial por sus

caracteristicas como microempresa, y por contar con tres trabajadores para la puesta
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en marcha. A continuacion, se detalla una serie de caracteristicas la Microempresa y

la Pequeiia empresa:

Tabla 11. Caracteristicas de la Microempresa y Pequefia empresa

MICRO EMPRESA

PEQUENA EMPRESA

Remuneracion Minima Vital (RMV)

Remuneracion Minima Vital (RMV)

Jornada de trabajo de 8 horas

Jornada de trabajo de 8 horas

Descanso semanal y en dias feriados

Descanso semanal y en dias feriados

Remuneracion por trabajo en
sobretiempo

Remuneracién por trabajo en sobretiempo

Descanso vacacional de 15 dias
calendarios

Descanso vacacional de 15 dias calendarios

Cobertura de seguridad social en salud
a traves del SIS (SEGURO INTEGRAL
DE SALUD)

Cobertura de seguridad social en salud a traves
del ESSALUD

Cobertura Previsional

Cobertura Previsional

Indemnizacion por despido de 10 dias
de remuneracioéon por afio de
servicios (con un tope de 90 dias de
remuneracion)

Indemnizacion por despido de 20 dias de
remuneracion por afio de servicios (con un
tope de 120 dias de remuneracion)

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

Derecho a percibir 2 gratificaciones al afio
(Fiestas Patrias y Navidad)

Derecho a participar en las utilidades de la
empresa

Derecho a la Compensacion por Tiempo de
Servicios (CTS) equivalente a 15 dias de
remuneracion por afio de servicio con tope de 90
dias de remuneracion.

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

Fuente: SUNAT Empresas (2020)

1.14. Modalidad de Contrato Laboral

Definir el contrato de trabajo como un acuerdo entre dos partes, una llamada
empleador y el otro trabajador, segin el Texto Unico Ordenado del D. Ley N° 728, Ley

de Productividad y Competitividad Laboral.
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Primero, se debe mencionar al Decreto Legislativo 1246, dispositivo que aprueba
diversas medidas de simplificacion administrativa, se han establecido una serie de
normas con el objeto de simplificar, optimizar y eliminar procedimientos
administrativos, coadyuvando asi al fortalecimiento institucional y la calidad en el

servicio al ciudadano.

Segun el articulo 73 del TUO del Decreto Legislativo 728, Ley de Productividad y
Competitividad Laboral, eliminandose la obligacion de presentar una copia de los
contratos de trabajo sujetos a modalidad a la Autoridad Administrativa de Trabajo para

efectos de su conocimiento y registro.

En el &mbito laboral, segun lo expuesto en la normatividad se elimina la obligacién de
registrar los contratos de trabajo sujetos a modalidad y los convenios de modalidades
formativas laborales ante la Autoridad Administrativa de Trabajo, modificandose

ademas los requisitos para la aprobacién de la contratacion laboral de extranjeros.

Con respecto a la modalidad de contratacion, de acuerdo con el Ministerio de Trabajo,
existen 13 modalidades de contrato laborales, pero para la empresa WAYRA CHIRI

S.A.C, se ha definido como Unico modelo de contrato renovable:

a) Contrato a plazo Fijo: de plazo determinado donde el empleado y el empleador
acuerdan bajo los criterios de vinculo laboral por un tiempo pactado y definido,
para ejercer una actividad o servicio especifico.

Hay tres subdivisiones para este tipo de contrato:
e Temporal: Se puede dar por lanzamiento o inicio de actividad; por la

necesidad de mercado, por ejemplo, en campafas del Dia de la Madre o Dia
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del Padre donde se exige una mayor cantidad de produccién; y la reconversion
empresarial que se produce cuando se afrontan cambios importantes dentro
de ella.

e Ocasional: Puede darse por suplencia, como reemplazo por vacaciones o
descanso, pero o post natal; y emergencia, cuyo fin es cubrir necesidades
imprevistas y graves.

e Accidental: Puede ser especifico, que permite actividades cuyo inicio y fin
estén claramente predeterminados; intermitente, que es para necesidades
permanentes pero discontinuas; y el contrato de temporada, que solo es para

servicios puntuales que no son frecuentes.

El presente plan se acogera a este tipo de contrato, lo cual no debera superar los cinco
afos; si fuera el caso la condicién del contrato cambia y pasaria a un contrato
indefinido. Asimismo, lo recomendable es registrar este contrato ante el Ministerio de

Trabajo dentro de los 15 dias, especificando la fecha de inicio y el termino del mismo.

1.15. Contratos Comerciales y Responsabilidad civil de los Accionistas
Los contratos comerciales, se refiere al acuerdo legal entre dos 0 mas partes mediante

el cual estan comprometidos a realizar lo pactado.

La empresa WAYRA CHIRI no tiene planeado pactar este tipo de contratos para los
afos de inicio del negocio por ser una empresa recién constituida. Sin embargo, para
un futuro se tiene planeado suscribirse a contratos bajo las normas establecidas para
estos casos como:

a) Contrato comercial:
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Es una promesa legalmente celebrada entre dos o méas partes, ademas quienes
no cumplan con los términos estipulados dentro del mismo, estaran obligados a

pagar dafos y perjuicios por haber incumplido el contrato. Entre estos tenemos:

Contrato de compra y venta

e Contrato de arrendamiento
e Contrato prestacion de servicios
e Contrato de confidencialidad

e Contrato consorcio

b) Responsabilidad Civil

La responsabilidad es la capacidad de toda persona de conocer y aceptar las
consecuencias de un acto suyo, inteligente y libre, asi como la relaciéon de

casualidad que une al autor con el acto que realice.

En el caso de responsabilidad civil de los accionistas, es el Gerente General y

Subgerente quien asume todas las responsabilidades de la organizacion.

Segun la Ley General de Sociedades N° 26887, debemos resaltar las siguientes

indicaciones:

e Articulo 48 — Arbitraje: Los socios o0 accionistas pueden en el pacto o en el
estatuto social adoptar un convenio arbitral para resolver las controversias que
pudiera tener la sociedad con sus socios, accionistas, directivos,
administradores y representantes, las que surjan entre ellos respecto de sus
derechos u obligaciones, las relativas al cumplimiento de los estatutos o la
validez de los acuerdos y para cualquier otra situacion.

45



e Articulo 114 - Junta obligatorio anual: La junta general se reune
obligatoriamente cuando menos una vez al afio dentro de los tres meses

siguiente a la terminacién del ejercicio economico. Tiene por objeto:

Pronunciarse sobre la gestion social y los resultados econdmicos del
ejercicio anterior expresados en los estados financieros del ejercicio
anterior.
- Resolver sobre la aplicacion de las utilidades, si las hubiera.
- Elegir cuando corresponda a los miembros del directorio y fijar su
retribucion;
- Delegar en el directorio la designaciéon de los auditores externos, cuando
corresponda.
e Articulo 184 — Caducidad de la responsabilidad: La responsabilidad civil de los
directores caduca a los dos afios de la fecha de adopcion del acuerdo o de la
realizacion del acto que originé el dafio, sin perjuicio de la responsabilidad

penal.
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CAPITULO II: ESTUDIO DE MERCADO

El presente capitulo analizard cuantitativamente mediante la recopilacion de
informacion, la oferta, demanda y proyecciones de datos importantes, con el fin de
determinar la capacidad productiva de nuestro producto que se pretende
comercializar; asimismo analizar el entorno del mercado, para identificar las
oportunidades de negocios, amenazas que podrian afectar la comercializacién de

nuestros productos.

2.1. Descripcion del Entorno del Mercado

Con relacion al entorno de mercado en general, Moyano (2015) nos sefiala:

Un estudio de mercado es una herramienta de mercadotecnia para la toma
de decisiones de los directores o duefios de un negocio. Recopila informacion
del entorno, este Ultimo se refiere al macroentorno externo politico,
econdémico, social, legal, tecnoldgico y ambiental, asi como al microentorno
externo como mercado, consumidores, proveedores y competencia. Un
estudio de mercado es una herramienta que nos ayuda a identificar
problemas y detectar oportunidades en un determinado mercado en un

periodo de tiempo. (p. 29)

Se realizara una investigacion de mercado a nivel macroentorno y microentorno,

con la finalidad de detectar problemas y/o oportunidades en el mercado.
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EMPRESA

e Consumidores
e Competidores
e Mercado

* Proveedores

PESTEL: Politico,
Econdmico, Social,
Tecnologico,
Ecologico y Legal

Figura 8. Entorno de la Organizacion
Fuente: Elaboracion propia

2.1.1. Andlisis del macroentorno

Para nuestra empresa consideramos utilizar la técnica del andlisis PESTEL que
consiste en la descripcion del contexto o entorno de la empresa a través de la
consideracion de factores: Politico, Econdmico, Social, Tecnolédgico, Ecologico y

Legal.
2.1.1.1. Factor politico.

Los factores politicos son los referentes a todo lo que implica una posicion de poder
en nuestra sociedad, en sus diferentes niveles, que tendran una repercusion
econOmica; se consideran a todos los aspectos relacionados con el gobierno que

afectarian directa o indirectamente a las empresas.
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Pueden ser favorables o no a las Mypes entre ellos tenemos los siguientes

dispositivos legales politicos:

e Ley Tributaria: Régimen Tributario (Régimen General, Régimen Unico
Simplificado, Régimen Especial y Régimen Mype Tributario)

e Ley Mype: Ley General de Mype N°28015 y su modificatoria mediante la Ley
N°30056.

e Ordenanzas Municipales: Son dispositivos establecidos por los Gobiernos
Locales referente a los parametros de zonificacion, requisitos para Licencia de
funcionamiento, etc.

e Resolucion Directorial N°545-2016-PRODUCE/DVMYPE-I/DIGGAM, que
aprueba las disposiciones para continuar con el cumplimiento de la reduccion
de 10% sobre el nivel base del pais, del consumo de los HCFC, para el afio
2017.

e Resolucion Legislativa N° 24931, que aprueba el Convenio de Viena para la
Proteccion de la Capa de Ozono.

e Resolucion Legislativa N° 26178, que aprueba el Protocolo de Montreal Relativo
a las Sustancias que Agotan la Capa de Ozono y Enmienda de Londres. El
protocolo de Montreal es un instrumento normativo internacional que faculta a
las Partes adoptar decisiones, realizar ajustes y reducciones respecto a la
produccion o consumo de las sustancias controladas, en funcién a la
informacion actualizada y disponible en materia de ciencia y tecnologia. De

acuerdo a los compromisos de eliminacién gradual de los HCFC, del articulo 5°,
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haber completado la eliminacién acelerada de la produccién y consumo en
2030, siguiendo las etapas de reduccién que figuran:

a) Para 2020, el 35%

b) Para 2025, el 67.5%

c) Permitiendo, al mismo tiempo, un promedio anual del 2,5% para servicios

de mantenimiento durante el periodo 2030-2040.

Por otro lado, actualmente se tiene un grave impacto de la pandemia de coronavirus
en Perd a la que se suma una nueva crisis politica que enfrenta a los poderes del

Estado.

2.1.1.2. Factor econémico.

Entre los factores econdmicos mas relevantes que afectaron a la economia peruana

se deben mencionar los siguientes:

e Laeconomia peruana registro un crecimiento moderado de 1,7% en el primer
semestre 2019, asociado a un entorno externo desfavorable. El registro
mostro un crecimiento continuo desde ya hace varios afios lo cual ha sido
favorable en términos econémicos.

¢ Sin embargo, en el segundo trimestre del afio 2020, el Producto Bruto Interno
(PBI), registré una contraccion de -30,2%, explicado por la disminucién de la
demanda interna (-27,7%), y el comportamiento negativo de nuestras
exportaciones (-40,3%).

e Debido a que los diferentes factores econdmicos han disminuido

notablemente, conllevando a que el PBI desestacionalizado en el trimestre
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de andlisis, se contrajo en -27,2% respecto al trimestre inmediato anterior.

(Ver Figura N°8)

Grafico N° 1
PRODUCTO BRUTO INTERNO Y DEMANDA INTERMA, 2008 |- 2020 Il
(Variacidn porcentusl del indice de volumen fisico respecto al mismo periodo del afio anterior)
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Figura 9. Producto Bruto Interno, 2020
Fuente: INEI (2020)

El Peru esté afrontando un pandemia mundial por el COVID-19, donde las medidas
para contener el avance de la COVID-19, implicaron la adopcién del aislamiento
social obligatorio, el cierre temporal de fronteras y la restriccion a las actividades
econdmicas, generando la disminucion del empleo y los ingresos de la economia,
afectando la demanda interna y externa, seguida de un proceso de atenuacion de
los efectos sobre la poblacion, especialmente de la mas vulnerable, y por un

programa de reactivaciébn econdémica en varias fases.

Con base a esta perspectiva, se toma como referencia la informacion presentada
por el diario EI Comercio (2020): cabe sefalar que se esta reactivando
gradualmente las actividades econdmicas en Lima y todo el pais, con medidas
estrictas de prevencion y seguridad que ayuden a disminuir la propagacion del

COVID-19.
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El volumen de las importaciones descendié en -31,3% por las menores compras en
bienes de consumo (-37,0%), de bienes de capital y materiales de construccion (-
35,6%) y de materias primas y productos intermedios (-22,7%). La disminucion del
Producto Bruto Interno (-30,2%), por actividades econdémicas en el segundo
trimestre del afio, se debid a la evolucion desfavorable de las actividades extractivas

(-20,9%), transformacioén (-44,5%) y servicios (-28,3%).

Grafico N° 2
PRODUCTO BRUTO INTERNO POR COMPONENTES DEL GASTO: 2019_Ily 2020_I
(Variacion porcentual del indice de volumen fisico respecto al mismo periodo del afio anterior)
Afio Base 2007=100
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Figura 10. Producto Bruto Interno con componentes del gasto, 2020.
Fuente: INEI (2020)

La reduccién en las importaciones en -31,3%, se explica principalmente por las
menores adquisiciones de bienes de consumo duradero (-63,5%) y no duradero (-
20,7%); de bienes de capital y materiales de construccion (-35,6%), por las menores
compras de equipo de transporte (-62,9%), bienes de capital para la industria (-
28,7%), y materiales de construccion (-21,7%); y de materias primas y productos
intermedios (-22,7%). Por el lado sectorial, la desaceleracion de la economia se
explico principalmente por: La produccion disminuyo en 17.37% y el desempleo

subid a 8.8% para el primer semestre del afio.

52



“La actividad econémica ha seguido recuperandose, pero a un ritmo mas lento que
en meses anteriores. El retraso del inicio de la Fase 4 (de reactivacion) ha sido el

principal motivo”, indicé Castillo (2020)

Las politicas publicas son el factor econémico resultan ser mas a favor, puesto que

el gobierno peruano esté fortaleciendo los vinculos

2.1.1.3. Factores Social.

e El crecimiento de la poblacién es un factor que influye en el desarrollo de las
Mypes del sector productivo, comercial e industrial, por lo tanto, a mayor
crecimiento de la poblacion también crece el nivel de consumo.

e De acuerdo con las estimaciones del Instituto Nacional de Estadistica e
Informética en adelante (INEI), la poblacion total del pais al 30 de junio del 2020
serd de 32 millones 625 mil 948 habitantes; asi mismo la tasa de crecimiento
anual del 2019 con respecto al afio anterior es de 1.8% (ver Figura 11).

¢ Disponibilidad de mano de obra:

El crecimiento de la Poblacién Econdmicamente Activa (PEA) esta relacionado con
la oferta de mano de obra que favorece al desarrollo de las MYPES en el pais; esta
PEA comprende a la poblaciéon de 14 a mas afios de edad que se encuentran
laborando. Entre enero y diciembre del 2019, la PEA con empleo adecuado alcanz6
los 3 millones 171,700 personas, comparado con el afio 2018, aument6 en 2.9% es

decir a 88,600 personas.
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] GRAFICO N°11.1
PERU: POBLACION Y TASA DE CRECIMIENTO, 1950-2070
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica- Peni: Estimaciones y Proyecciones de la Poblacidn Nacienal, 1950-2070.

Figura 11. Poblacion y tasa de crecimiento
Fuente: INEI (2020)

hay un descenso sostenido de las tasas de crecimiento.

venezolana.
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Como se observa en la figura 11, el volumen actual de la poblacion peruana

encuentra su origen en el ritmo de crecimiento de la poblacion, a partir de la cual

Sin embargo, en términos absolutos la poblaciéon continia aumentando debido a la

importante proporcion de poblacion joven y por la ola de inmigracién de poblacion

El INEI, estima que la poblacién de los cinco distritos en estudio al 2020 son: La
molina 207,426 habitantes, Miraflores con 71,954 habitantes, San Borja con

165,998 habitantes, San Isidro con 52,039 habitantes y surco con 309,186



habitantes y que juntos hacen un total de 806,603 habitantes, esto representa el

8.34 % de la poblacion total de la Provincia de Lima.

Cabe sefalar también que la emergencia sanitaria y preventiva por el COVID-19,
ha causado el desplazamiento de miles de personas hacia sus regiones de origen.
“‘hasta la semana pasada eran 165,000 personas, esta semana probablemente
estemos bordeando los 200,000”, declaré la ministra del ambiente Fabiola Mufioz a

RPP Noticias el lunes 4 de mayo del presente.

2.1.1.4. Factor tecnoldgico.

Es indudable que las nuevas tecnologias pueden tener impactos positivos al mejorar
procesos productivos, creando nuevos bienes y servicios y elevando nuestras

condiciones de vida, nos ayuda con el desarrollo de nuestros nuevos productos.

Segun el analista Oppenheimer (2020), nos sefala que la actual pandemia
COVID-19 impulsaria mas el cambio tecnoldgico, pero utilizando menos mano
de obra por unidad de producto. Desafortunadamente, del empleo que se
pierda en esta coyuntura, aun en un escenario econdémico optimista, no todo
se recuperaria mas adelante acompafiandose de mas desempleo, subempleo
y de poblacién econdmica inactiva. Esto impondria que el Estado asuma
nuevos roles para evitar el colapso laboral, econémico, social y politico. (Diario

Gestién, 2020)

Es decir, el impacto de la tecnologia es positivo ya que permite a muchas empresas
a desarrollarse e innovar, estando a la vanguardia de los cambios tecnoldgicos, con

una reduccién de costos notables.
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2.1.1.5. Factor ecoldgico.

Frente al cambio climatico se registré un elevado porcentaje de calor en verano y
de la misma manera se proyectan para los proximos afios. Es alli donde se
incrementan las ventas de aire acondicionado y ventiladores en los sectores

residencial y comercial.

El aumento de la temperatura viene impulsando la venta de aire acondicionado
dirigida al sector residencial en el pais. Solo en el primer trimestre del afio 2019
versus la misma temporada del 2018, la comercializacion en valor de estos equipos
se incrementd en 40%, llegando a mover US$6 millones, proyecté LG. (Diario

Gestion, 2019)

Asimismo, encontramos demanda del sector comercial, es decir las oficinas y
comercios compran entre dos a mas equipos. En el caso del sector industrial, su

demanda se veria incrementada en linea con el desarrollo de nuevos proyectos.

Principales beneficios ambientales de nuestro producto:

e La creciente tendencia del publico peruano en consumir y adquirir productos
ecoamigables con el medio ambiente.

e Proyeccion de futuro abierto a la creatividad, ofreciendo innovacion y disefios
exclusivos a los clientes y empresas que adquieran nuestros productos.

e No hay competidores directos con este enfoque.
2.1.1.5. Factor Legal.

En sistemas de refrigeracion, el uso de enfriadores y refrigerantes ha sido un factor

limitante para muchas empresas por la autorizacién legal.
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Segun el Dictamen recaido en el Proyecto de Ley 1712/2007-CR del Congreso de
la republica, propone la ley que prohibe la importacién, comercializacion y uso de

sustancias que agotan la capa de ozono del afio 2008” (Vilchez, 2007).

Cabe sefialar, que el Protocolo de Montreal aprueba la eliminacién mas rapida de
las sustancias que afectan a la capa de ozono, asimismo estiman que ello incorpora
las nuevas tecnologias y el desarrollo de nuevas actividades ecoldgicas. Pero

muchas empresas estan afrontando altos costos en sus actividades.

La comunidad internacional precisa que la eliminacién de los gases HCFC
(Hidroclorofluorocarburos) para paises desarrollados sera el afio 2020 y el afio 2030
para las naciones en vias de desarrollo, después de la cual sélo se podra utilizar

refrigerantes HFC, diéxido de carbono o amoniaco.

Nuestra empresa WAYRA CHIRI trabajara solo con sistemas de aire acondicionado
ecolégicos que utilizan el gas refrigerante CO2, porque son ecoamigables
contribuyendo a disminucion progresiva de emision de gases de efecto invernadero

(GEI), que son los principales responsables del cambio climético del planeta.

2.1.2. Anédlisis del microentorno

El microentorno influye directamente en la empresa que estd compuesto por los

proveedores, intermediarios, clientes y competidores.

2.1.2.1. Andlisis de las 5 fuerzas de Porter

El analisis de las cinco fuerzas de Porter es un modelo estratégico que establece
dentro de un panorama analizar el nivel de competencia dentro de una industria

(microentorno) y poder desarrollar una estrategia de negocio.
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A través del andlisis de las fuerzas de Porter la empresa podré identificar la situacion
competitiva del microentorno, puesto que se establece como una herramienta de
control y analisis mediante la cual evaluaremos a la estructura del sector; es decir

las cinco fuerzas de Porter son los siguientes:

Amenaza de
nuevos
competidores

Poder de Poder de

negociacion de negociacion de
proveedores clientes

Amenaza de
productos
sustitutos

Figura 12. Analisis de Porter (Porter & Kramer, 2011)
Fuente: Elaboracion propia

A. Rivalidad entre competidores

Tabla 12. Principales competidores directos

Competidores Nivel de amenaza

COLD IMPORT S.A. Medio
FRIOTEMP Medio
INTERCOOL PERU S.R.L. Bajo

Fuente: Elaboracién propia
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La rivalidad actual entre los competidores del mercado para nuestra empresa es
media, a pesar de que en la cuidad de Lima existen empresas comerciales de
electrodomésticos entre los que incluyen los aires acondicionados; son pocas las
empresas especializadas Unicamente en este tipo de equipos que adicional ofrecen
el servicio de mantenimiento, reparacion e instalacién. Sin embargo, estas
empresas no distribuyen nuestros productos con aspecto ecoldgico, por lo tanto,
existe la posibilidad de ingresar al mercado ofreciendo equipos diferentes a los

convencionales.

Lo que determina el éxito frente a los competidores, son aquellas caracteristicas

importantes de la empresa:

Calidad del producto ofrecido.

e Prestigio y ética profesional de la empresa.
e Creatividad y originalidad del producto.

e Uso de nuevas tecnologias e innovacion.

e Capacidad de adaptacion y flexibilidad con respecto al cliente.

Publicidad y promocion a través de internet y redes sociales.

B. Amenaza de la entrada de nuevos competidores

La amenaza de ingreso de nuevos competidores al sector es baja, considerando
gue, en la actualidad de acuerdo con las disposiciones y restricciones del Gobierno,
solo se permitird importar aires acondicionado de tipo ecolégico que no contaminen
ni deterioren la capa de ozono, adicionalmente en verano existe una alta demanda
por este tipo de productos en Lima, por lo que podria atraer el interés de nuevos

competidores. Sin embargo, la competencia no podra distribuir nuestros productos
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sin autorizacidn a nuestra representada; estos productos estaran protegidos bajo el

régimen proteccion de disefio industrial.

C. Poder de negociacion de los clientes

El poder de negociacion de los clientes es alto para nuestra empresa, considerando
gue la amenaza de productos sustitutos es baja, ya que existen pocas empresas a
las que nuestro publico objetivo acude; nuestro cliente puede optar por nuestros
productos por ser eficiente y ecoldgico en el mercado. Si bien es cierto, no contamos
con competencia directa que venda similares productos, con el valor agregado de
nuestros equipos, convirtiéendolo en un producto importado con cualidades

diferenciadas.

D. Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacion de los proveedores, en este caso es bajo, puesto que a
pesar de que la empresa WAYRA CHIRI, comercializa un Unico modelo de aires
acondicionados, al no ser fabricantes directos debemos ajustarnos a los términos y
condiciones que establezcan los proveedores chinos, tanto en la fabricacion de los

equipos, precios como en cantidad de stock y los tiempos de entrega en Per.

La capacidad de hacer frente a los proveedores mejorara cuando el nivel de nuestra
facturacion aumente, y ambos estemos beneficiados. Debemos tener en cuenta que
el proveedor no depende Unicamente de nosotros, sino que los productos del

proveedor en cierta forma son Unicos.

E. Amenaza de nuevos productos sustitutos

60



La amenaza de nuevos productos sustitutos es baja, puesto que se considera como
productos sustitutos: a los ventiladores y los aires acondicionados tradicionales para
climatizar en verano, y a las estufas o calefactores eléctricos para climatizar en
invierno, es decir a aquellos que no poseen las diversas tecnologias de enfriamiento

y son comercializados en los diferentes centros de venta de electrodomésticos.

A continuacién, se muestra un cuadro comparativo de productos sustitutos en

invierno:

Tabla 13. Cuadro comparativo atributos mas valorados de los productos sustitutos

[} — it
WAYRA X (e i = M
Chiet AIRE
ACONDICI - CALEFACCI
ONADO GAS GAS ESTUFA ON
SPLIT LICUADO NATURAL PARAFINA LENA PELLETS ELECTRICA | CENTRAL
Emisién
contaminadén al BAJO MEDIO MEDIO MEDIO ALTO MEDIO BAIO BAIO
medio ambiente
Nivel de ruido BAJIO BAJO BAJO BAIO BAIO BAJO BAIO BAJO
Gasto de energla
s 8 o BAJO ALTO BAIO BAJO BAJO BAJO ALTO ALTO
Nivel de
contaminacién BAJO ALTO MEDIO ALTO ALTO MEDIO BAJO BAIO
intradomidiliaria
Inversién inicial ALTO BAIO ALTO BAJO ALTO ALTO BAJO ALTO
Nivel de
ALTO BAJO MEDIO BAJO BAJO 8AJO MEDIO ALTO
seguridad

Fuente: Elaboracion Propia en base a preferencias de climatizacion en el hogar y encuestas
Repositorio (2016)

En consecuencia, debemos establecer estrategias para dar a conocer a los clientes
las ventajas de diferenciacion de nuestros productos a ofrecer, tanto en la calidad

del producto, el disefio ecoldgico y su eficiencia.

Mapas de posicionamiento
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Aqui se presentan los mapas de posicionamiento tanto para funcion frio como calor,
considerando los atributos mas valorados segun las guias de sostenibilidad del
Ministerio del ambiente:

e Seguridad (que no presente riesgos para los miembros del hogar u oficinas)

¢ Nivel de contaminacion que emite al medio ambiente.

MAYOR SEGURIDAD

CONTAMINACION INTRADOMICILIARIA

MENOR NIVEL DE CONTAMINACION INTRADOMICILIARIO
MAYOR NIVEL DE CONTAMINACION INTRADOMICILIARIO

MENOS SEGURIDAD

Figura 13. Posicionamiento relativo producto sustituto frio
Fuente: Elaboracion propia
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VIAYOR SEGURIDAD

CONTAMINACION

MENOR NIVEL DE CONTAMINACION INTRADOMICILIARIO
OrPODORCOmMWL
MAYOR NIVEL DE CONTAMINACION INTRADOMICILIARIO

MENOS SEGURIDAD

Figura 14. Posicionamiento relativo producto sustituto calor
Fuente: Elaboracién propia

Por lo tanto, con esto damos a conocer que el aire acondicionado ecoldgico tanto
para la funcion frio como calor logra una posicion favorable tanto para el consumidor

final como para el medio ambiente
2.1.2.2. Analisis FODA de la empresa

Para identificar las principales fortalezas y debilidades de la empresa, asi como las
oportunidades y amenazas del mercado se procedera a aplicar la herramienta de
analisis FODA. El andlisis se enfocara en identificar los elementos de cada categoria

y utilizarlos para determinar cuales necesitan mejoras, veamos a continuacion:
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Tabla 14. Matriz FODA — Aspectos Internos

FODA
WAYRAX

Chiri

Aspectos internos

FORTALEZAS DEBILIDADES
1. WAYRA CHIRI cuenta con personal|1l. WAYRA CHIRI no posee un local
capacitado en todas las dreas propio en la Cuidad de Lima.
propuestas y en el funcionamiento
del equipo.
2. La empresa cuenta con una 2. Al ser una empresa nueva, sera
excelente ubicacién en la Cuidad de |poco reconocida en sus inicios.
Lima.

3. WAYRA CHIRI ofrece a los clientes|3. Al no ser fabricante, depende de
un producto diferente y novedoso sus proveedores.

4. El personal cuenta con 4, WAYRA CHIRI realizara la compra
conocimiento del sector. de los productos al contado.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 15. Matriz FODA — Aspectos Internos
FODA
WAYRAXR

‘ Chiri
Aspectos externos

OPORTUNIDADES AMENAZAS
1. Alta demanda de equipos de aire 1. Ingreso de nuevos competidores en
acondicionado en la Costa del pais. el sector
2. Desarrollo y diversificacion de
nuevos equipos de aires 2. Situacién econémica del pais
acondicionados con el disefio (coyuntura actual), incremento de los
ecoldgico y mas eficiente con el impuestos

consumo de energia.
3. Tendencia ecoldgicay cuidado del  |3. Contraccion de la economia
medio ambiente.
4. Mercado insatisfecho por las 4. Incremento del precio de energia
empresas que actualmente operan en |eléctrica

el mercado.

Fuente: Elaboracion propia
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Panorama Interno — Matriz EFI

La matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI) es un instrumento para formular
estrategias de evaluacion de las fuerzas y debilidades mas importantes de la

empresa. Para ello se describe los siguientes pasos:

e Asignar un valor a cada uno de los factores internos con una ponderacion
méxima de 1 a 100%. Dicho valor representa la importancia del factor para
alcanzar el éxito de la empresa.

e Calificar cada factor con una puntuacion de 1 al 4.

e Por ultimo, se multiplica el valor de importancia y el valor de calificacion que

recibe cada factor.
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Tabla 16. Matriz EFI

MATRIZ EFI
(FACTORES INTERNOS)
WAYRAX
‘ Chiri
., Calificacion
Factores Peso Calificacion
ponderada
Debilidades 50%
1. WAYRA CHIRI no posee un
local propio en la Cuidad de 0,15 2 0,30
Lima.
2. Al ser una empresa nueva,
serd poco reconocida en sus 0,10 2 0,20
inicios.
3. Al no ser fabricante, 0,20 1 0,20
4. WAYRA CHIRI realizard la
compra de los productos al 0,05 1 0,05
contado.
Fortalezas 50%

1. WAYRA CHIRI cuenta con
personal capacitado en todas 0,10 4 0,40
las dreas propuestasy en el

2. Laempresa cuentacon una

excelente ubicaciéon en la 0,10 4 0,40
Cuidad de Lima.

3. WAYRA CHIRI ofrece alos

clientes un producto diferente 0,15 4 0,60

4. El personal cuenta con
conocimiento del sector.

Totales 2,60

0,15 3 0,45

Fortaleza Mayor
Fortaleza Menor
Debilidad Menor
Debilidad Mayor

Calificarentre 1y 4

RN WDS

Fuente: Elaboracion propia
Anélisis:
La fortaleza resaltante en la empresa es que se cuenta con un equipo gerencial

capacitado, personal especializado en los disefios exclusivos, y buena ubicacién.
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Panorama Externo — Matriz EFE

La matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE) nos permite evaluar la

informacion econdmica, Social, Politica, Gubernamental y Tecnoldgica.

Tabla 17. Matriz EFE

MATRIZ EFE
(FACTORES EXTERNOS)

WAYRAX

Chiri

i s Calificacion
Factores Peso Calificacion
ponderada
Amenazas 50%
1. Ingreso de nuevos
. 0,15 3 0,45
competidores en el sector.
2. Situacion econdmica del pais
(coyuntura actual), incremento 0,10 4 0,40
de los impuestos.
3. Contraccidn de la economia. 0,20 3 0,60
4. Incremento del precio de
i 0,05 2 0,10
energia eléctrica.
Oportunidades 50%
1. Alta demanda de equipos de
aire acondicionado en |la Costa 0,10 4 0,40

del pais.

2. Desarrollo y diversificacién

de nuevos equipos de aires

acondicionados con el disefio 0,10 3 0,30
ecolégico y mas eficiente con

el consumo de energia.

3. Tendencia ecolégicay

cuidado del medio ambiente. 0,15 2 0,30
4. Mercado insatisfecho por las
empresas que actualmente 0,15 4 0,60
operan en el mercado.
Totales 100% 3,15
4 Muy importante
. 3 Importante
Calificarentre 1y 4 > Poco importante
1 Nada Importante

Fuente: Elaboracion propia
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En conclusién, los resultados que se obtienen del andlisis FODA, con relacion a la

matriz EFI nos dio una calificacion de 2,60 lo que significa que WAYRA CHIRI tendra

la capacidad de aprovechar sus fortalezas. Por otro lado, los resultados obtenidos

de la Matriz EFE con una calificacion de 3.15 demuestran que la empresa se

encuentra en condiciones de afrontar el entorno externo de manera eficiente.

Tabla 18. Cuadro de enfrentamiento de factores

OPORTUNIDADES

FORTALEZAS

1. WAYRA CHIRI cuenta con personal
capacitado en todas las areas
propuestas y en el funcionamiento del
equipo.

2. La empresa cuenta con una
excelente ubicacion en la Cuidad de
Lima.

3. WAYRA CHIRI ofrece a los clientes
un producto diferente y novedoso

4. El personal cuenta con conocimiento
del sector.

ESTRATEGIA OFENSIVA (F+O)

DEBILIDADES

1. WAYRA CHIRI no posee un local
propio en la Cuidad de Lima.

2. Al ser una empresa nueva, sera poco
reconocida en sus inicios.

3. Al no ser fabricante, depende de sus
proveedores.

4. WAYRA CHIRI realizara la compra de
los productos al contado.

ESTRATEGIA DE REORIENTACION (D+0)

1. Alta demanda de equipos de
aire acondicionado en la Costa
del pais.

2. Desarrollo y diversificacidon de
nuevos equipos de aires
acondicionados con el disefio
ecoldgico y mas eficiente con el
consumo de energia.

3. Tendencia ecoldgica y cuidado
del medio ambiente.

4. Mercado insatisfecho por las
empresas que actualmente
operan en el mercado.

F3- O1: Debido a que existe una alta
demanda de este tipo de equipos de
aires acondicionado, WAYRA CHIRI puede
aplicar estrategias de ventas y de
promocién, para dar a conocer lasu
novedoso producto a ofrecer al mercado.
F2 - O4: Considerando que existe un
mercado insatisfecho, podemos
aprovechar su ventaja competitivay
ofrecer ademas de la comercializacidén
los servicios integrales para los equipos.

D3 - 04: A pesar de no ser empresa
fabricante, se puede aprovechar el
respaldo de nuestro disefio en forma de
pino ecoldgico. D2-01:
Aprovechar la alta demanda existente, lo
cual deberemos aplicar nuevas
estrategias de publicidad y promocién
gue permita ala empresa posicionarse
en el mercado y lograr una captacién de
clientes.

AMENAZAS

ESTRATEGIA DEFENSIVA (F+A)

ESTRATEGIA DE SUPERVIVENCIA (D+A)

1. Ingreso de nuevos
competidores en el sector

2. Situacién econdmica del pais
(coyuntura actual), incremento
de los impuestos

3. Contraccion de la economia
4. Incremento del precio de
energia eléctrica

F2 - A1: WAYRA CHIRI debera aprovechar
su ubicacidn estratégica, puede destacar
esta ventaja para competir con las
empresas existentes en el mercado.

D2 - Al: Considerando que WAYRA CHIRI
tendra poco reconocimiento en sus
inicios, sera necesario aplicar estrategias
de diferenciacion y de posicionamiento
de marca en el mercado.

Fuente: Elaboracion propia
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2.2. Ambito de accién del negocio

2.2.1. Cadena de Valor

La cadena de valor de la empresa WAYRA CHIRI SAC desarrolla los procesos de
la empresa que contribuyen a generar valor, por lo tanto, se procedera a definir cada
una de las actividades primarias y de apoyo, considerando que del correcto
desarrollo de estas dependera el éxito de la introduccion de nuestro producto al

mercado de Lima.

Infraestructura Fisica

Gestion de Recursos Humanos

Tecnologia

Actividades de Soporte

Abastecimiento

Logistica interna

Operaciones

Comercializacién de

Marketing y ventas

Ventas directas.
Publicidad en redes

Servicios Postventa

Encuestas de

VALOR PARA EL CLIENTE

WAYRAW

L]
K-
5
E
o
wn
[
k:
b
=
o
<

" los equipos. . . . .
Recepcién de _0S equipos sociales, promociones satisfaccion del
o Registro de pedido en = !
requerimientos, . por campafia, red de cliente.
- el sistema. .
gestion de stocks. S ! ventas. Entrega de video del
Atencidn al cliente en . . .
oficing Participacion en ferias uso del equipo.

gratuitas.

Figura 15. Cadena de valor (Porter & Kramer, 2011)

A. Actividades primarias.

Entre las actividades primarias de la empresa WAYRA CHIRI, se desarrollaran la
logistica interna, operaciones, el marketing y ventas, y el servicio postventa,
considerando que se excluye el proceso de logistica externa debido a que la
empresa no incluye el transporte y entrega de la mercaderia al cliente. Por lo tanto,
a continuacion, se procede a analizar de manera independiente cada uno de estos

elementos:
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Logistica interna: Esta representa una de las actividades mas importantes
para el desarrollo de la empresa, considerando que los equipos de aires
acondicionados son importados y consecuentemente se requiere de la logistica
interna, por lo tanto, dentro de estas actividades se incluye todo el proceso
desde la recepcidon de la mercaderia puesta en Lima y su transportacion a

nuestro almaceén.

Operaciones: La comercializacion de los equipos para la empresa WAYRA
CHIRI involucra una serie de actividades para concretar la venta de forma
exitosa, entre ellas consideramos el registro de cada compra en el sistemay la

atencién presencial al cliente.

Marketing y ventas: WAYRA CHIRI considera las actividades de marketing y
ventas como parte fundamental y estratégica de sus procesos comerciales,
considerando que de estas dependera conseguir posicionamiento en el
mercado. Para esto, ademas de la aplicacion de estrategias de ventas, se hace
uso de diferentes medios digitales y tradicionales como la pagina web y redes
sociales en donde se da a conocer informacion de los equipos de la empresa.

Servicios postventa: Consideramos la atencion al cliente como actividades
fundamentales que contribuyen a generar valor y satisfacer las necesidades de
los clientes, asi como también la atencion que se proporcione a los clientes con
respecto a las dudas y/o consultas que pudieran surgir con relacion al
funcionamiento de los equipos, entre otros aspectos. Para el 2022 se planea

incluir los servicios de instalacion y mantenimiento de los aires acondicionados.

. Actividades de apoyo.
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Infraestructura fisica: La infraestructura de la empresa constituye un factor
esencial para el desarrollo de las operaciones de comercializacion de equipos
de aires acondicionados, puesto que sera necesario que dentro de las
instalaciones existan las dimensiones adecuadas para cada area que la integra,
tanto para las areas, como para el area de almacenamiento de los equipos. Para
la empresa es fundamental que exista un espacio designado para cada
componente del producto, de modo que se facilite el control de stock y una

mayor eficiencia en el posterior despacho.

Desarrollo de latecnologia: La tecnologia en WAYRA CHIRI cumple un papel
fundamental, considerando que se dedica de la comercializacion de equipos de
aire acondicionado, es necesario que se encuentre a la par de los avances que
se desarrollen y a su vez mantenga una actualizacion constante del rubro
climatizacién, como en nuestro caso hemos desarrollado un nuevo disefio
novedoso diferente a los equipos tradicionales.

Gestion de Recursos Humanos: La gestion de Recursos Humanos a pesar de
ser parte de las actividades de apoyo, constituyen un aspecto fundamental para
nuestro negocio, puesto que se tiene como personal designado a realizar
actividades relacionadas entre si. Para nuestra empresa, el ejecutivo de ventas
no es solo un vendedor, sino se le considera un asesor especializado y
experimentado que sea capaz de proporcionar informacion técnica con respecto
al funcionamiento, caracteristicas y beneficios de los equipos que se

comercializan.
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e Abastecimiento: Debido a que WAYRA CHIRI no se dedica a la fabricacion de

los equipos a comercializar, este proceso sera necesario para abastecerse de

los aires acondicionados del proveedor chino, quien sera tercerizado por sus

servicios de importacion directa. Por lo tanto, es importante que se mantenga

una comunicacion constante con el proveedor, para establecer el total de

equipos requeridos y los plazos de entrega a fin de evitar un bajo stock de

mercaderia que pudieran afectar a las actividades de venta.

2.2.2. Perfil estratégico de la empresa Wayra Chiri S.A.C.

Nuestra empresa cuenta con tres areas claves en su estructura organizacional

teniendo la siguiente valorizacién: MN =

Equilibrado, P = Positivo, MP = Muy positivo.

Tabla 19. Perfil estratégico de la empresa.

WAYRAX

Chiri

Muy negativo, N = Negativo, E =

AREA DE ADMINISTRACION, FINANZAS Y
LOGISTICA

Estructura de Costos

Control de calidad

Administracién de la empresa

AREA DE VENTAS Y COMERCIALIZACION
Fuerza de ventas

Imagen de la marca

Elaboracidn de estrategias comerciales

AREA DE MARKETING Y PUBLICIDAD
Promocién del producto

Imagen del producto

Elaboracion de estrategias marketing

AT

[EE

Fuente: Elaboracion propia
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2.2.3. Segmento de mercado

La segmentacion de Mercados es el proceso que consiste en dividir el mercado total
de un bien o servicio en grupos mas pequefios, de modo que los miembros de cada

uno sean semejantes en los factores que repercuten en la demanda.

A. Perfil demografico del cliente

Los clientes son segmentados en funcién de su ubicacion geogréfica. En este
aspecto la empresa ha definido ser distribuidor Unico de estos productos para
comercializarlos en Lima Metropolitana, con publico objetivo a consumidores como

familias y pequefias oficinas pertenecientes al NSE Clase Ay B en Lima.

Al 0.8
NSE A 4.4 A A2 36
B1 71
NSE B 22.0 B
B2 14.9
NSE C 42.8 c c 266
c2 16.2
NSE D 24.8 D D 248
NSE E 6.0 E E 6.0
APEIM 2020
APEIM 2020: Data ENAHO 2019
1 Hogares 2019 segin ENAHD

Figura 16. Distribucion de hogares segun NSE 2020.
Fuente: APEIM 2020

Segun el Instituto Nacional de Estadistica e informatica (INEI), de acuerdo con las
estimaciones y proyecciones de Lima Metropolitana, tiene 9 millones 674 mil 755
habitantes en el afio 2020. Segun la Tabla N°8 abajo nos muestra un total de la

poblacién 9°031,034 de personas. Nosotros consideramos enfocarnos en los
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2°655,124 personas pertenecientes al NSE A y B cuyas edades estan en el rango

de 25 a 60 afios.

Tabla 20. Poblacidon segun el NSE, 2020

NSE Poblacién
A 451,552

B 2°203,572
C 3'702,724

D 2°104,231

E 568,955
TOTAL 9°031,034

Fuente: INEI, 2020

B. Perfil ubicacion del cliente

Segmentar demogréaficamente nos va a permitir reducir en gran medida el rango en
el que nos vamos a centrar, es decir, nuestro producto esta destinado
principalmente para los planes de comercializacion en el ambito local de Lima
Metropolitana, pero para la empresa nos centraremos en los 5 distritos donde se
encuentran nuestros principales clientes: La Molina, Miraflores, San Isidro, San

Borja y Santiago de Surco.
C. Perfil sociocultural del cliente

Las variables relacionadas con el entorno sociocultural tales como el nivel
econdémico del cliente, el nivel educativo, los idiomas que hablan, sus costumbres.
Por ejemplo, los lugares donde se encuentran el NSE A y B, pertenecientes a la

poblacién econ6micamente activa.
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D. Perfil Cambio de conducta del cliente

Hoy en dia es tan importante esta definiciobn, donde se estudia la conducta del
consumidor y su estilo de vida, llegamos a tener que en ciertos sectores no compra
los productos a ofrecer. Prevalece el estilo de vida, sus gustos y preferencias por el
cuidado del medio ambiente, que buscan tener mayores comodidades en su hogar

o centros de trabajo donde pasan mayor tiempo.

2.2.3.1 Publico objetivo

El Publico Objetivo al cual se dirige nuestro negocio es el segmento de mercado
objetivo o nicho de mercado del negocio. Por tanto, un segmento de la poblacion
seleccionada en funcion de las caracteristicas mencionadas son familias y

pequefias oficinas.

Cliente Final: “Consumidores directos, familias y pequefas oficinas, hombres o
mujeres que tengan entre 25 a 60 afios, que vivan en los cinco primeros distritos
con mayor poder adquisitivo como son: Miraflores, La Molina, San Isidro, San Borja
y Santiago de Surco, con niveles de ingreso alto, que tengan un consumo promedio

en el verano, que estén dispuestos a comprar y pagar nuestros precios”.

Canales de Distribucién: “Empresas selectivas intermediarias pertenecientes al
rubro de comercializacion y distribucién de sistemas de Aire Acondicionados, que

pretendan vender nuestros productos”.

2.3. Descripcion del bien o del servicio

2.3.1. Ficha técnica del producto
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A continuacion, presentamos nuestras dos fichas técnicas para ambos productos

de Aire Acondicionado: Split Blanco Frio y el Split Blanco Frio y calor.

Tabla 21. Especificaciones técnicas del equipo

ESPECIFICACIONES TECNICAS Split Blanco Frio y Calor

Nombre de la Empresa: Wayra Chiri S.A.C.
Nombre comercial del Producto: Equipo Aire
Acondicionado tipo Split — Pino.
Capacidad
Alimentacion Suministro Eléctrico 220-230V - 60NZ - 1Ph 220-230V - BOhZ - 1PN
Enfriamiento Capacidad 18000 24000
Polencia 1820 2400
Carriente a8 11
EER 2.9 2.93
Catefaccian Capacidad 18000 24000
Potencia 1650 2200
Carriente T.2 0.8
cop 3.2 3.2
Maxima Potencia 3000 AR50
Méxima Coriente 15 18
Unidad Evaporadora
58.5 a9
Venlilador Capacilor 15 3
Velocidad (Alta/Media/Bajo) 1180/1000/850 1200/1100/950
Flujo de aire interior (Allo/Medio/Bajo) TA0E40E00 1000/200/ 750
Nivel de Sonido (Alto/Medio/Baja) 54 2/30/33 BB 843 5/38 5
Dimensiones (LargofAncho/Allo) A57x213x302 104 0x220x327
Empaque (Largo/Ancholflto) 1035x295x385 1120x405x315
Paso Neto / Bruto 10.5/136 13.5/169
Unidad Condensadora

76




Tipo
: 16451680 18651885
Potencia )
Compresor 8.05/7.35 G.15/8.40
RLA
41.9 62
LRA
, UP3-E4 UP3.68
Protector Térmico
40.0 60.0
Capacitor
Tipo Aceite / Carga Aceite VG74/420 VG74/620
Modelo YK T-48-6-206 YKT-63-6-200L
Ventilador Potencia 1032 1360
3 3
S 880700 9307830
Velocidad (Alto/Medio/Bajo) !
67,1 67,4
Nivel de Sonido (Alto/Medio/Bajo)
1035x400 1120x500
Dimensiones (Alto/Ancho)

Datos de Operacion

Refrigerante

R410A/ 1.25 Kg

R410A /225 Kn

Praesion Disefo 1.5/4.2 1.5/4.2
Liquida ! Gas G.ASM2T (1471 12 952015 86 (3187 5/8")
Tuberia Max, Distancia Tubera 25 25
Max. Diferencia Mivel 10 10
Conexidn de Cableadao 2.5x3 1.0x4
Tipo de enchufe no-plug no-plug
Tipo de termastalo Cantrol Remato Cantrol Remoto
Temperatura Evaporadora 17-30 -17-30
Temperatura Condensadora 17-32 -17-32
Ambiente Condensadora -7-43 -1-43

Fuente: Elaboracién propia

2.3.2. Caracteristicas principales del producto

2.3.2.1. Definicién de Aire Acondicionado

El Aire Acondicionado es un sistema de refrigeracion del aire que permite variar la

temperatura de la habitacién. Asimismo, es uno de los equipos eléctricos mas
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utilizados en la actualidad, principalmente en el verano, porque ayuda efectivamente

a enfriar el aire caluroso, generalmente se utiliza en las oficinas o en el hogar.
2.3.2.2. Definicion de Aire Acondicionado tipo Split

Es un aire acondicionado dividido, palabra inglesa “Split” se traduce como “division”.
Es decir, se diferencian porque estan divididos en dos muebles, técnicamente
llamados: unidad interior (condensador) y unidad exterior (evaporador). Son
aquellas ventanas a través de las cuales se separa el circuito de refrigeracion: la

zona de evaporacion en el interior de la zona de condensacion del exterior.

Ambas unidades van unidas a través de tuberias de cobre para la conduccién del

gas refrigerante. (Ver figura 18)

Unidad Extern

Figura 17. Conectividad entre ambas unidades del Aire Acondicionado.
Fuente: Elaboracion propia
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2.3.2.3. Disefio de sus componentes

A. Unidad Interior, el evaporador:

Es aquella unidad interna donde se llevara a cabo la fase de temperatura, este
permite el mayor intercambio entre el refrigerante con el area a enfriar, lo cual se
logra mediante el intercambio del aire o agua, de esta manera se logra que la
temperatura sea absorbida por el refrigerante y succionado por medio del compresor

el cual cambiara de liquido a vapor (Ver imagen 19).

Su disefio y forma sera convencional para el interior, lo que se mantendra el

estandar igual al mercado, cuyas principales funciones tenemos:

e Mantener el volumen de intercambio constante
¢ Permite el flujo del refrigerante con una minima caida de presion
e Tener un disefio apropiado (con materiales ecolégicos) que permita el flujo de

calor al refrigerante de manera rapida y eficiente.

Figura 18. Disefio de Unidad Evaporadora.
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Fuente: Elaboracién propia

B. Unidad Exterior, el condensador:

Permite que el vapor refrigerante, al ser comprimido en el compresor y entrar al
condensador en forma de vapor (gas refrigerante) a una alta presion y también
elevada temperatura, permite el intercambio de temperaturas con el aire, el agua o
con cualquier fluido, esto permite que se deseche todo el calor al medio ambiente.
El disefio de la unidad externo tiene una apariencia ecoldgica y decorativa, que esta
adoptada a una planta decorativa en forma de masetero con Pino artificial, entre sus
componentes posee un radiador potente y eficiente que permite consumir menos

energia (Ver imagen 20).

Figura 19. Disefio de Unidad Condensadora.
Fuente: Elaboracion propia
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Este nuevo disefo de la Unidad Externa lo convierte en un producto diferente en el
mercado, no existe comercializacion ni patente registrada de este disefio industrial

en el pais hasta el momento.

Otros puntos importantes del novedoso condensador:

e Poseer suficiente area de intercambio

e Minima caida de presion

e Facilitar la limpieza por su composicion y material
e Capacidad BTU/HR: 18000 y 24000

e Adaptable a los diferentes cambios climéaticos

e Funciona como aire acondicionado en verano y como calefaccion en invierno.

UNIDAD EXTERNA TRADICIONAL UNIDAD EXTERNA WAYRA CHIRI

Figura 20. Propuesta de Unidad Externa Pino
Fuente: Elaboracién propia
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C. Gas refrigerante:

El dioxido de carbono (CO2) es un gas incoloro e inodoro que esté presente en la

atmosfera. Este CO2 se estd considerado como el refrigerante ecologico para

nuestro equipo de aire acondicionado. En los sistemas de refrigeracion es conocido

por las siglas R744. Este CO2 consiguié gran popularidad como gas refrigerante

estos ultimos afos, por las siguientes ventajas:

Es un refrigerante natural y barato por encontrarse disponible en la naturaleza.
También, es el compuesto resultante de cualquier combustion.

Presenta un bajo contenido de humedad, lo que le permite trabajar con mas
eficacia y tener un menor impacto corrosivo en los sistemas de refrigeracion.
Tiene una baja toxicidad y nula inflamabilidad.

Disfruta de excelentes propiedades termodinamicas.

Tiene un coeficiente de transferencia de calor alto y pérdidas de presion bajas.
Permite funcionar a temperaturas exteriores de hasta -20°C.

El CO2 funciona en sistemas de climatizacion con eficiencia y rendimiento en
sistemas de baja temperatura.

Se pueden conseguir ahorros energéticos de hasta el 20% frente a sistemas

convencionales.

El CO2 se considera la alternativa ecoldgica frente a los otros refrigerantes porque

es amigable con el medio ambiente.

D. Bomba de calor:

Estos equipos funcionan con una bomba de calor de circuito reversible que son

perfectos para la estacion de invierno; un radiador incorporado a la unidad interior.
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Cabe sefialar, que ademas de producir frio, también pueden dar calor a la habitacién
y expulsar el frio al exterior. Por eso, el mismo sistema de aire acondicionado se
puede utilizar durante todo el afio.
Més que un mecanismo de aire acondicionado se trata de un climatizador. Pero
nuestra empresa lo denomina equipo de Aire Acondicionado.
Ventajas de la bomba de calor:

e Eficiencia energética en calefaccion.

¢ Reulne dos servicios en un solo equipo y una sola instalacion.

¢ Libre de mantenimiento, excepto el cambio periédico del filtro de aire.

E. Mando a distancia:

Este cumple la funcién de controlar todo el sistema y permite al usuario cambiar de

temperatura, los modos, y otros ajustes.

Figura 21. Mando de control remoto
Fuente: Elaboracion propia
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2.3.2.4. Usos principales

Los principales usos seran comercial y doméstico, para mantener ventilado y fresco

en verano y caliente en invierno.

Los procesos funcionales de los equipos de AA deben ser:

e Automaticamente
e Sin ruidos molestosos
¢ Con el menos consumo energético

e Ecoldgicos por el uso de CO2 como gas refrigerante

2.3.2.5. Consumo de energia

La clave del ahorro de energia depende de la tecnologia del sistema. Es importante
gue nuestro equipo posea funciones imprescindibles como la posibilidad de

programacion nocturna, asi como el encendido y apagado a una hora determinada.

Definiremos las siglas BTU que quieren decir “British Thermal Unit”. Un BTU mide
la cantidad de calor que una unidad de aire acondicionado puede extraer de una
habitacién. Nos puede ser util saber que a mayor cantidad de BTU mas sera el

enfriamiento que puede ofrecer el equipo.

La empresa ha determinado el porcentaje de ahorro mensual en energia del 10%
para cada equipo de BTU 18000 y 24000 respectivamente, considerando que los
costos de energia doméstica BT5E a S/ 0.563. En la siguiente tabla se considera el

uso 5 horas por dia:

84



Tabla 22. Célculo consumo de energia horas / Soles

Equi AA . , .
qu;grolj Potencia/Kw Hrs/dia Hrs/mes TarifaS/ Kw/h TOTALS/
18000 1.8 5 150 0.563 270 S/152.0
24000 2.4 5 150 0.563 360 S/202.7

Fuente: Elaboracion propia

Entonces con el 10% de ahorro:

e Para el Equipo AA BTU 18000 se consumiria el monto total de S/ 136 por mes.
e Para el Equipo AA BTU 24000 se consumiria el monto total de S/ 182 por mes

Nuestro equipo Aire Acondicionado al ser mas eficiente llegando a consumir un 10%
menos de energia por su mayor disipacion de refrigeracion en la unidad exterior

(pino)
2.3.3. Marca

La identidad de nuestra empresa es la marca para comercializar nuestros equipos
y se compone de las palabras en quechua “Wayra Chiri”, que traducido al espafiol
significa “Aire Frio”, disefiado en base a los colores celeste y verde agua que
significan para nosotros: “Frescura y calidez”, haciendo alusién a los atributos como

“calidad, seguridad y garantia” (Ver figura 23).

WAYRAM

Chiri
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Figura 22. Propuesta Logo de la Empresa
Fuente: Elaboracién propia

2.4. Estudio de la demanda

En la actualidad, se observan diferentes viviendas, condominios, conjuntos
habitacionales, y tiendas comerciales ubicadas en Lima Metropolitana, siendo la
demanda las que cuentan con aire acondicionado y muchas de ellas poseen la
unidad exterior en los balcones, paredes o techos, generando desorden y alteracion

paisajistica en Lima Metropolitana.

El estudio de la demanda al ser una investigacion que se realiza analizando y
recopilando datos sobre el mercado de nuestros potenciales clientes, es importante
dar a conocer el concepto de la poblacién total, mercado potencial y mercado

objetivo.

2.4.1. Célculo de la demanda del mercado total

Para calcular la demanda de mercado se debe seguir los siguientes pasos:

A. Calcular el mercado potencial
B. Calcular la demanda del mercado meta.

A través de las fuentes primarias y fuentes secundarias:

e [Fuentes primarias: encuestas, entrevistas, consumo per capita.
e Fuentes secundarias: registros estadisticos de la poblacion, datos de fuentes

externas.
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Al realizar el calculo de la demanda del mercado total se debe establecer el tamafio
de la muestra. La férmula para hallar la demanda cuando la poblaciéon es mayor a

100 mil habitantes seréa:

[~

(p X e
n= S

Donde:

N: Poblacion total

Z: Nivel de confianza

p: Probabilidad de éxito o proporcién esperada
g: Probabilidad de fracaso

d: Precision o margen de error permitido

Consideramos:

Z: Seguridad o nivel de confianza esperado de 90% = 1.645
P: Proporcién esperada 50% = 0.50

Q: Probabilidad de fracaso 50% = 0.50

D: Precision o margen de error permitido 7% = 0.07

Reemplazando:

1.645%2%0.5%0.5
‘n = —
0.07

= 138.0625

n = 138 personas
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Una vez determinada la cantidad de personas a encuestar que seran consideradas
como familias se ejecuta la encuesta, esta serd de modalidad virtual, donde se va

estableciendo el segmento deseado para el negocio.

2.4.2. Calculo de la demanda potencial

El mercado potencial al que se pronostica ingresar se analizara del mercado
existente. Se considera al nimero maximo de personas del segmento elegido que

posiblemente estarian dispuestos a adquirir el producto a ofrecer.

La poblacion inicial es Lima Metropolitana, pero por ser una poblacion generalizada
nos vamos a enfocar y considerar solo los 5 distritos de: La Molina, Miraflores, San
Isidro, San Borja y Santiago de Surco con un total de 862 978 personas para definir

nuestro mercado meta. Deberd segmentarse segun lo siguiente:

e Damas y caballeros (100%)
e Edades de 25 a 60 afios (60%)

¢ Nivel Socio econémico A, B, AB (26%)

Una vez identificado el mercado potencial de 134 109 personas cuyo perfil cumple

con la siguiente tabla:

En la tabla se determina los factores que influyen en la decisién de compra, entre

otros, se obtuvo los siguientes datos para hallar el mercado meta:
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Tabla 23. Célculo de la demanda de productos por mes

Mercado

134 109 personas PREGUNTAS DE ENCUESTA

Potencial

¢Utiliza algun sistema de Aire
Mercado Acondicionado dentro de su hogar o

Disponible 41% 54 984 personas centro de labores?

¢ Existe alguna probabilidad que Ud.
Pueda comprar el Aire Acondicionado

ecoamigable y que sea decorativo en los
Mercado
exteriores de su hogar/centro laboral,
meta 81% 44 537 personas
solucionando el intenso calor del verano?

Frecuencia de

consumo por Segun dato del experto: ¢ Cudntos equipos
25 a 35 unidades
Persona de aire acondicionado vende por mes?

Fuente: Elaboracién propia.

2.4.3. Célculo de la demanda del mercado objetivo del negocio

Se considera un porcentaje del mercado efectivo que podamos atender. Este dato

se obtiene inicialmente de fuentes como las encuestas y la entrevista al experto.

Para este calculo del mercado objetivo se ha considerado la entrevista al experto
en el negocio, el cual menciona que vende de 20 a 35 unidades de Aire
Acondicionado por mes. Nosotros vamos a iniciar vendiendo con un 70% menos

que ellos.
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Mercado Objetivo
(44 537 x 30%) =
13,361 personas

Mercado Objetivo = 17

Unidades por mes

Figura 23. Calculo del Mercado Obijetivo
Fuente: Elaboracion propia

2.5. Estudio de la oferta

En la actualidad, los principales competidores de nuestra empresa lo constituyen
las empresas especializadas en comercializacion de equipos de climatizacion

ofreciendo Aire Acondicionado, refrigeracién, ventilacion y servicios especializados.

Ademas, nuestros productos se comercializaran en la zona estratégica, de facil
acceso donde llegan los consumidores finales de los segmentos A y B de Lima

Metropolitana.

Uno de los principales factores para que WAYRA CHIRI se mantenga en el mercado
nacional con un crecimiento progresivo gradual es debido a su exclusividad y

tecnologia. Esta es la diferenciacion de nuestro producto frente a los competidores.

En consecuencia, la relacién de la cantidad ofertada a los precios de los equipos

tiene una variacién segun la tecnologia, marca y disefio del equipo.
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A continuacion, analizaremos las diferentes variables precios por cada tipo de aire

acondicionado de 18000 y 24000 BTU, segun cada competidor:

Tabla 24. Cuadro comparativo de precios ofertados

EMPRESA PRODUCTO PRECIO
Aire Acondicionado 18000 BTU, frio y calor S/ 1,680
COLD IMPORT

Aire Acondicionado 24000 BTU, frio y calor S/ 1,950
Aire acondicionado 18000 BTU, frio y calor S/ 2,100

INTERCOOL
Aire acondicionado 24000 BTU, frio y calor S/ 2,479
Aire acondicionado 18000 BTU, frio y calor S/ 2,490

FRIOTEMP
Aire acondicionado 24000 BTU, frio y calor S/ 2,780

Fuente: Elaboracién propia
2.5.1. Analisis de la competencia

Para conocer las dimensiones del mercado, ser4 necesario analizar y evaluar a los
principales competidores que operan en el mismo mercado, por tanto, hemos
considerado a las empresas que comercializan aires acondicionados, y ofrecen el

servicio de instalacion y mantenimiento de estos equipos.

A continuacién, se realiza una proyeccién del analisis cualitativo de los atributos del
producto entre empresas competidoras que tienen mayor posicionamiento y que

representan mayor amenaza para WAYRA CHIRI:

Muy malo = 1, Malo = 2, Regular = 3, Buena = 4, Muy buena =5

Tabla 25. Atributos del producto
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WAYRA m COLD IMPORT INTERCOOL FRIOTEMP

Chiri

Criterio (relacionado a producto de aire acondicionado)
Ecoldgicoy eficiente

Precio del producto

Calidad y garantia del producto

Seguridad del producto

Uso frio - calor

Disponibilidad de stock

Servicios Post - Venta

Fuente: Elaboracién propia

N WU DB P
P W hdp,DdDPdPWW
R NNNWN R

De acuerdo con la informacion obtenida de la observacion del mercado, es posible
identificar que la empresa Cold Import representa la principal amenaza para nuestra
empresa, considerando que al ser lider de mercado por sus afios de
posicionamiento y reconocimiento ofrece calidad, garantia, atencion personalizada

y servicio post venta, con una puntuacion Buena.

En el caso de la empresa INTERCOOL no solo comercializa equipos de aire
acondicionado tradicional sino también los equipos 100% ecoldgicos para el
consumidor residencial, comercial e industrial. Se le califica con un Regular en

relacion con los atributos de los productos.

La empresa, FRIOTEMP a nivel general es valorada como malo, puesto que es
considerada una tienda de almacenamiento con principales falencias en su
ubicacion, garantia y seguridad. Es importante considerar que no es un
establecimiento confiable del todo en el area de acondicionamiento de aire y

enfriamiento, asimismo ofrece equipos tradicionales en el mercado.

2.6. Determinacion de la demanda insatisfecha
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La demanda insatisfecha es aquella que se genera cuando la demanda es mayor
que la oferta, produciendo asi una diferencia, a esta diferencia por satisfacer se le

denomina demanda insatisfecha (Pag. 71).

Es decir, la demanda insatisfecha se genera porque hay una demanda que no esta
siendo satisfecha pues no hay opciones, ya sea porque no hay mas productos o
servicios para la demanda, o esta insatisfecha por disconformidad cuando esta

siendo mal atendido o con mala mezcla de marketing.

De acuerdo con las encuestas realizadas al mercado total de muestreo 150
personas, el 56.1% prefieren adquirir el equipo ecoldgico y el 43.9% no compran ni

poseen el producto, considerando este Ultimo como la demanda insatisfecha.

El 43.9% de las personas encuestadas respondieron que no comprarian el producto
por el factor precio y otros gustos — preferencias al cual denominaremos demanda

insatisfecha.

Para lanzar el nuevo producto, debemos adquirir nuevas estrategias de marketing
con el fin de lograr captar este grupo importante, que gradualmente se pueden ir

captando como publico consumidor para incrementar nuestras ventas.

2.7. Proyecciones y provisiones para comercializar

Se refiere cuando hacemos una proyeccion de ventas en unidades de productos y
unidades monetarias, donde se espera resultados en: cuanto beneficio se va a
generar por la venta de nuestro producto, cuanto sera la venta en meses
estacionario con alta o baja demanda y cuantos seran los ingresos totales como
resultado final de las estrategias de marketing.
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A continuacioén, se observa en la tabla N° 27 la demanda promedio del afio base
2020 estimada de 17 unidades durante los 12 meses del afio, a ello le agregamos
los porcentajes de crecimiento y decrecimiento por mes, datos obtenidos en las

entrevistas a los expertos. Asi obtuvimos la demanda proyectada para el 2021.

Tabla 26. Demanda Proyectada en Unidades por afio

DEMANDA PROYECTADA EN UNIDADES

WAYRAX
Chiri ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC TOTAL
Demanda afio base 17 17 17 17 17 17 17 17 17 17 17 17 204
Crec/decre. x mes 20% 30% 35% 15% 15% 10% -5% -5% 1% 5% 10% 10%

Demanda Unidad 2021 | 20 22 23 20 20 19 16 16 17 18 19 19 228
Fuente: Elaboracién propia

Se proyecta la demanda en 228 unidades el primer afio 2021 al menudeo al publico
objetivo, es decir al basarnos en datos reales y supuestos se considera una
aproximacion y estimacion. Tener en cuenta que este prondstico se basa en la

investigacion de fuentes secundarias.

La empresa al implantar un plan comercial y de marketing fuerte en el primer afio
demuestra que en promedio el crecimiento en los préximos afios sera en un 18%,

20%, 20% y 25% respecto al afio anterior anual. (Ver tabla 28)

Tabla 27. Proyeccion de Incremento Unidades para vender por afio

PROYECCION DE INCREMENTO UNIDADES POR ANO

WAYRAX
Chiri 2021 2022 2023 2024 2025
A 160 184 217 260 325
B 68 79 93 111 139
TOTAL 228 262 309 371 464
% crecimiento 18% 20% 20% 25%

Fuente: Elaboracién Propia

2.7.1. Estrategia de posicionamiento
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Como principal estrategia de posicionamiento de marca tenemos proyectado
implementar el endomarketing gratuito a través de tomar acciones internas
proponiendo dictar charlas virtuales gratuitas, con un especialista de marketing
interno; creando un webinar online donde se invitara a participar de la charla al

publico en general.

Con el endomarketing se busca un reconocimiento de nuestra imagen como
empresa. Se realizara un demo informativo del manejo del equipo Aire
Acondicionado tipo Split, dando a conocer sus caracteristicas, funcionalidad, disefio
ecologico. Asimismo, lanzaremos estrategias de marketing mix, publicidad en las

redes sociales para conseguir un mayor alcance.

Acciones:

e Se programara via online las charlas con atencion personalizada.

e Establecer canales rapidos para atender a los invitados.

e Capacitar a nuestros colaboradores en el manejo de los equipos.

e Ofrecer flexibilidad, respuesta rapida, resolver dudas o consultas desde el
primer contacto con posibles clientes.

e Dar a conocer nuestro catalogo, brochure y datos de empresa.

Propuesta para declaracion de posicionamiento de marca:

“Para quienes buscan cambiar la cuidad gris por una con mas areas verdes, nuestra
mision es proveerle el privilegio de brindarle un nuevo modelo de Aire

Acondicionado mimetizado de pino artificial”’
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2.8. Descripcion de la politica comercial

La politica comercial esta definida por un conjunto de criterios y principios que

guiaran a la empresa.

2.8.1. Objetivos comerciales

o Definir el plan operativo y técnico con las actividades, recursos, equipos y costos
que requerird la empresa antes de introducirse al mercado.

e Establecer estrategias de mercadeo para una mayor captacion de clientes
durante el segundo semestre del afio 2021.

e Posicionar a WAYRA CHIRI en el mercado de equipos de aire acondicionado

para el afio 2021.

2.8.2. Plan comercial y de marketing

2.8.2.1. Producto

Diferenciacion de producto:

Es importante diferenciar y destacar los atributos del aire acondicionado WAYRA
CHIRI frente a sus sustitutos, partiendo de que se tiene una baja penetracion del

producto en el nivel doméstico, ya que otros productos de climatizacién logran.

En este caso, es necesario destacar los atributos de nuestro aire acondicionado

frente a sus sustitutos a partir de la valoracion de posibles clientes finales.

En tal sentido, a partir de la encuesta realizada, se ha identificado los atributos al
momento de comprar un equipo de climatizacién, en donde primero el precio

asociado al consumo de energia que el sistema ofrece. Este ultimo logra gran
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relevancia, ya que esta determina la efectividad que tenga el equipo frente al uso

de energia.

e Ecolbgico: Frente a esta es importante sefialar que al usar gas refrigerante
CO2 esta contribuyendo a minimizar la contaminacion a la capa de ozono, y sus
diferentes beneficios parten de no generar gases de efecto invernadero que
dafien nuestro planeta. Por otro lado, se considera ecoldgico el aspecto de la
unidad externa en forma de pino artificial que permitird nula contaminacion
visual en los diferentes exteriores del hogar, oficinas, condominios, etc.

e Eficiencia energética: Cabe resaltar que el aire acondicionado es caro, al
diferenciar su costo de adquisicién, instalacion y mantencion; es posible que en
un largo plazo el aire acondicionado resulte una alternativa econdémica vy
eficiente.

e Comodidad: Atributos de facilidad de uso desde un control remoto se regula la
temperatura del ambiente, programando el apagado automético en caso de
olvidarse o quedarse dormido, siendo la posibilidad de funcionar todo el afio,
generan al consumidor un grado alto de comodidad y bienestar.

e Seguridad: No existen riesgos de quemaduras ni cortes que nos puedan dafar
directamente, como si lo encontraramos en productos convencionales y
sustitutos econdémicos, permitiendo minimizar riesgos de accidentes
domeésticos.

e Uso frio y calor: La versatilidad de esta tecnologia en nuestro equipo permite
lograr el confort térmico entre -15°C y + 35°C. Lo que permite usarlo todo el afio,

tanto en frio como en calor.
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2.8.2.2. Precio

El precio de los productos se determinara en funcion a su innovacion tecnolégica
por ser distinta y superior a la competencia, todo ello bajo la estrategia de precio
premium. Nuestra principal propuesta sera el disefio industrial diferenciado del
equipo con un enfoque ecoldgico y decorativo; combinado con la estrategia de

precio por segmento geografico en los cinco distritos con mayor poder adquisitivo.
2.8.2.3. Plaza

El canal de distribucién para nuestro producto que llegara al cliente sera bajo el
anico canal de distribucion corta, existen solo tres agentes desde que el producto

sale:

i Proveedor de China
Fabricante o productor :

Distribuidor de los equipos Comercializadores y
distribuidores

Cliente final PUblico Objetivo

Figura 24. Canal de comercializacién de WAYRA CHIRI
Fuente: Elaboracion propia

El proveedor es una empresa china que tiene sede en Lima, cuyo duefio reside en
Chinay es persona clave que se encargara de realizar todo el proceso de asesoria,
supervision e importacion, que se caracteriza por ofrecer equipos eléctricos,
repuestos, etc. Es decir, este proveedor sera agente tercerizado encargado de

suministrar los equipos listos para la venta en Lima.

98



Por otro lado, como distribuidores unicos la empresa WAYRA CHIRI con direccion
legal de la empresa estara situada en el distrito de San Borja para sus actividades
administrativas y comercializadoras, de este lugar se iniciaran las operaciones

necesarias para concretar la venta a nuestros clientes.

Por dltimo, nuestro cliente final son familias y pequefias empresas/oficinas que por
intermedio de nuestros canales de publicidad y venta adquieren nuestros productos

y hacen de ellos un excelente uso para su comodidad y satisfaccion.

2.8.2.4. Promocién y publicidad

Al ser una empresa nueva en el mercado, la promocion del producto se basara en
utilizar todos los canales de marketing publicitario disponibles que permitan la
difusién y dar a conocer el nuevo aire acondicionado a ofrecer. Para ello, se

utilizaran diferentes medios y herramientas publicitarias:

Redes sociales — Facebook, Instagram, WhatsApp
e P4&gina Web.

e Creacion del Banner corporativo.

e Tarjetas de presentacion

e Endomarketing - Auditorios virtuales.
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Unidad extema como un pino

Figura 25. Portada del Banner corporativo
Fuente: Creacion propia

Por otro lado, se tendra en cuenta la participacion de nuestra representada en los
diferentes eventos mas importantes sobre climatizacion y refrigeracion industrial
llevados a cabo en Lima, tales como la Feria expo frio — Calor. Este ultimo se llevo
a cabo en el centro comercial Jockey Plaza. La finalidad de estas ferias es de exhibir
las nuevas innovaciones tecnolégicas de los equipos de frio y la exposicién de

nuevas marcas en el mercado.
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Impacto ambiental:

En este caso, WAYRA CHIRI contara con un presupuesto destinado a impulsar las
campafas publicitarias para dar a conocer el impacto visual del equipo en la
sociedad, como también el impacto ambiental que este promete traer por los
multiples aportes y beneficios del aire acondicionado, enfatizando la propuesta
estética de valor ecoldgico (pino decorativo), con niveles técnicos bien definidos, de

acuerdo con la zonificacién de Lima Metropolitana.

__EVERYBODY

Figura 26. Impacto visual del equipo.

Fuente: Creacion propia
Segun la imagen, presentamos el cambio que tendria un edificio de un condominio
ubicado en el distrito de La Molina, que cuenta con una normativa bastante estricta

prohibiendo a los Propietarios instalar aparatos de aire acondicionado en la fachada
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del edificio; de incumplir con las normas, el propietario sera multado y obligado a

retirar el equipo.

Para ello, utilizaremos los diferentes medios digitales, con imagenes reales y
publicitarias que se utilizaran para comercializar y dar a conocer al publico objetivo

el equipo que la empresa WAYRA CHIRI ofrece todo el afio.

WAYRAM . 4

Figura 27. Publicidad en los medios digitales.
Fuente: Creacion propia

2.8.2.5. Personas.

El objetivo de nuestra empresa son las personas, consideradas clientes potenciales

de los distritos de Lima Metropolitana. La experiencia del cliente final es nuestra
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prioridad, para ello se apertura un canal de comunicacion directa a través de mails
para mantener informados a las personas; a pesar de ser una empresa nueva el
equipo de profesionales que conforma WAYRA CHIRI posee conocimientos y la

mejor experiencia con un buen trato al cliente.

2.8.2.6. El servicio de Post-Venta.

Las familias y empresas seran atendidas con un servicio rapido y de calidad,

garantizando una buena instalacion y ejecucion de este.

En el caso de las pequefias empresas u oficinas que adquieran nuestros aires
acondicionados, les ofrecemos también el servicio de mantenimiento periédico de

los equipos, que seran realizados a través de un tercero.

Realizaremos alianzas con la empresa prestadora de los servicios para garantizar

el soporte técnico y dar mayor confianza a todos nuestros clientes.

2.9. Cuadro de lademanda proyectada para el negocio

El método de proyeccién porcentual se procede a determinar la proyeccién de la
demanda para los proximos cinco afios considerados en el horizonte de tiempo de
la empresa. Se tuvo en cuenta el coeficiente de determinacion que nos revel6 que

la correlacién entre las variables es importante.
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Tabla 28. Ingresos Proyectados por Demanda

INGRESOS PROYECTADOS POR DEMANDA

A
WAY Rc.,i.iu 2022 2023 2024 2025
Demanda 278 262 309 371 464
Unidades
De";arl‘da €N | s/415.423,73 | S/492.069,41 |S/600.964,37|S/ 747.840,06|S/ 972.192,07
oles

Fuente: Elaboracion Propia

La tabla N° 29 determina la proyeccion de la demanda en unidades de equipos de

aire acondicionados y los ingresos proyectados por dicha demanda.
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CAPITULO Ill: ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico es aquel que presenta la determinacion del tamafio 6ptimo de la
planta, determinacion de la localizacion optima de la planta, ingenieria del proyecto

y analisis organizativo, administrativo y legal. (Baca, 2010).

Para el presente proyecto, el estudio técnico permite proponer y analizar las
proyecciones de la demanda insatisfecha de los cuales se tomaran un porcentaje
determinado para dimensionar cuantitativamente la capacidad productiva o tamafo
del negocio, asi como también los recursos materiales, econémicos y humanos

necesarios para la produccion planteada.

3.1. Tamafo del negocio, Factores determinantes
El analisis de la cantidad demandada conducird a seleccionar el tamafio del
negocio, dependiendo de la decision respecto a definir un negocio, de tamafio igual

o diferente, en distintos lugares.

La disponibilidad de materia prima, tanto humanos como materiales y financieros es
otro factor que condiciona el tamafio del negocio. ElI tamafio del negocio se
determinara en base a los factores que condicionan la dimensién del negocio. En la
tabla 30, se presenta detallar los factores a considerar para determinar el tamafio
del negocio.

Tabla 29. Factores determinantes del tamafio del negocio

Factores Descripcion

En relacibn con el mercado, nuestro negocio esta
proporcionando y comercializando servicios al mercado
Mercado proporcionales a la demanda y también hay que tener en cuenta

el hecho de que existen varios tipos de productos similares o
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substitutos, pero sus precios o son bajos o no tienen la misma

caracteristica que desea el mercado.

El mercado de Aires Acondicionados y ventiladores tiene una
Disponibilidad de demanda insatisfecha debido a que marcas competidoras no
Recursos completan las expectativas de precio y disefio ecoldgico que

nuestro publico objetivo espera.

Se fomentard la identificacion de los colaboradores con la
Organizacion y empresa, creando asi una cultura organizacional agradable. Se

Gestién agilizara los procesos de gestién con un Sistema de Ventas.

La inversion procedera de fuentes de financiamiento externo y
de aporte propio. Se considera el andlisis del financiamiento un
Financiamiento punto importante para el proyecto, lo cual definira si
necesitaremos aumentar nuestro capital propio y los montos

exactos.

Para la empresa, el proceso de ventas sera eficaz gracias a la
tecnologia de la informacion (TI) con la que contaremos, ello
Tecnologia permitira fluidez, control y mejor gestiébn de la informacion.
Permitiendo asi atender a nuestros clientes con profesionalismo,

en el momento preciso y oportuno.

Fuente: Elaboracién propia

3.2. Proceso y Tecnologia
El proceso que llevara a cabo la empresa WAYRA CHIRI para la ejecucion de sus

actividades se realizara de la siguiente manera:
3.2.1. Descripcién y diagrama de los procesos

3.2.1.1. Descripcion del proceso
Un proceso implica elementos de entrada (input), un conjunto de actividades y
elementos de salida (output). Se detalla secuencialmente cada paso, se mencionan

los tres procesos principales para la existencia del proyecto:
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Comercializacion

Figura 28. Procesos principales.
Fuente: Elaboracion propia

3.2.1.2. Diagrama de procesos
Es un esquema o grafico secuencial de operaciones unitarias que dan como
resultado el producto final. A continuacién, se presenta las actividades de los

procesos:

COMPRAS

Almacenamiento
de Aire
Acondicionado

Seleccion de Contratacion de Recepcion

proveedor proveed. almacenamiento

COMERCIALIZACION:

Almacenamiento Despacho del Aire Entrega de Aire Cliente

Acondicionado Acondicionado satisfecho

de Aire
Acondicionado

Figura 29. Procesos Compras y Comercializacion.
Fuente: Creacion propia

Para el presente proyecto, se considera como proceso principal de ventas de Aires
Acondicionados, el cual se ha dividido por areas operativas: Solicitud, orientacién y

entrega al cliente. Se detalla el proceso con sus respectivas actividades:
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Proceso de Ventas de Aire Acondicionado Tipo Split

Cliente Area de Ventas Almacén

=
=
=
L
Presenta solictud lﬁ
de cotizacon
s Cliente
nuevao? |
[{[n]
Registra cliente
en el sistema
Emite cotizacion y
onienta al clients E
k%]
L="1]
L
o
dCompra
&l Sl
praducto?
Registra la
N compra en &l

sistama

_________ S T

Coording el ermic
del producto final

Entrega

Entrega del
Sistema de Aire
Acondicionado

Figura 30. Diagrama de flujo del proceso de Ventas
Fuente: Elaboracién propia.

108



3.2.1.3. Diagrama de Gantt

Tabla 30. Diagrama de Gantt de la venta de Equipos

A gad R DO o][= - -
1 2 5 10 | 15 0
Solicitud de . .
. L Ejecutivo de ventas 1
informacion
Solicitud de cotizacion . .
. Ejecutivo de ventas 2
de cliente
Registrar cliente en el . .
8 . Ejecutivo de ventas 5
sistema
Emitir la cotizacidn al . .
. Ejecutivo de ventas 5
cliente
Registra la compra en . .
& . P Ejecutivo de ventas 10
el sistema
Preparar el producto .
P P iy Gerente de Operaciones 2
para envid
Coordinar el envid o . .
Ejecutivo de ventas /
traslado del producto . 5
. Gerente de Operaciones
final
Entrega del Sistema de .
. g . Gerente de Operaciones 1
Aire Acondicionado

Fuente: Elaboracion propia

En total se tiene como tiempo promedio de 31 minutos en realizar el proceso de

ventas segun el diagrama de Gantt.

3.2.2. Capacidad instalada y operativa

3.2.2.1. Capacidad instalada
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Se considera al rendimiento maximo que se puede producir en la empresa en un
periodo determinado, usando los recursos disponibles en el proyecto, definido en el
primer afio de proyeccion para ser alcanzado en el siguiente afio. Para este caso,
es la capacidad maxima de Sistemas de Aire Acondicionado que se pueden

comercializar en un mes.

Esta capacidad instalada se vera reflejada en la comercializacion, el vendedor sera
el encargado de generar los ingresos con el fin de alcanzar los objetivos de la

empresa.

La capacidad instalada de la empresa esta determinada por la cantidad de
trabajadores, por los horarios y turnos programados; por las paradas programadas

segun factores externos o por mantenimientos de la oficina.

Inicialmente se ha previsto iniciar la empresa con un vendedor al cual denominamos
Ejecutivos de Ventas; por lo que, solamente se puede programar un turno de ocho
horas, lo cual suman 8 horas al dia, 48 horas semanales y 208 horas al mes; se

considera un horario de Lunes a Sabado, con descanso los dias domingos.

Se ha determinado que el tiempo promedio de atencién y venta por cada cliente es
de 31 minutos para registrar la venta y hacer el despacho correspondiente. Nuestra
capacidad instalada nos permitird vender 17 unidades mensuales, con un resultado

anual promedio de 220 unidades.

Tabla 31. Namero de horas efectivas al mes disponibles

Horas al Horas ala Horas al

VARIABLES U/M .
dia semana mes
(+) N° dias laborables al mes 26 dias 8 hrs 48 hrs 208 hrs
(-) N° mantenimiento de oficina 4 veces 2 hrs - 8 hrs
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(-) N° mantenimiento de 1vez 2 hrs - 2 hrs
computadoras

(-) N° ausencia del trabajador 1vez 8 hrs - 8 hrs
Numero de horas disponibles al mes 190
hrs/mes

Fuente: Elaboracién propia

En la tabla 32, en promedio se tiene 7 horas al dias para realizar las actividades del
proceso de ventas a los clientes, teniendo como resultado final las horas disponibles
al mes 190 horas para el vendedor. Teniendo en cuenta que solo se puede concretar
la venta de 1 equipo al dia en promedio. En adiccion a ello, se considera 15 dias de

descanso por vacaciones correspondientes al afio de labor.

Con estas condiciones,el personal de ventas no solo concretara ventas en las horas
determinadas como capacidad instalada, tambien hara actividades de promocion y

publididad de los productos en su horario laboral.

Para el primer afio solo se contara con la capacidad instalada determinada por la
cantidad de vendedores en 1 turno de trabajo al dia cada uno de ocho horas y en

total 8 horas al dia.

3.2.2.2. Capacidad operativa

Es la capacidad que se refiere a la utlizacion de la infraestructura para producir
bienes o servicios que optimicen su uso, logrando alcanzar niveles de eficiencia

considerables y la productividad.

Para el primer afio 2021, se esta considerando la compra a nuestro proveedor chino,
228 unidades de Aire Acondicionados, debido al poco conocimiento del mercado en
la fase inicial. En el segundo afio 2022, se ha estimado comprar 262 unidades,

teniendo un mayor conocimiento del mercado y habiendo posicionado la marca en
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el mercado gracias a las estrategias de marketing y la inversion en publicidad inicial.
Por ultimo para el tercer afio 2013, se considero una compra de 309 unidades, como

se muestra en la tabla 33 de los cinco afios del proyecto.

Tabla 32. Cuadro de ventas anuales en unidades por ingresos (Producto A)

Ventas Anuales

(Unid.) Precio (S/) Total, Ventas (S/)
1 160 S/ 2,000 S/ 319,200
2 184 S/ 2,050 S/ 378,092
3 217 S/ 2,132 S/ 461,754
4 260 S/ 2,211 S/ 574,619
5 325 S/ 2,299 S/ 747,005

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 33. Cuadro de ventas anuales en unidades por ingresos (Producto B)

Ventas Anuales

(Unid.) Precio (S/) Total, Ventas (S/)
1 68 S/ 2,500 S/ 171,000
2 79 S/ 2,570 S/ 202,549
3 93 S/ 2,665 S/ 247,373
4 111 S/ 2,763 S/ 307,831
5 139 S/ 2,870 S/ 400,181

Fuente: Elaboracion propia.
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3.2.3. Cuadro de requerimientos de bienes de capital, personal e insumos

En los siguientes cuadros detallaremos los requerimientos necesarios para la

implementacion y puesta en marcha de nuestro negocio.

3.2.3.1. Equipos de Oficina, mobiliario

Tabla 34. Equipos de oficina y mobiliario

Equipos Descripcion Cantidad

Escritorios modelo estandar en

Escritorios de oficina material melanina 3
1
Escritorio para Escritorio modelo estandar en
reuniones material melamina
3
Sillas giratorias Sillas clasicas giratorias en
material biocuero
1
Pizarra Pizarra de vidrio templado de
8mm
2
Estantes para Material metalico, modelo
almacenamiento estandar. Fabricado bajo
pedido.
1
Marca HP impresora
Impresora . )
multifuncional Smart Tank 515,
funciones imprimir, escanear y
copias.
Modelo S340 de Lenovo cuenta 3
con un poderoso procesador
AMD Ryzen 5, RAM de 8GB y
Laptops :
almacenamiento en estado

solido de 256GB.
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CPU Dell PowerEdge T30 Intel
Procesador 3.3GHz. 8GB RAM. SDRAM
64GB expansible hasta 1TB.

lluminacion con Luminarias led philips y \
decoracion ecoldgica decorativas.

Fuente: Elaboracion propia
3.2.3.2. Equipos e insumos complementarios

Tabla 35. Equipos e insumos complementarios

EQUIPOS E INSUMOS Descripcion

- Hojas bond

- Lapiceros

- Resaltadores
Utiles de Escritorio - Archivadores

- Folders

- Sobres manila

- Perforadores

- Engrampadores

- Escoba

- Recogedor

- QGuantes

- Balde

Materiales de limpieza - Trapeador

- Alcohol

- Detergentes

- Papel Higiénico

- Papel toalla

- Desinfectantes

- Uniforme de trabajo

- Protector facial

- Mascarillas
Equipos de seguridad y - Lentes de seguridad
complementarios - Extintores

- Luces de emergencia
- Sefaléticas
- Botiquin

Fuente: Elaboracion propia
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3.2.3.3. Recursos Humanos

Tabla 36. Recursos humanos

(7:\:{c{o) Cantidad (N° de personas)

Gerente General 01

. .. . 01
Asistente Administrativo

Ejecutivo de ventas 01

01

Asesor Contable

Fuente: Elaboracion propia

3.2.3.4. Servicios Basicos

Tabla 37. Servicios Basicos

SERVICIOS BASICOS Descripcion

Alquiler Oficina fisica
Luz Proveedor de energia eléctrica (Luz del Sur)
Agua Proveedor de agua potable (Sedapal)
Mantenimiento Mantenimiento del edificio (seguridad, vigilancia, areas verdes)
Internet Proveedor de conexién a la red (Movistar)

Fuente: Elaboracién propia

3.2.4. Infraestructura y caracteristicas fisicas

3.2.4.1 Infraestructura fisica

La infraestructura se encuentra destinada para desarrollar las funciones de
administracion, almacén y comercializacion de los productos. Ademas, el negocio
necesitara un area con dimensiones capaces de albergar como depdsito nuestros

productos a comercializar.
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Caracteristicas fisicas:

e Area Total: 120m2

e Altura del techo: 2.53m

e Perimetro: Concreto

e Altura de Paredes: 6 metros
e Luz trifasica: 20Kw

e Bafos: 2

e Duchas: 1

e Piso: Porcelanato

e Color de paredes: Celeste y blanco

Dicha infraestructura se encuentra diversificada en siete espacios de distribucion

para las diferentes areas: administracion, comercial y almaceén.

A continuacién, presentamos el plano de distribucion de nuestra oficina, que se

elabor6 segun las condiciones requeridas por Defensa Civil (INDECI).
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Figura 31. Plano de distribucién por areas.

Fuente: Creacion propio.

En la entrada a nuestra tienda fisica se encuentra el area de ventas y la exhibicion
de nuestros productos, espacio donde un Ejecutivo de Ventas atendera a los

clientes que visiten la oficina.

Seguido tenemos una Sala de Reuniones para la empresa, cuya area es amplia
para reunir a todo el personal y/o concretar ventas con posibles canales de
distribucion. Se contara con 02 servicios higiénicos, uno en la entrada para damas

y caballeros visitantes, y el otro para nuestro personal. (Ver figura 33)
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Figura 32. Fotografia del Area de ventas
Fuente: Elaboracion propia.

Posterior al area, tenemos dos cuartos destinados al almacenaje de nuestros
equipos de Aire Acondicionado: Un cuarto para las unidades externas
condensadoras y el otro para las unidades internas evaporadoras. Ambas estaran

almacenadas en ambientes diferentes.

3.2.4.2. Infraestructura tecnoldgica
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Se define como infraestructura tecnolégica al software empleado en la empresa con
el fin de optimizar la productividad y el funcionamiento de esta, ademas facilita la

gestion interna de la informacion que se maneja.

Se contara con un sistema hecho a medida, de modelo de disefio de software es
Cliente — Servidor; este modelo reparte las tareas entre un equipo centralizado
donde se almacena toda la data llamado SERVIDOR y los demandantes que

solicitan pedidos de datos CLIENTE.

Servicio
| Iﬂ WEB

Servidor

Cliente

Figura 33. Modelo de software CLIENTE — SERVIDOR
Fuente: Creacion propia.

En la grafica, se muestra la conectividad entre el servidor y nosotros como clientes
hacemos uso de estos servicios.
Los beneficios para la empresa son:

e Mejora la toma de decisiones

e Ayuda a planificar y organizar mejor
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e Permite reducir costos
e Aumenta la eficiencia operativa
e Simplifica procesos

e Incrementa la seguridad

Mayor control de las ventas

El servidor es un procesador en el que se ejecuta instrucciones, procesamiento y

consultas de base de datos, para ser consultado por diversos equipos y toda la data

centralizada en un servidor 24x7.

El Sistema de Ventas serd diseflado a medida de las necesidades de nuestra

empresa, que permita controlar de manera eficiente las ventas, generar reportes de

ventas, facturacion electrénica, y base de datos de nuestros clientes.

IEIESFAEINIE] P

WAYRAM

Chiri

Figura 34. Sistema de Ventas de WAYRA CHIRI
Fuente: Elaboracion Propia

A continuacion, presentamos las actividades del proceso de ventas que seran

registradas en nuestro sistema de ventas:
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Tabla 38. Cuadro descripcion de actividades del Sistema

Actividades ‘

Ingreso al sistema:
Cada vendedor y el administrador se
le asignaran un usuario y

contrasefa.

Imagen

Ingreso al Sistema

WAYRAM

Chiri

Usuario : i
Contraseia: |

Cambiar Contrasefia
poster | conceter_|
Servidor 01WPSYCO04

Facturacion Electrénica:
Permite emitir facturas o boletas

desde la misma plataforma.

Control de inventarios:
Visualizar el stock, precios,

modelos.

Registro de ventas:
Permite exportar récord histérico de
cada ejecutivo de ventas. Genera

reportes estadisticos.

@) s o i 14931 VARG AR NI MR

BIEIESEARNCIE S B %
o=

oo |

Fuente: Elaboracién propia
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Asi trabajaria nuestra area de ventas, con un Sistema de Ventas contactado a un

servidor a través de la nube WEB.
3.3. Localizacion del negocio, Factores determinantes

Al tener un tamafio 6ptimo del negocio, es importante analizar la localizacion y
determinar cudél ser& la ubicacion geografica de acuerdo con los factores que lo

condicionan, con el fin de lograr 6ptimos resultados para nuestra empresa.

3.1.1. Macro localizacion
La decision se ha realizado mediante la Matriz de Factores para determinar la

localizacion del local.

Pasol. Determinar alternativas de ubicacién:

Para nuestra empresa, contamos con tres alternativas de ubicacion:
e Alternativa 1: Distrito de San Borja

e Alternativa 2: Distrito de Miraflores

e Alternativa 3: Distrito de Santiago de Surco

Paso 2. Factores determinantes de localizacion
Conforme a la naturaleza de nuestro negocio se ha considerado 3 factores que
inciden en la localizacion.

e Factores Comerciales

e Factores Estratégicos

e Factor Legal
Para determinar la localizacion del local se tomo en cuenta los puntajes del 1 al 5:
1 = Muy bajo, 2 = Bajo, 3 = Medio, 4 = Alto, 5 = Muy alto
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Paso 4. Evaluacion de alternativas

En el presente cuadro, se analiz6 la localizacion a través del método cuantitativo

por puntos ponderado, en donde se califican los factores establecidos para el

estudio de la ubicacion del negocio.

Tabla 39. Matriz de factores

MATRIZ DE FACTORES

WAYRAX
Chiri
FACTORES SAN BORJA MIRAFLORES

FACTORES COMERCIALES:

Posicidn estratégica 5 4
Ubicacién Comercial 5 4
Culturay horario de servicio 5 4
Disponibilidad de espacio fisico 4 2
Costo de alquiler 4 3
Total ponderado 23 17

FACTOR ESTRATEGICO:

Factibilidad de transporte 5 4
Cantidad de empresas distribuidoras 3 3
Servicios bdsicos 5 5
Seguridad 5 5
Total ponderado 18 17
FACTOR LEGAL:

Ordenanzas Municipales 4 4
Impuestos fiscales 2 2
Total ponderado 6 6
TOTAL FINAL PONDERADO 47 40

SURCO

16

13

35

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 40. Matriz de Ponderacién de Factores

MATRIZ DE PONDERACION DE FACTORES

WAYRAX
‘ Chiri
FACTORES % SAN BORIA MIRAFLORES SURCO

FACTORES COMERCIALES:
Posicion estratégica 15% 0,75 0,60 0,45
Ubicacion Comercial 14% 0,70 0,56 0,42
Culturay horario de servicio 7% 0,35 0,28 0,28
Disponibilidad de espacio fisico 13% 0,52 0,26 0,26
Costo de alquiler 15% 0,60 0,45 0,60
Total ponderado 64% 2,92 2,15 2,01

FACTOR ESTRATEGICO:

Factibilidad de transporte 10% 0,50 0,40 0,20
Cantidad de empresas distribuidoras 12% 0,36 0,36 0,24
Servicios basicos 5% 0,25 0,25 0,25
Seguridad 5% 0,25 0,25 0,20
Total ponderado 32% 1,36 1,26 0,89
FACTOR LEGAL:

Ordenanzas Municipales 2% 0,08 0,08 0,08
Impuestos fiscales 2% 0,04 0,04 0,04
Total ponderado 4% 0,12 0,12 0,12
TOTAL FINAL PONDERADO 100% 4,40 3,53 3,02

Fuente: Elaboracion propia

La mejor alternativa de localizacion para nuestro negocio, de acuerdo con los
resultados obtenidos es el distrito de San Borja logrando alcanzar un puntaje de
4.40 mayor a las demas alternativas, considerando una mayor importancia en los

facrores comerciales y estratégicos.
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5.1.3. Micro localizacién.

La micro localizacion de la empresa es la ubicacion especifica de dentro de la

zona macro del distrito de San Borja, donde se apertura la empresa.

NOTARIA
ECHEVARRIA...
o
Q Western Union
Sarcletti ‘ CREDISCOTIA

Nido Tejitas

WAYRA CHIRIS.A.C
micilio

Av.Las Artes Norte N°500

L4
hes Nte Q Q @ ‘ 0

AV.

3
2 =
2 3
S 3
3 £
Q 3 5
Papa John's 53
Para llevar <
Entrega a domicilio Z a
Z
R .
S \|| 2 3
2 ®
2 ®
o = +
S Las Tinaias
Figura 35. Micro localizacion de la empresa.
Fuente: Google Maps.
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CAPITULO IV: ESTUDIO DE LA INVERSION Y FINANCIAMIENTO

En el presente capitulo se determinara cuéles son los activos, bienes que requiere

nuestro proyecto para iniciar.
4.1. Inversion fija

Son aquellos activos cuya vida util es mayor a un afio y cuya finalidad es proveer
las condiciones necesarias para la empresa. Se muestra una descripcion detallada
de los activos tangibles e intangibles que seran la inversion pre-operativa para el

inicio del negocio.
4.1.1. Inversion tangible

Esta compuesta por los bienes tangibles que se pueden identificar de forma fisica

como muebles y equipamientos de oficina, mobiliario, utiles de oficina, etc.

Tabla 41. Inversion Tangible

Precio S/ TOTALSIN TOTAL CON

ACTIVOS TANGIBLES Und Cantidad Unitario GV GV

A.- MAQUINARIA'Y EQUIPOS

Procesador Und 1 S/ 1.500,00 S/1.500,00 S/1.770,00
Impresora Und 1 S/ 350,00 S/ 350,00 S/ 413,00
Laptops Und 3 S/ 1.300,00 S/3.900,00 S/4.602,00
Equipos de iluminacidn Und 1 S/ 50,00 S/ 50,00 S/ 59,00
B.- MOBILIARIO

Escritorios de oficina Und 3 S/ 175,00 S/ 525,00 S/ 619,50
Escritorio para reuniones Und 1 S/ 250,00 S/ 250,00 S/ 295,00
Sillas giratorias Und 3 S/ 60,00 S/ 180,00 S/ 212,40
Pizarra Und 1 S/ 80,00 S/ 80,00 S/ 94,40
C.- SUMINISTROS DIVERSOS

Anaqueles Und 2 S/ 420,00 S/ 900,00 S/1.062,00
TOTAL INVERSION TANGIBLE S/7.735,00 S/9.127,30

Fuente: Elaboracion propia
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4.1.2. Inversion intangible
Los activos intangibles son todos aquellos documentos que necesitamos para que

nuestro negocio cuente con todos los requisitos de Ley como pagos al municipio.

Tabla 42. Inversion Intangible

ACTIVOS INTANGIBLES TOTAL SIN IGV TOTAL CON IGV
Constitucion de laempresa ~~ §/50847  S/600,00
Licencia de funcionamiento, Municipal y sectorial S/ 250,00 S/ 295,00
Registro de Marca (INDECOPI) S/ 250,00 S/ 295,00
Registro del disefio industrial (INDECOPI) S/ 1.500,00 S/ 1.770,00
Dominio y hosting S/ 110,00 S/ 129,80
Sistema de ventas (software) S/ 847,46 S/ 1.000,00
Licencias de Office perpetuo y antivirus S/ 200,00 S/ 236,00
Otros imprevistos S/ 150,00 S/ 177,00
TOTAL INVERSION INTANGIBLE S/ 3.815,93 S/ 4.502,80

Fuente: Elaboracién propia

4.2. Capital de trabajo

El capital de trabajo involucra desembolsos en materias primas, insumos, mano de
obra (sueldos) e imprevistos que se utilizan antes de empezar a percibir ingresos
por el negocio. El capital de trabajo para WAYRA CHIRI S.A.C. se encuentra

conformado por los siguientes:
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Tabla 43. Capital de Trabajo

DESCRIPCION

CANTIDAD

COSTO UNT

TOTAL ANUAL

A.- COMPRA DE MERCADERIA:

Mercaderia Producto A 160 S/ 1.016,95 S/ 162.711,86
Mercaderia Producto B 68 S/ 1.271,19 S/ 86.440,68
B.- MANO DE OBRA:

Instalacion de equipos 228 S/ 150,00 S/ 34.200,00
C.- GASTOS DE PERSONAL:

Gerente General 1 S/1.015 S/ 12.180,00
Ejecutivo de ventas 1 S/1.015 S/ 12.180,00
Asistente Administrativo 1 S/945 S/ 11.340,00
Contabilidad 1 S/200 S/ 2.400,00
D.- SERVICIOS BASICOS:

Electricidad 1 S/ 100,00 S/ 1.200,00
Agua 1 S/ 40,00 S/ 480,00
Teléfono e internet 1 S/ 70,00 S/ 840,00
E. ALQUILER

Alquiler de la oficina 1 S/ 1.500,00 S/ 18.000,00
F. OTROS INSUMOS

Promocién y publicidad 1 S/ 100,00 S/ 1200,00
Utiles de oficina 1 S/ 120,00 S/ 120,00
Materiales de limpieza 1 S/ 50,00 S/ 300,00
Equipos de seguridad 1 S/ 100,00 S/ 100,00
Otros imprevistos 1 S/ 200,00 S/ 200,00

TOTAL CAPITAL DE TRABAJO
Fuente: Elaboracién propia

S/ 342.792,54

4.3. Inversion total
El monto total de la inversion asciende a S/ 354,343.47 soles mas el IGV para el

proyecto el mismo que es deducido de los siguientes items de inversion:
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Tabla 44. Inversiéon Total

Rubro Valor IGV Inversion
Activo fijo depreciable S/ 7.735,00 S/ 1.392,30 S/9.127,30 2%
Activo Intangible S/ 3.815,93 S/ 686,87 S/ 4.502,80 1%
Capital de trabajo S/ 342.792,54 S/ 61.702,66 S/ 404.495,20 97%
Total S/ 354.343,47 S/63.781,83 S/418.125,30 100%

Fuente: Elaboracion propia

A continuacion, se muestra una grafica que representa un resumen de las

inversiones en datos porcentuales.

_ Activo fijo
Resumen de Inversiones depreciable
2%

Capital de trabajo
97%

Figura 36. Resumen de inversiones en porcentajes
Fuente: Elaboracion propia.

4.4. Estructurade lainversiéon y financiamiento
Para el inicio de operaciones de nuestra empresa sera necesario detallar montos y

ponderados de nuestras inversiones:
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Tabla 45. Estructura de inversiones

DESTINO
INVERSION TOTAL INVERSION FUIA CAPITAL DE
TRABAIJO
APORTE PROPIO S/ 8.085,65 S/ 239.954,78 S/ 248.040,43 70%
PRESTAMO S/ 3.465,28 S/ 102.837,76 S/ 106.303,04 30%
Total de Inversion Inicial S/ 11.550,93 S/ 342.792,54 S/354.343,47 100%

Fuente: Elaboracion propia

Segun la tabla de estructura de inversiones, de los cuales el 70% sera capital propio
de los inversionistas el cual es de S/ 248,040.43, y el restante el 30% que equivale
a S/ 106,303.04 a través de un crédito bancario a una entidad financiera para

apalancar nuestro proyecto.

Tabla 46. Estructura de la Inversion

Descripcién S/ %
Inversion Total S/418.125,30 100,00%
Accionista 1 S/104.531,33 25,00%
Capital propio
Accionista 2 S/188.156,39 45,00%
Financiamiento S/125.437,59 30,00%

Fuente: Elaboracion propia

Los aportes de los socios que representa el 70% de la inversion total se detallan de

la siguiente manera:

e Accionista 1: Con el 25% equivalente al monto de S/ 104,531.33,

e Accionista 2: Con el 45% equivalente al monto de S/ 188,156.39.
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Aportes de capital

Sociol

Prestamo
30% =

Figura 37. Aportes de capital
Fuente: Elaboracién propia

45. Fuentes financieras

El crédito bancario se efectuara en el Banco de Crédito del Peri — BCP, por el monto
de S/ 76,539.10, a un plazo de 48 meses con una tasa de interés del 10% aplicada
solo a clientes preferenciales, siendo este producto bancario un crédito efectivo

personal dirigido exclusivamente al Accionista 2.

4.6. Condiciones de crédito

A continuacion, se detalla las condiciones de crédito para el préstamo bancario

solicitado:

Préstamo S/125.437,59

TEA 10%
TEM 0,79%
N° cuotas mes 48

Cuota mensual $/3.150,03
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Tabla 47. Cronograma de Pagos

Mes Saldo Inicial Interés Amortizacion Cuota Seguro vida Pago

mensual
1 123278,24 990,67 2159,35 3150,03 46,00 3196,03
2 121101,83 973,62 2176,41 3150,03 46,00 3196,03
3 118908,24 956,43 2193,59 3150,03 46,00 3196,03
4 116697,32 939,11 2210,92 3150,03 46,00 3196,03
5 114468,94 921,65 2228,38 3150,03 46,00 3196,03
6 112222,96 904,05 2245,98 3150,03 46,00 3196,03
7 109959,24 886,31 2263,72 3150,03 46,00 3196,03
8 107677,65 868,43 2281,60 3150,03 46,00 3196,03
9 105378,03 850,41 2299,62 3150,03 46,00 3196,03
10  103060,26 832,25 2317,78 3150,03 46,00 3196,03
11 100724,17 813,94 2336,08 3150,03 46,00 3196,03
12 98369,64 795,49 2354,53 3150,03 46,00 3196,03
13 95996,51 776,90 2373,13 3150,03 46,00 3196,03
14 93604,64 758,16 2391,87 3150,03 46,00 3196,03
15 91193,88 739,27 2410,76 3150,03 46,00 3196,03
16 88764,08 720,23 2429,80 3150,03 46,00 3196,03
17 86315,10 701,04 2448,99 3150,03 46,00 3196,03
18 83846,76 681,69 2468,33 3150,03 46,00 3196,03
19 81358,94 662,20 2487,83 3150,03 46,00 3196,03
20 78851,47 642,55 2507,47 3150,03 46,00 3196,03
21 76324,19 622,75 2527,28 3150,03 46,00 3196,03
22 73776,95 602,79 2547,24 3150,03 46,00 3196,03
23 71209,60 582,67 2567,35 3150,03 46,00 3196,03
24 68621,97 562,40 2587,63 3150,03 46,00 3196,03
25 66013,90 541,96 2608,07 3150,03 46,00 3196,03
26 63385,23 521,36 2628,66 3150,03 46,00 3196,03
27 60735,81 500,60 2649,43 3150,03 46,00 3196,03
28 58065,46 479,68 2670,35 3150,03 46,00 3196,03
29 55374,02 458,59 2691,44 3150,03 46,00 3196,03
30 52661,32 437,33 2712,70 3150,03 46,00 3196,03
31 49927,20 415,91 2734,12 3150,03 46,00 3196,03
32 47171,49 394,31 2755,71 3150,03 46,00 3196,03
33 44394,01 372,55 2777,48 3150,03 46,00 3196,03
34 41594,60 350,61 2799,41 3150,03 46,00 3196,03
35 38773,08 328,50 2821,52 3150,03 46,00 3196,03
36 35929,27 306,22 2843,81 3150,03 46,00 3196,03
37 33063,01 283,76 2866,27 3150,03 46,00 3196,03
38 30174,10 261,12 2888,90 3150,03 46,00 3196,03
39 27262,39 238,31 2911,72 3150,03 46,00 3196,03
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40 24327,67 215,31 2934,71 3150,03 46,00 3196,03
41 21369,78 192,13 2957,89 3150,03 46,00 3196,03
42 18388,53 168,77 2981,25 3150,03 46,00 3196,03
43 15383,73 145,23 3004,80 3150,03 46,00 3196,03
44 12355,20 121,50 3028,53 3150,03 46,00 3196,03
45 9302,75 97,58 3052,45 3150,03 46,00 3196,03
46 6226,20 73,47 3076,56 3150,03 46,00 3196,03
47 3125,34 49,17 3100,85 3150,03 46,00 3196,03
48 0,00 24,68 3125,34 3150,03 46,00 3196,03
Fuente: Banco de crédito del Peru (2020) — evaluacion presencial.
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CAPITULO V: ESTUDIO DE LOS COSTOS, INGRESOS Y EGRESOS

Es el estudio financiero que determina si el proyecto es rentable, mediante el

analisis de los aspectos importantes: presupuestos y los estados financieros.

5.1. Presupuestos de los costos y gastos

Este presupuesto describe los costos y gastos incurridos por unidad de tiempo,
encontrdndose los costos fijos y variables, todos se muestran proyectados de forma

anual. Lo clasificamos de la siguiente manera:

5.1.1. Presupuesto de gastos de personal.

La empresa tendra en su planilla a tres personas, un gerente general, un ejecutivo
de ventas y un asistente administrativo. En el cuadro N° 48, se visualiza los gastos

de personal del proyecto.

Tabla 48. Presupuesto Gastos de Personal

GASTOS DE
PERSONAL 2021 2022 2023 2024 2025
Gerente General S/12.180 S/12.180 S/12.180 S/12.180 S/12.180
Ejecutivo de ventas S/12.180 S/12.180 S/12.180 S/12.180 S/12.180
Asistente S/11.340 S/11.340 S/11.340 S/11.340 S/11.340
Administrativo
TOTAL S/35.700 S/35.700 $/35.700 $/35.700 S/35.700

Fuente: Elaboracion Propia

5.1.2. Presupuesto de gastos administrativos.

Son todos aquellos gastos fijos que se van a considerar para la puesta en marcha

de nuestra empresa.
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Tabla 49. Presupuesto Gastos de Administrativos

GASTOS
ADMINISTRATIVOS 2021 2022 2023 2024 2025
‘Asesorcontable  $/2.400  $/2.400  S/2.400  S/2.400  S/2.400

Alquiler de la Oficina $/18.000 $/18.000 $/18.000 $/18.000 $/18.000
Utiles de oficina $/120 $/120 $/120 S/120 $/120
Materiales de limpieza S/300 S/300 S/300 S/300 S/300
Equipos de seguridad S/100 S/100 S/100 S/100 S/100
Servicios basicos S/210 S/210 S/210 S/210 S/210
Promocién y publicidad S/1.200 S/960 S/500 S/500 S/500

TOTAL $/22.330 $/22.090 $/21.630 $/21.630 $/21.630

Fuente: Elaboracién Propia

5.1.3. Costos Operativos
Los costos operativos se consideran a la compra de mercaderias de ambos

productos a comercializar, entre ellos tenemos:

Tabla 50. Presupuesto Costos operativos

COSTOS
OPERATIVOS 2022 2023 2024
Mercaderia S/ 162.305,08 S/186.650,85 S/220.248,00 S/264.297,60 S/330.372,00
Producto A
Mercaderia S/ 86.949,15 S/99.991,53 S/117.990,00 S/141.588,00 S/176.985,00
Producto B
TOTAL S/ 249.254,24 S/ 286.642,37 S/338.238,00 S/ 405.885,60 S/507.357,00

Fuente: Elaboracion Propia

5.1.4. Gastos de ventas

Son los principales gastos incurridos directamente en las ventas tales como: la
instalacién de los equipos vendidos (tercerizados) y la comision de ventas que sera

efectuada a partir del cuarto afo.
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Tabla 51. Presupuesto Gastos de ventas

GASTOS DE 2024
VENTAS
Instalacion de S/.34.200,00 S/.39.330,00 S/.46.409,40 S/.55.691,28 S/.69.614,10
equipos
Comision por S/.0,00 S/.0,00 S/.0,00 S/.1.455,11 S/.1.885,07
ventas 0,15%
TOTAL S/.34.200,00 S/.39.330,00 S/.46.409,40 S/.57.146,39 S/.71.499,17

Fuente: Elaboracion propia

Se consideran como gastos de ventas al servicio de instalacién de equipos a
domicilio; el servicio sera tercerizado por técnicos especialistas en el rubro. Este
servicio se asume como gasto de venta para la empresa, pero generara un ingreso

adicional para la empresa.

5.2.  Punto de equilibrio

Es aquel punto donde los ingresos y los egresos son iguales, la utilidad es cero y

asi saber cuando o después de que punto empezamos a obtener ganancias.

A continuacién, se calculara el margen de contribucién unitario:

Tabla 52. Margen de Contribucién Unitario

PRODUCTOS 2024 2025
Ventas estimadas (Und) 228 262 309 371 464
PV Promedio (Unitario) $/2.022,03 $/2.076,69 S/2.142,38 S/2.214,25 S/2.294,82
Cvu S/1.243,22 S/1.243,22  S/1.243,22 S/1.247,14 S/1.247,28
Margen de Contribucidn S/778,81 S/833,47 $/899,16 $/967,11 S/1.047,53
Unitario

Fuente: Elaboracion propia
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R . _costosmuos _
PEU = FU-cvU FES” TCOSTOS VARIABLES

VENTASTOTALES

Tabla 53. Punto de equilibrio en unidades totales y monetarias

WAYRAX

Costo Fijo $/58.030,00f S/57.790,00f S/57.330,00f S/57.330,00f S/57.330,00
Precio de Venta Promedio S/2.022,03 S/2.076,69 S/2.142,38 S/2.214,25 S/2.294,82

Costo Variable Unitario CVU S/1.243,22 S/1.243,22 $/1.243,22 S/1.247,14 S/1.247,28
P. de equilibrio UNID. 75 69 64 59 55
P. de equilibrio SOLES $/150.663 $/143.990 $/136.597 $/131.260 $/125.592

Fuente: Elaboracién propia

De acuerdo con el punto de equilibrio en unidades se considera para poder cubrir
los costos fijos se debe de vender anualmente 75 unidades en el afio 2021, mientras
en el afo siguiente 2022 se debe vender cerca de 69 unidades, seguido del 2023

se vende 59 unidades y finalizando en el afio 2025 se deben vender 55 unidades.

Punto de Equilibrio

350000,00
300000,00
250000,00
200000,00

150000,00 Costo total

100000,00 = |ngreso Total

Unidades Monetarias

50000,00

0,00
0 50 100 150 200

Unidades Vendidas

Figura 38. Punto de equilibrio
Fuente: Elaboracién propia
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5.3. Estado de ganancias y perdidas

Nos muestran la utilidad en un periodo de tiempo determinado para el negocio. Se

obtiene de forma mensual.

Se presenta en unidades monetarias y para el analisis respectivo en porcentajes,

siendo el 100% nuestras ventas netas.

Tabla 54. Estado de ganancias y pérdidas

ITEM 1 p

Ventas 461.023,73 544.509,41 662.843,57 822.095,10 1.065.010,87
(-) Costo de venta S/ 249.254,24 S/ 286.642,37 S/ 338.238,00 S/ 405.885,60 S/ 507.357,00

(-) Compra de
mercaderia S/ 249.254,24 S/ 286.642,37 S/ 338.238,00 S/ 405.885,60 S/ 507.357,00
Utilidad bruta S/ 211.769,49 S/ 257.867,03 S/ 324.605,57 S/ 416.209,50 S/ 557.653,87
(-) Gastos Operativos S/ 94.630,69 S/ 99.520,69 S/ 106.140,09 S/ 116.877,07 S/ 131.229,86
(-) Gastos de Personal S/ 35.700,00 S/ 35.700,00 S/ 35.700,00 S/ 35.700,00 S/ 35.700,00
(-) Gastos Administrativos S/ 22.330,00 S/ 22.090,00 S/ 21.630,00 S/ 21.630,00 S/ 21.630,00
(-) Gastos de Venta S/ 34.200,00 S/ 39.330,00 S/ 46.409,40 S/ 57.146,39 S/ 71.499,17
(-) Depreciacion S/ 1.637,50 S/ 1.637,50 S/ 1.637,50 S/ 1.637,50 S/ 187.50
(-) Amortizacion de
intangibles S/ 763,19 S/ 763,19 S/ 763,19 S/ 763,19 S/ 763,19
Utilidad de Operacion S/ 117.138,81 S/ 158.346,35 S/ 218.465,48 S/ 299.332,42 S/ 427.874,02
(-) Gastos Financieros S/ 11.284,36 S/ 8.604,64 S/ 5.659,62 S/ 2.423,04 0
Utilidad Ante de Impuesto
Renta S/ 105.854,44 S/ 149.741,71 S/ 212.805,86 S/ 296.909,38 S/ 427.874,02
Tramo 1 (Hasta 15 UIT)
10% S/ 10.585,44 S/ 14.974,17 S/ 6.450,00 S/ 6.450,00 S/ 6.450,00
Tramo 2 (Mdas de 15 UIT)
29,5% S/ 12.199,56 S/ 25.146,30 S/ 43.750,23 S/ 68.560,77 S/ 106.767,59
Utilidad neta S/ 83.069,44 S/ 109.621,24 S/ 162.605,63 S/ 221.898,62 S/ 314.228,68

Fuente: Elaboracion propia

5.4. Presupuesto de ingresos
El presupuesto de ingresos contiene informacion relacionada con la proyeccion de
las ventas en Unidades Monetarias sin impuesto general a las ventas, estimadas

por aflo que generara el proyecto.
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Este proyecto al ser comercial, este grabado al impuesto general de las ventas IGV
18%; al ser un proyecto de venta al contado, el administrador del proyecto se

despreocupa de los cobros de venta a crédito.

El presupuesto de ingreso anual al 2025 se obtuvo multiplicando el valor unitario de
cada producto por el numero de unidades a vender en el afio, se puede observar en

la tabla 56:

Tabla 55. Presupuesto de ventas en unidades monetarias

PERIODO

Valor de venta S/ 1.694,92 S/ 1.745,76 S/ 1.806,86 S/ 1.873,72 S/ 1.948,67

A

Valor de venta S/2.118,64 S/ 2.182,20 S/ 2.258,58 S/ 2.342,15 S/ 2.435,83

B

Cantidad A 160 184 217 260 325

Cantidad B 68 79 93 111 139

Ventas S/ 270.508,47 S/320.417,29 S/ 391.325,63 S/ 486.965,62 S/ 633.055,30

Anuales A

Ventas S/ 144.915,25 S/171.652,12 S/ 209.638,73 S/ 260.874,44 S/ 339.136,77

Anuales B

Otros ingresos S/ 45.600,00 S/ 52.440,00 S/ 61.879,20 S/ 74.255,04 S/ 92.818,80

variables

Ventas sin IGV S/ 461.023,73 S/ 544.509,41 S/ 662.843,57 S/ 822.095,10 S/ 1.065.010,87
IGV S/.82.984,27 S/.98.011,69 S/.119.311,84 S/.147.977,12 S/.191.701,96

Ingresos con S/ 544.008,00 S/ 642.521,1 S/ 782.155,41 S/ 970.072,22 S/ 1.256.712,83

IGV

Fuente: Elaboracion propia

5.5.

Presupuesto de egresos

La empresa tiene funciones basicas: comercializacion, administracion, ventas,
marketing y financiamiento, para ello necesariamente se tiene que efectuar
desembolsos, a estos se les conoce como gastos de egresos. A continuacion, se

detallan los gastos que se realizaran en la ejecucion del proyecto.
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Tabla 56. Presupuesto de egresos

PERIODO
Gastos de S/ 12.180,00 S/ 12.180,00 S/ 12.180,00 S/ 12.180,00 S/ 12.180,00
personal
Gastos S/ 22.330,00 S/ 22.090,00 S/ 21.630,00 S/ 21.630,00 S/ 21.630,00

administrativos
Gastos Operativos S/ 249.254,24 S/ 286.642,37 S/338.238,00 S/405.885,60 S/507.357,00

Gasto de ventas S/ 34.200,00 S/ 39.330,00 S/ 46.409,40 S/ 57.146,39 S/ 71.499,17

Gastos financieros S/ 11.284,36 S/ 8.604,64 S/ 5.659,62 S/ 2.423,04 S/ 0,00

Egresos sin IGV S/ 329.248,60 S/368.847,01 S/424.117,02 S/499.265,03 S/612.666,17

IGV S/ 59.264,75 S/ 66.392,46 S/ 76.341,06 S/89.867,70 S/ 110.279,91

Egresos con IGV S/ 388.513,35 S/435.239,47 S/500.458,08 S/589.132,73 S/722.946,08

Fuente: Elaboracién propia.

5.6. Flujo de Caja Proyectado

La siguiente tabla N° 57 nos muestra los flujos de entrada y salida de efectivo de la
empresa. Estos seran Utiles para conocer la liquidez de la empresa, es decir, con
cuanto dinero se cuenta disponible para las decisiones que tomemos. Se proyectan

a través de los anos.
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Tabla 57. Flujo de Caja (operativo, econdémico y financiero)

Concepto

Ingresos por Ventas
Otros ingresos
TOTAL DE INGRESOS
(-) Costos operativos
(-) Mercaderia
(-) Gastos de Personal
(-) Gastos Administrativos
(-) Gastos de Venta
(-) Impuesto a la Renta
(-) Pago de IGV
Flujo de caja operativo
Activo fijo depreciable
Activo Intangible
Capital de trabajo
Recuperacién de garantia
Flujo de capital

Flujo de caja econémico
Préstamo

Cuotas del préstamo
Interés
Escudo Fiscal

Flujo de caja financiero

Flujo del servicio de la deuda

-9127,30
-4503
-404495

(418.125,30)

(418.125,30)
125.437,59

125.437,59
-S/292.687,71

2021

490.200,00
53.808,00
544.008,00
448.609,19
294.120,00
35.700,00
26.349,40
40.356,00
22.785,00
29.298,78

95.398,81

0,00
95.398,81

(37.800)
(10.732)
11.284
(37.248,31)
S/ 58.150,50

2022

580.641,90
61.879,20
642.521,10
521.178,83
338.238,00
35.700,00
26.066,20
46.409,40
40.120,48
34.644,75

121.342,27

0,00
121.342,27

(37.800)
(8.053)
8.605
(37.248,31)
S/ 84.093,96

2023

709.137,95
73.017,46
782.155,41
610.788,66
399.120,84
35.700,00
25.523,40
54.763,09
50.200,23
45.481,10

171.366,75

0,00
171.366,75

(37.800)
(5.108)

5.660
(37.248,31)
S/134.118,44

2024

882.451,27
87.620,95
970.072,22
742.649,06
478.945,01
35.700,00
25.523,40
67.432,74
75.010,77
60.037,15

227.423,15

0,00
227.423,15

(37.800)
(1.871)

2.423
(37.248,31)
S/190.174,84

2025

1.147.186,65
109.526,18
1.256.712,83
940.404,90
598.681,26
35.700,00
25.523,40
84.369,02
113.645,34
82.913,64

315.880,18

0,00
315.880,18

0,00
S/315.880,18

Liquidacion

0,00

3.000,00

3.000,00
3.000,00

3.000,00

Fuente: Elaboracion propia
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5.6.1. Liquidacion IGV Anual

Tabla 58. Liquidacion IGV Anual

Liquidacién de IGV

Ao 0 2021
anual

2022

2023

2024

2025

IGV \entas S/.82.984,27| S/.98.011,69| S/.119.311,84|S/.147.977,12|S/.191.701,96
IGV gastos adm -S/.4.742,89( -S/.4.691,92| -S/.4.594,21| -S/.4.594,21| -S/.4.594,21
IGV gasto de ventas -$/.6.156,00( -S/.7.079,40| -S/.8.353,69]| -S/.10.286,35| -S/. 12.869,85
IGV mercaderia -S/.44.865,76|-S/.51.595,63| -S/.60.882,84| -S/.73.059,41( -S/.91.324,26
IGV inversiones S/.2.079,17
IGV Neto S/.2.079,17| S/.27.219,62| S/.34.644,75| S/.45.481,10| S/.60.037,15| S/.82.913,64 0

Crédito fiscal S/.2.079,17 S/.2.079,17

Neto a Pagar S/.29.298,78| S/.34.644,75| S/.45.481,10| S/.60.037,15( S/.82.913,64 0

Fuente: Elaboracién Propia

5.7. Balance general

Este Balance nos permite evaluar la situacion financiera de la empresa, resaltando

el estado contable de nuestros activos frente a los pasivos y el patrimonio actual.
A continuacion, se presenta el Balance General de la empresa:

Tabla 59. Balance General al 2020

ACTIVO PASIVO

Activo Corriente Pasivo corriente
. , . S/.
Caja y bancos S/. 404.495,20 Préstamos Bancarios 125.437,59
. S/.
Total Pasivo 125.437,59
Activo no corriente
Inv. Tangibles S/, 9.127,30 Patrimonio
' ) S/.
Inv. Intangibles S/, 4.502,80 Capital 292.687,71
. . S/.
Total Patrimonio 292.687,71
] . . . S/.
Total activo S/. 418.125,30 Total pasivo y patrimonio 418.125,30

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO VI: EVALUACION ECONOMICA

La evaluacion econdmica es un método de analisis para adoptar decisiones
racionales ante diferentes escenarios, se interpreta mediante indicadores de
evaluacion VAN y TIR econdmico y financiero desde ambos puntos para determinar
la viabilidad de nuestro proyecto, el Costo Beneficio y periodo de recuperacion de
nuestra inversion total. Cabe sefialar entonces que la rentabilidad no solo sera

econdmica sino también social y ambiental.

6.1. Evaluacién Econdmica, Parametros de medicién

6.1.1. Valor Actual Neto (VANE)

El VAN es uno de los indicadores econémicos mas utilizados en la evaluacién de
proyectos de inversion, consiste en determinar la equivalencia en el tiempo cero

trayendo los flujos de efectivo que genera un proyecto al presente.

Para su calculo es preciso contar con una tasa de descuento, con un factor de
actualizacion al cual se le descuente el valor del dinero en el futuro a su equivalente
en el presente. Con este método se define la aceptacion o rechazo de un proyecto

siguiendo los siguientes criterios de evaluacion:

e Siel VAN es <0, se rechaza el proyecto.
e Siel VAN es =0, el proyecto es indiferente.

e Siel VAN es > 0, se acepta el proyecto.

Por consiguiente, para el calcular del VANE, es necesario contar con una tasa

estimada bajo la metodologia del WACC.
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6.1.2. Tasa WACC

El Weighted Average Cost of Capital (WACC), por sus siglas en inglés, es un
promedio ponderado del costo de la deuda y el costo del capital propio (equity),
donde se asume que la empresa se financia mediante ambos tipos de fondos
(capital propio y deuda financiera) y es utilizado como tasa de descuento para
valorar la empresa o proyecto de inversion mediante el método del descuento de

flujos de caja esperados.

Las condiciones son si la rentabilidad es menor de 10% no la acepto (es la tasa
promedio que ofrece los bancos, es una decision personal del inversionista). Para

determinar el WACC aplicaremos la siguiente formula:

WACC Ke [ ) +Kd (1 —TI )

D4 P D+ P

Tabla 60. Calculo de la WACC

CALCULO DE LA WACC

CONCEPTO
Ke Costo de los Fondos Propios 18,3%
Kd Costo de la Deuda Financiera 9,90%
E Capital propio S/. 292.687,71
D Deuda Financiera S/. 125.437,59
T Tasa Impositiva 29,5%
WACC Costo Promedio Ponderado de Capital 15%

Fuente: Elaboracion propia.

Entonces: WACC: 15%
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Tabla 61. Flujo de caja econémico

CALCULO DE LA VAN ECONOMICO

CONCEPTO Ao 0 2021 ‘ 2022 ‘ 2023 2024 2025 Liquidacion

FLUJO CAJA
ECONOMICO

S/-418.125,30 | S/95.398,81 | S/121.342,27 | S/171.366,75 | S/227.423,15 | S/318.880,18 S/ 3.000,00

Fuente: Elaboracion Propia

El VAN Econdmico es un método que evalla los rendimientos actualizados en el
flujo neto de fondos al que le descuenta la rentabilidad minina o costo de capital,

exigida por los accionistas.

VANE S/. 158.522,88

De acuerdo con el resultado VANE equivalente a S/ 158.522,88, se acepta el plan

de negocio, siendo mayor a cero, lo que representa un incremento en los beneficios

a lo largo del tiempo planeado.
6.1.3. Tasa interna de retorno econémico (TIRE).

La tasa interna de retorno (TIR) de una inversion es la media geométrica de los
rendimientos futuros esperados de dicha inversion. Es la tasa de descuento con la

gue el valor actual neto (VAN) es igual a cero

TIRE 27%

Esta tasa nos da a conocer la tasa maxima para que el proyecto se considera

exitoso; la TIRE es el 27% el cual resulta mayor a la tasa de descuento WACC
(15%), por lo tanto, se puede concluir que nuestro proyecto tiene probabilidades de
éxito.
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6.1.4. Coeficiente Beneficio Costo (B/C)

La relacidon beneficio-costo es un indicador que sefiala la utilidad que se obtendra
con el costo que representa la inversion a lo largo del proyecto; es decir, que, por

cada unidad monetaria invertida, cuanto es lo que se gana.

Los criterios para decidir la aceptacion o rechazo de un proyecto en este método se

detallan como:

¢ Relaciéon B/C es < 1, se rechaza el proyecto.
e Relacion B/C es = 1, la decision de invertir es indiferente.

e Relacion B/C es > 1, se acepta el proyecto.

Para determinar el B/C se usara la siguiente formula:

Beneficios obtenidos

Relacién B/C =

Costos incurridos

Relacion B/C = 2.20

De acuerdo con el resultado mayor a 1, se acepta el proyecto, representa que el
valor presente de los ingresos es mayor al de los costos, por tanto, la ejecucion de

un proyecto si es conveniente (B/C > 1)

6.1.5. Periodo de recuperacion de lainversion

Es el tiempo en que se demora en recuperar la inversion realizada al inicio del
negocio. Si dicho tiempo es corto plazo, quiere decir que no existe mucho riesgo al

iniciar el proyecto, de lo contrario correra mayor riesgo.
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Tabla 62. Célculo del periodo de recuperacion

CALCULO DEL PERIODO DE RECUPERACION A PARTIR DEL FLUJO ECONOMICO DESCONTADO

CONCEPTO Ano 0 2021 2022 2023 2024 2025
F.C.E. ACTUALIZADO | S/-418.125,30 S/95.398,81| S/121.342,27| S/171.366,75| S/227.423,15 S/319.307,93
F.C.E. ACUMULADO S/ -418.125,30| S/ -322.726,49| S/-201.384,22| S/-30.017,47| S/ 197.405,69| S/516.713,62

Fuente: Elaboracién Propia

El periodo de recuperacion econdmica se analiza en la siguiente tabla, llegando a

la conclusion que nos tomara 3 afos, 1 meses y 18 dias en recuperar lo invertido.

Tabla 63. Periodo de recupero econémico

PERIODO Dlg RECUPERO
ECONOMICO 3,13 PRI= 03 ANOS, 1 MES Y 18 DIAS
3,00 ANOS PERIODO DE RECUPERACION EN ANOS
Equivalente a: 1,00 MESES PERIODO DE RECUPERACION EN MESES
18,00 DiAS PERIODO DE RECUPERACION EN DIAS

Cabe sefialar, como todo negocio nuevo que ofrece productos nuevos comenzara
con posibles pérdidas en los primeros afios; sin embargo, las posibilidades de crecer

surgen a partir del 3 afio en adelante.

6.2. Evaluaciéon Financiera, Parametros de medicion

6.2.1. Valor Actual Neto Financiero (VANF)

El valor actual neto financiero VANF se calcula tomando los flujos netos del flujo de

caja financiero, los mismos que se actualizan previamente a la sumatoria de estos.

Para determinar el VANF se utilizara la tasa de descuento del rendimiento esperado
de la mejor inversion con igual riesgo, mas conocido como COK, el cual nos dara a
conocer si existe alguna alternativa optimista, con igual riesgo en la que podamos

invertir.
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COK = Rf + B*(Rm - Rf) + Riesgo pais

Tabla 64. Calculo de la Tasa de descuento o COK

CALCULO DE LA COK

SISL CONCEPTO FUENTE DATO

RM Prima por riesgo de mercado Rendimiento USA (S&I2>051(;O) - Damodaran 2010- 14,02%

Rf Tasa libre de riesgo Tasa USA (T-Bonds) - Damodaran 2010-2019 4,35%

https://gestion.pe/economia/riesgo-pais-de-peru-

RP Prima por Riesgo Pais - Nov 2020 bajo-tres-puntos-basicos-y-cerro-en-133-puntos- 1,33%
porcentuales-noticia-2/
Beta del Sector Regression Statistics By Industry (US)
. . . 1,31
B (Servicios Medio Ambientales de | http://people.stern.nyu.edu/adamodar/New_Home
Residuos) _Page/datafile/indreg.htm
COK | Costo de Oportunidad del Capital COK = Rf + B*(Rm - Rf) + Riesgo Pais 18,3%

Fuente: Elaboracion propia

Respecto al calculo de la tasa de descuento, se procedio a realizar la sumatoria de
la tasa libre de riesgo mas beta por la diferencia entre la tasa libre de riesgo y la

prima de riesgo, todo ello mas el riesgo de pais, que dio por resultado la tasa

18.34%.

Tabla 65. Flujo de caja financiero

CALCULO DE LA VAN FINANCIERA

Afio 0 ‘ 2021 ‘ 2022 ‘ 2023 2024 2025 Liquidacion

CONCEPTO

FLUJO DE
CAJA S/-292.687,71 | S/ 58.150,50

FINANCIERO
Fuente: Elaboracion Propia

VANF S/. 131.691,81
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Del resultado se tiene que para el proyecto presenta un VAN Financiero positivo de S/
131,691.81 después de pagar los costos de comercializacion, los gastos de operacion, la
amortizacion del préstamo y los intereses del crédito. Por lo tanto, se recomienda viable la

ejecucion del plan de negocio.

6.2.2. Tasa interna de retorno financiero (TIRF).

Es la tasa del rendimiento del capital, cuyo valor representa el porcentaje de
rentabilidad del proyecto, se calcula a partir del flujo de caja financiero donde la
inversion inicial es financiada parcialmente por un tercero y la diferencia por capital

propio como aportes de los socios.

TIRF 32%

Del resultado se tiene que la tasa interna de retorno financiera TIRF es 32% mayor

a la tasa de costo de oportunidad COK que es de 18.3% por lo que se acepta invertir
en el negocio. Se concluye que esta inversibn en el proyecto genera mas

rentabilidad que poner el dinero en resguardo de alguna entidad financiera.

6.3. Evaluacién Social

6.3.1. Responsabilidad Social.

En lo que corresponde a la responsabilidad social, el Peru viene trabajando
activamente en la implementacion de su Plan Nacional para la Gestion de la
Eliminacion de los Hidroclorofluorocarbonos o gases contaminantes que afectan a
la capa de ozono. Bajo el liderazgo del Ministerio de la Produccion este proyecto ha
contribuido en su primera etapa a la eliminacion del 10% del consumo de los HCFC

sobre su linea base, definida como el promedio de consumo entre 2009 y 2015.
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A partir de este exitoso paso, el Gobierno peruano ahora ha implementado una
segunda fase con el objetivo de cumplir eficientemente con su compromiso de
reducir su consumo de HCFC en un 67,5% en 2025. Cabe sefalar, que el grado de

la disminucion del consumo de HCFC’S es progresiva.

Considerando las medidas tomadas por el Gobierno peruano, la empresa WAYRA
CHIRI se ajusta a la normativa y a los planes que se vienen trabajando, por lo cual
Gnicamente va a comercializar equipos de Aire acondicionado que usan gases CO2
de la categoria R-744 con tecnologia que permite ahorrar energia y que contienen

sustancias alternativas no agotadoras de la capa de ozono.

Nuestro producto pertenece a la lista de equipos que contienen sustancias

controladas:

e Equipos de refrigeracion y aire acondicionado/bombas de calor domésticas y
comerciales, tales como: Refrigeradores, congeladores, deshumidificadores,
maquinas productoras de hielo, equipos de aire acondicionado y bombas de

calor.

6.3.2. Generacién de empleo.

La creacion de nuestra representada generara puestos de trabajo como asesores 'y
especialistas en el rubro, generando intereses en la tecnologia y desarrollo de
novedosos productos; consecuentemente fomentamos la creatividad y la innovacion
en nuestra cultura organizacional, con el fin generar un efecto positivo para los

jovenes.
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Por ello podemos decir, que nuestro negocio serd complicado, pero no imposible
desde el punto social y que tomara tiempo posicionarnos; confiamos en nuestra

gente y sus capacidades para crecer en un mundo que constantemente avanza.

6.3.3. Contribucion con el estado.

Al ser una empresa nueva, la formalizacion sera desde la puesta en marcha del
negocio; nos ayudara a contribuir con el estado en la declaracion anual de
impuestos, pagos obligatorios al estado, arbitrios municipales, y demas tributos que

son necesarios para continuar con la organizacion.

6.4. Impacto Ambiental

La empresa WAYRA CHIRI con base a su politica de responsabilidad social y
generacion de empleos se acoge a los estandares de las normas y planes
nacionales e internacionales que prohiben el uso de gases contaminantes que

emiten gas de efecto invernadero y que provocan el deterioro de la capa de ozono.

WAYRA CHIRI se compromete a reducir las emisiones contaminantes limitando el
impacto en el medio ambiente, mediante las buenas practicas y aplicando la técnica
de las 5’S en sus actividades primarias, tales como utilizar productos ecoldgicos y

reciclados.

Por otro lado, los equipos a ofrecer cuentan con unidades condensadoras de
aspecto ecoldgico en forma de pino artificial que facilmente pueden ser colocadas
en los balcones, pared o azoteas, ayudando a reducir el impacto visual en la ciudad

de Lima.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1. Conclusiones

Organizacion y Aspectos Legales.

Desde un inicio la empresa cuenta con un equipo especialista pequefio con
la finalidad de minimizar costos administrativos; en este caso, se acoge al
Régimen Mype Tributario para aprovechar las ventajas tributarias segun su
categoria.

Se registrara WAYRA CHIRI como marca del equipo, el nhombre o razén

social y el disefio de nuestro equipo novedoso en el mercado nacional.

Estudio de Mercado.

Una vez desarrollado el estudio de mercado, considerando como poblacion
de objetivo a los segmentos, conformado por familias y pequefias oficinas,
hombres y mujeres entre los 25 a 60 afos y pertenecientes al NSE AB. Se
conocio que existe la predisposicion por parte del consumidor final de adquirir
equipos de aires acondicionados ecolégicos.

El producto es de consumo exclusivo y novedoso por su disefio y costo,
dirigido a un publico objetivo de NSE AB por el nivel adquisitivo, el cual nos
posiciona como unicos distribuidores en el mercado peruano.

La oferta estd conformada competidores que ofrecen electrodomésticos, que
son empresas especializadas en climatizacion comercial e industrial se
consideran como competencia indirecta para la empresa WAYRA CHIRI, ya

gue estas no venden nuestro producto exclusivo sino ofrecen equipos
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convencionales. Mientras que se considera competencia directa a las

empresas distribuidoras de diferentes marcas existentes.

Estudio Técnico.

e Lainvestigacion técnica del mercado, proporciono parametros para el disefio
de estrategias comerciales para la empresa, lo que nos llevé a seleccionar la

ubicacion estratégica para localizarnos en el distrito de San Borja.

Estudio de la Inversiéon y Financiamiento

e WAYRA CHIRI SAC cuenta con aporte propio por parte de dos socios, el cual
representa el 70% de la inversion total requerida para la puesta en marcha
del negocio; asimismo consideramos el financiamiento con la entidad
bancaria Banco de Crédito del Peru quien aportara el 30% restante mediante

un préstamo de crédito personal a uno de los socios.

Estudio de los costos, ingresos y eqresos

e En este estudio, se analiz6 los costos totales del negocio, y el punto de
equilibrio que resulta positivo en la empresa, ya que la cantidad que se debe
vender para no ganar ni perder, supera la cantidad anual requerida para

cumplir las obligaciones de la empresa.

Evaluacion econdmica y financiera

e Se determind como un proyecto rentable porque los resultados obtenidos
superan 0, siendo el VAN econdémico de S/158.522,88 y la TIRE de 27%

superando asi los parametros establecidos para ser viable en el tiempo.
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e EIl VAN financiero resulto positivo S/.131.691,81 superando a 0 segun los
parametros establecidos y la TIRF 32% resulta mayor a la tasa de costo de

oportunidad COK que es de 18.3% por lo que se acepta invertir en el negocio.

Evaluacion Social y Ambiental

e El principal aporte de nuestra empresa es contribuir con la generacion de
empleo a los jovenes con iniciativas abiertas a la creatividad y la tecnologia.
e Comprometidos a minimizar el impacto en el medio ambiente, mediante las
buenas practicas en nuestras actividades; fomentando una cultura ecolégica

en nuestra sociedad.

7.2. Recomendaciones

1. Realizar un seguimiento continuo a las actividades desarrolladas por los
vendedores, asignandoles otras actividades que promuevan el aumento de
las ventas cumpliendo asi con el posicionamiento de la marca en el mercado.

2. Mantener actualizadas las redes sociales de la empresa para asi garantizar
la retroalimentacion de parte de los clientes hacia la empresa; también
participar en ferias gratuitas de proyectos inmobiliarios o residenciales para
mantener nuestra presencia y posicionarnos hasta ganar un proyecto donde
podamos suministrar nuestros equipos al por mayor.

3. En el mediano plazo, conseguir alianzas estratégicas con otros proveedores
gue nos suministren los equipos a un menor precio de igual y mejor calidad.

4. Para el largo plazo evaluar una nueva estructura organizacional que sea

soporte y este acorde a nuestro crecimiento.
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5. Disefiar estrategias promocionales y de ventas por temporadas,
considerando que nuestro equipo se vende todo el afo, a fin de obtener
mayor participacion en el mercado y lograr un posicionamiento en el largo

plazo.
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ANEXOS

COMERCIALIZACION DE EQUIPOS DE AIRE ACONDICIONADO

ECOLOGICOS TIPO PINO EN LIMA METROPOLITANA

1. ¢, Trabaja independientemente o labora para algun ente o negocio?

Tabla N° 1: Tipo de trabajo

WAYRAMN Cantidad Porcentaje
Dependiente 63 42.1%
Independiente 87 57.9%

@ Dependients
@ Independients

Figura N°1: Tipo de trabajo

Del total de encuestados, la mayoria son dependientes pertenecientes a la
Poblacion Econémicamente Activa. Consecuentemente WAYRA CHIRI podria
aprovechar ofrecer a empresas corporativas sus productos de aire

acondicionados que ofrece como su principal ventaja competitiva en el sector.
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2. ¢(,Cuél es su rango de edad?

e De 25 a 60 afios

e De6l1lamas

Tabla N° 2: Rango de edades

WAYRAW Cantidad Porcentaje
De 25 a 60 afios 124 82.5%
De 61 a mas 26 17.5%

® 25 a 60 afios
@ 61 afios

Figura N°2: Rango de edades

La mayoria de encuestados se realiz6 a personas de 25 a 60 afios, lo cual este dato
sera importante para conocer y definir nuestro publico objetivo para nuestra

empresa.

3. ¢Trabaja desde casa o0 en las instalaciones de su centro laboral o

negocio?
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e Casa

e Empresa
Tabla N° 3: Lugar de trabajo
WAYRAX Cantidad Porcentaje
Casa 82 54.7%
Empresa 68 45.3%

@ Caza
@ Empresa

Figura N°3: Lugar de trabajo

Del total de encuestados, se identific6 que la mayoria labora desde casa
considerando los factores de riesgo de contagio del COVID19 la mayoria de

los encuestados labora desde casa.
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4. ¢Utiliza algun sistema de Aire Acondicionado dentro de su hogar o centro

de labores?

e Si
e No

Tabla N° 4: Posee aire acondicionado

WAYRAW Cantidad Porcentaje
Si 62 41.1%
No 88 58.9%

@ S
@ Mo

Figura N°4: Posee aire acondicionado

La mayoria de los encuestados menciona que actualmente no posee equipos
de aires acondicionados, consecuentemente existe un segmento considerable
del mercado a los cuales se les podria ofrecer la diferente gama de equipos

de aires acondicionados.
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¢Qué le parece el disefio de la unidad externa del Aire Acondicionado
modificada su estructura metdlica tradicional a un pino artificial, con el fin de
decorar su hogar o centro de labores, reduciendo asi el impacto visual?

e Muy interesante
e [Interesante

e Poco interesante

Tabla N° 5: Nivel de Percepcion

WAYRAW Cantidad Porcentaje
Muy interesante 85 56.6%

Interesante 58 38.6%
Poco interesante 7 4.8%

@ uy interesante
& Interesante
Foco interezants

Figura N° 5: Nivel de percepcion

Del total de encuestados, se identificd que la mayoria con un 56.6% les parece
muy interesante, al 38.6% comento que es interesante la idea de negocio,

siendo el 4.8% restante no muy convencidos.
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¢Compraria un equipo de Aire Acondicionado con unidad externa de

aspecto ecologico mimetizado en forma de pino artificial?

Tabla N° 6: Decisién de compra

WAYRAN Cantidad Porcentaje
Si 84 56.1%
No 66 43.9%
n]l m?

Figura N° 6: Decision de compra

El 56.1% de los encuestados mencion6 que definitiva y probablemente si lo
compraria; esta informacion es importante para conocer la cantidad de

personas dispuestas a adquirir nuestros equipos.
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8. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un equipo de Aire Acondicionado

gue lo puede usar todo el afio?

Tabla N° 7: Precio

WAYRAW Cantidad Porcentaje
De S/1500 a S/1750 96 64%
De S/1750 a S/1900 51 34%
De S/2000 a mas 3 2%

= De 5/1500a S/1750
= De 5/1750a 5/1900
De S&/2000a mas

Figura N° 7: Precio

De las personas que mencionaron poseer y las que no poseen equipos de aire
acondicionado, se identific6 que 96 personas estarian dispuestos a pagar el

rango de precio mas econémico.
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¢Qué medio le gustaria enterarse de nuestro producto?

Tabla N° 8: Medio de comunicacion

WAYRAW Cantidad Porcentaje

Redes sociales 130 86.9%

Correo electrénico 21 13.8%

Canales de TV 36 24.1%

Webinar Online 24 16.6%
Redes sociales .”5—126 (86.9 %)

Correo electrénico | i—2[l (13.8 %)
IR F— ;_35 -
Webinar- Ontine | —24 (16.6 %)

0 50 100 150

Figura N° 8: Medio de comunicacion
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10. A la hora de adquirir este producto, ¢Qué tomaria en cuenta?

Tabla N° 9: Medio de comunicacion

WAYRAX Cantidad Porcentaje
Precio 52 34.9%
Calidad 76 50.7%
Disefio 17 11.6%
Material 4 2.8%

@ Precio

@ Calidad
O Disefio
@ Laterial

Figura N° 9: Medio de comunicacion
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11. ;Existe alguna probabilidad que Ud. pueda comprar el Aire Acondicionado
ecoamigable y que sea decorativo en los exteriores de su hogar/centro laboral,

solucionando el intenso calor del verano?

Tabla N° 9: Medio de comunicacion

WAYRAMW Cantidad Porcentaje
Si 122 80.7%
No 28 19.3%

$® 5
& Mo

Figura N° 10: Medio de comunicacion
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