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RESUMEN EJECUTIVO

La presente tesis demuestra que es viable implementar una planta de
desodorantes en Lima Metropolitana. Para lo cual, se realizé los siguientes

estudios:

En el estudio estratégico, se realiz6 un estudio del entorno, el cual comprende el
analisis de los siguientes factores: econémico, sociocultural, tecnoldgico, ambiental
y legal. Se definid la misién, visibn y un andlisis FODA que concluyé en una
estrategia de enfoque de diferenciacion. Asimismo, se desarrollé los objetivos

estratégicos y financieros del proyecto.

En el estudio de mercado, se determiné el mercado objetivo que es la poblacion de
Lima de diez afios a mas en los NSE A y B. Se calcul6 las proyecciones de
demanda y oferta para definir la demanda insatisfecha. Luego, se asumié que se
atendera un 2% de esta. Finalmente, se delimitd la estrategia de comercializacion

gue incluye precio, plaza, promocion y publicidad.

En el estudio técnico, se realizO un andlisis de macrolocalizacién vy
microlocalizacion, definiéndose asi al distrito de Chorrillos como la ubicaciéon de la
planta. Luego, se determind el tamafio de la planta y caracteristicas del proceso
productivo, partiendo de los principios de distribucion y diagramas de operaciones

respectivamente. Finalmente, se hizo una evaluacién de impacto ambiental y social.

En el estudio legal y organizacional, se establecié como tipo de sociedad: SAC y las
politicas de la empresa. Ademas, se definié la estructura de la organizacion, el

personal requerido, asi como sus funciones generales y especificas.

En el estudio de inversion, econdmico y financiero, se determing la inversion total y
se selecciono el financiamiento. Se calcul6 el costo de oportunidad que asciende a
16%. Luego, se realiz6 los presupuestos de ingresos y egresos para determinar los
estados financieros, lo cual dio como resultado: VANE de S/. 2'135,788 y un TIRE
de 22%. Finalmente se realiz6 el analisis de sensibilidad considerando los factores
criticos como ingresos y egresos, tres escenarios y COKs (optimista, conservador y
pesimista), demostrdndose asi la viabilidad del proyecto ya que se obtuvo

resultados favorables en todos los casos.
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INTRODUCCION

El Per( viene creciendo a un ritmo de 6% en promedio en los dltimos 5 afios.* Uno
de los sectores que muestra un crecimiento significativo es el sector cosméticos e
higiene personal, el cual ha incrementado sus ventas en promedio 16.7% los

ultimos 6 afios, alcanzando un nivel de ventas de $ 1,700 millones en el 2011.2

Dentro del sector cosméticos e higiene personal se ofrecen productos tales como
los desodorantes, los cuales sirven para atenuar o eliminar el mal olor producido
por la transpiracion. Los desodorantes se ofrecen en variedades de presentaciones
como aerosol, roll-on, barra, crema, sachet y gel. Inclusive, estos productos se han
personalizado para todo tipo de publico objetivo ofreciéndose asi presentaciones

con diferentes aromas, atributos Unicos tanto para hombres como mujeres.

Se conoce que los desodorantes tienen mayor nivel de consumo en los niveles
socioeconémicos A y B, siendo mayor a 90%.° Esto representa una oportunidad
atractiva para incursionar en la venta de desodorantes en los NSE A y B, ofreciendo
productos con mayor valor agregado que la competencia. La innovacién del

producto puede orientarse en el empaque, materias primas y otros.

De esta manera, se propone la instalacion de una planta en Lima para la
produccion y comercializacion de desodorantes en Lima enfocado en los niveles

socioeconomicos Ay B.

! http://www.inei.qgob.pe/
? Caser: Riesgos de mercado, Septiembre 2011 y Copecoh 2012
3 )

Ipsos Apoyo, septiembre 2011
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CAPITULO 1: ANALISIS ESTRATEGICO

1.1 Analisis del macroentorno

1.1.1 Factor econdmico

El Perl se encuentra en una

situacion favorable, 15% -

recientemente Moody’'s elevo 10% - o\ 10% %

la clasificacion crediticia de 5% - W’V\/%‘—‘% 6%

nuestro pais a Baa2, lo cual 0% - . . . . . . . .

favorecer4 las inversiones y el _59; 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013
-10% -

desarrollo del mismo. En el
grafico N° 1 se puede apreciar VAR ==——PBI

que a pesar de que Ila
Gréfico 1: Evolucion del PBI

economia eruana fue
P Fuente: INEI*

afectada fuertemente en el
2009 y 2011 debido a la crisis econémica mundial, el PBI se mantiene estable a un

nivel de 6% y se espera que el 2013 crezca de la misma manera.

Historicamente ~se puede , A%

observar que el tipo de . M - 2%
cambio se ha depreciado ' - 0%

. 2 - 2.60 _y9
progresivamente,

- -4%

fortaleciéndose asi la moneda 1 6%

peruana lo cual favorece a las 0 . . . . . . . . -8%

. . 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013
importaciones. De acuerdo al

INEI, el tipo cambio promedio % Crec  ——Tipo de cambio
del mes de julio es 2.635. Se Gréfico 2: Evolucion del Tipo de Cambio
espera un tipo de cambio Fuente: INEl y MEF®
promedio de 2.60 para el

préximo afo.

4 http://www.inei.qgob.pe/
> http://www.mef.qgob.pe/
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El grafico 3 muestra una 7.5 67

tasa inflacionaria de 3.3% 5.0 -

para el afio 2012 de 25 - 2.5
acuerdo al INEI. A pesar de 0.0 , : , . 0.3 . . .
que el valor de la inflacion s |2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013

esta fuera del rango meta
(2%-3%), debido al

aumento de los precios

-7.5 -

VAR === |nflacidn
internacionales de la soya,

i Fuente: INEl y MEF
Peruano de Economia

(IPE) asegura que esto no representa un peligro inflacionario. Finalmente, en base

a las proyecciones del MEF se espera una inflacion de 2.5% para el 2013.

1.1.2 Factor sociocultural

En los ultimos afos la tendencia a utilizar productos de higiene y cuidado personal
ha crecido, dentro de ellos los desodorantes. De acuerdo con el diario Gestion, el
mercado masculino se encuentra en el tercer lugar de la region en consumo de
estos productos. A diferencia de las mujeres, los hombres no escatiman en gastar
mas en estos productos, afirma el gerente general de Unique. Ademas, se espera
que el gasto del mercado masculino crezca en 20%.°

Una tendencia muy marcada es la busqueda de productos con caracteristicas que
se adecuan a cada tipo de persona, por ejemplo, algunos prefieren un producto
practico, que tenga mayor duracion y facil de usar. Otros prefieren desodorantes sin
alcohol porque tienen piel sensible o que el producto tenga un efecto refrescante al
usarlo, etc. Otra tendencia, es la miniaturizaciéon, es decir, los consumidores
prefieren productos que ocupen menor espacio y que ofrezca el mismo contenido.
El empaque del producto, también juega un rol importante en la eleccién del
producto. Muchos prefieren un tipo de desodorante porque se identifican con él. Por
ejemplo, Unilver ha innovado con productos como rexona sportfan, para los

fanaticos del futbol o rexona power, un producto de mayor eficiencia.’

6 http://www.casic-la.org/web/images/stories/adjuntos/consumo20masculino.pdf
"http://mww.mercadeoypublicidad.com/Secciones/Articulos/DetalleArticulos.php?recordID=11613&pageNum_Articul
0=21&totalRows_Articulo=966&list=Ok&PHPSESSID=df4e1dc04c6e394d0fee6e260f9f3fa8
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1.1.3 Factor Tecnholdgico

En cuanto a tecnologia, la produccién automatizada de desodorantes es lo mas
avanzado, muchas empresas trasnacionales manejan ese nivel de tecnologia como
Procter & Gamble, Colgate Palmolive, Biersdorf, etc. Existen lineas completas de
llenado, tapado, almacenado y empacado automatizados que solo requieren de
controles de temperatura, viscosidad y PH mediante PLC’'s. La cantidad de
operarios se limita a técnicos especializados que realizan los controles necesarios y
el mantenimiento preventivo de los equipos.® La innovacion tecnolégica no solo se
encuentra en los equipos de Ultima tecnologia, sino en envases para desodorantes
biodegradables que reducen drasticamente el impacto ambiental. Ademas, los
insumos quimicos que se usan actualmente en la formulacion de desodorantes son

menos contaminantes tales como el aloe vera.®

1.1.4 Factor ambiental

Todas las empresas peruanas estan sujetas a la Ley General del Ambiente (Ley N°
28611), entre otros decretos dictados por el MINAM. ° Una de las leyes mas
importantes es aquella que solicita que se realice un estudio de impacto ambiental,
previa aprobacion para empezar con el proyecto de construccion de la planta de
produccion y comercializacion de desodorantes y las leyes pertinentes al
cumplimiento de la normatividad nacional. Las leyes mas relevantes son las

siguientes:

Resolucion Ministerial N° 157 MINAM: Listado de proyectos de inversion incluidos
sujetos al SEIA.*

Resolucion Ministerial N° 239 MINAM: Procedimiento de revision de EIA aprobados.
Resolucién Ministerial N° 225 MINAM: Plan de ECA y LMP 2010-2011"2

8 http://www.mengibarfillers.com/es/desodorantes.php
? http://www.innovadex.com/es/la

% para mayor detalle revisar los siguiente links:
Desarrollo sostenible: http://es.wikipedia.org/wiki/Desarrollo_sostenible
Legislacion ambiental: http://www.minam.gob.pe/

! SEIA: Sistema Nacional de Evaluacién de Impacto ambiental
'2 ECA: Estandares de calidad ambental, LMP: Limites maximos permisibles
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1.1.5 Factor legal

La legislacion peruana exige ciertos requisitos para las industrias de manufactura,
en especifico para la produccién en el sector cosméticos e higiene. Las Normas

relevantes son las siguientes:

Ley N° 23407: Registro nacional de produccion industrial.
Ley General de Salud N° 26842: Control sanitario de productos de higiene personal
y otros.

Registro de la marca en INDECOPI.

1.2 Analisis del microentorno

1.2.1 Rivalidad entre empresas competidoras

Las empresas que venden productos de cuidado personal en el Peru son
mayormente transnacionales que cuentan con grandes economias de escala. Los
productos que ofrecen estas empresas son importados ya que sus plantas se
encuentran en otros paises. De acuerdo al ministerio de comercio exterior las
importaciones representan el 75% del mercado interno. Estas empresas son
Procter & Gamble S.A., Beiersdorf S.A.C., Unilever Andina Peru S.A., Colgate-
Palmolive Perd S.A. y Productos Avon S.A. La produccién nacional esta
conformada por Intradevco S.A. y Cetco S.A. que siguen incrementando sus ventas
gracias a su estrategia de segmentacion y oferta de productos de buena calidad a

precios bajos.*®

El sector de productos cosméticos e higiene personal presenta un gran dinamismo
en los dltimos afios, de acuerdo a la edicibn de Maximixe de septiembre del afio
pasado el crecimiento promedio anual desde el afio 2005 ha sido 16.7%, por lo

tanto, es atractivo invertir en este sector.

1.2.2 Amenaza de entrada de nuevos competidores

Las barreras de entrada al mercado son moderadamente medianas, las personas

gque compran otra marca representan el 54% de acuerdo a una encuesta realizada

13http://www.comex.go.cr/acuerdos/peru/Estudios%20y%20consuItas%zOsectoriales/24.Preparaciones%ZOpara%Z
0el%?20cuidado%20personal%20-1T%20v.25-10-10.pdf
1 MAXIMIXE, Riesgos de mercado Septiembre 2011

http://biznews.pe/noticias-empresariales-nacionales/mercado-cosmeticos-peru-tendra-nuevos-actores-y-facturara-
mas-us-2

Tesis publicada con autorizacién del autor

No olvide citar esta tesis



http://www.comex.go.cr/acuerdos/peru/Estudios%20y%20consultas%20sectoriales/24.Preparaciones%20para%20el%20cuidado%20personal%20-IT%20v.25-10-10.pdf
http://www.comex.go.cr/acuerdos/peru/Estudios%20y%20consultas%20sectoriales/24.Preparaciones%20para%20el%20cuidado%20personal%20-IT%20v.25-10-10.pdf

PONTIFICIA

TESIS PUCP T g:_:_\gﬁgmn

DEL PERU

por Ipsos Apoyo el afio pasado.™ EI desfase tecnolégico entre las empresas
transnacionales y nacionales limita la capacidad competitiva de la industria
nacional. Sin embargo, esto permite introducir tecnologia de punta. Otra desventaja
es la baja integracion de la industria petroquimica y quimica con la industria
cosmética e higiene personal nacional. La mayoria de los insumos son importados,
éstos costando mas. No obstante, el haber firmado un TLC con muchos paises
permite adquirir insumos a menor precio. Por otro lado, la condicion de consumo
masivo del desodorante hace que este sector sea atractivo por su alto potencial.
Ademas, se espera el ingreso de una empresa de Corea en el sector higiene
personal con una fuerza corporativa de $700 y $900 millones (CCL, 2012). En
cuanto a la comercializacion y distribucién hay una buena reaccién por parte del
sector, ya que se cuenta con el canal de venta directa, el cual tiene una relacién
cercana con el consumidor, y el canal retail constituido por supermercados,

farmacias, autoservicios y bodegas.

Un aspecto importante es la diferenciacion de los productos, las empresas
transnacionales, porcentaje mayoritario del mercado, poseen grandes capitales que
le permiten ofrecer productos diferenciados al mercado. Otro factor a considerar es
la curva de aprendizaje o experiencia, cabe mencionar que las empresas

extranjeras como las nacionales llevan muchos afios en el negocio.

1.2.3 Amenaza de productos sustitutos

Existe productos naturales sustitutos para los desodorantes como el limon y la
lecha magnesia. Sin embargo no representan una amenaza ya que solo son
consumidos por personas sensibles a los componentes quimicos de los
desodorantes. De acuerdo a una encuesta realizada por Ipsos Apoyo, el 11% de los

encuestados no consume desodorantes.*®

1.2.4 Poder de negociacién de los proveedores

El poder de negociacion de los proveedores es bajo, ya que existen muchos de
ellos en el mercado peruano, inclusive los productores de insumos necesarios para
la industria en el extranjero ofrecen los mismaos insumos a precios competitivos. Los

principales proveedores para el sector de cuidado personal son quimicos basicos,

¥ ipsos APOYO, Liderazgo de productos de cuidado personal y limpieza hogar del 2011
' |psos APOYO, Liderazgo de productos de cuidado personal y limpieza del hogar 2011
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envases y accesorios de plastico, envases aerosoles y fragancias. El insumo que
representa un costo considerable del producto son los insumos quimicos, por lo
tanto los proveedores pueden ejercer cierto poder de negociacion sobre el sector.
Sin embargo, los insumos quimicos son productos estandar, por lo que se puede

cambiar de proveedor con facilidad.

Por otro lado, la innovacién es una pieza importante para captar mas mercados,
debido a que las tendencias de consumo en el mercado son muy cambiantes. En el
caso del empaque y las fragancias, se requiere de una inversion mayor para
mantener la participacion o captar mas mercados.'” Por lo tanto, los proveedores
de estos insumos tienen cierto poder de negociacion al ofrecer productos
diferenciados al sector. Ademas, los proveedores no representan una amenaza
contra la integracion hacia adelante, en consecuencia se puede adquirir una

empresa proveedora de estos insumos.

1.2.5 Poder de negociacion de los compradores

El poder de negociacion de los compradores es alto, ya que nuestro producto se
enfoca a los sectores A y B que demandan cada vez productos de mayor calidad y
diferenciados.’® Otra desventaja es la caracteristica de elasticidad de la demanda
de este sector, ya que depende directamente de la capacidad de compra del
consumidor. No obstante, las proyecciones econdémicas para los proximos afios son
favorables como se puede observar en el analisis del macroentorno, por lo que el
nivel de consumo no se vera afectado negativamente.’ Por otro lado, nuestro
producto es adquirido por el sector retail, representando un porcentaje considerable
del canal de ventas. Los supermercados y grandes cadenas de farmacias tienen
alto poder de negociacién, ya que demandan grandes volimenes de nuestro

producto siendo asi mayor el descuento por cantidad.

17http://www.mercadeovpubIicidad.com/Secciones/Articqus/DetaIIeArticqus.php?recordID=1161‘3:&[)aquum Artic
ulo=21&totalRows _Articulo=966&list=Ok&PHPSESSID=df4e1dc04c6e394d0fee6e260f9f3fa8
18 http://mercadointernoperuano.blogspot.com/2011/01/loreal-percibe-qgue-consumidores.html

9 http://www.rpp.com.pe/2011-03-23-productos-de-aseo-personal-y-limpieza-creceran-mas-que-alimentos-
noticia_348429.html
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1.3 Analisis estratégico
1.3.1 Mision

Producir y comercializar desodorantes de gran calidad que satisfagan los mas altos
estandares de calidad, procurando innovar constantemente para entregar productos
diferenciados a nuestros clientes y que nos permitan obtener una rentabilidad sélida
constante. Promover un clima organizacional 6ptimo que permita el desarrollo de

los colaboradores, respetar a la comunidad y el medio ambiente.

1.3.2 Vision

Ser el principal proveedor de desodorantes en Lima Metropolitana en un plazo de
cinco afos. Asimismo, ser reconocidos por ofrecer productos de gran calidad y

capacidad inventiva para desarrollar productos novedosos y practicos.

1.3.3 Anélisis FODA
Fortalezas

e Gran aceptacion del publico peruano por marcas nacionales de buena
calidad.

e Acceso a canales de distribucion variados (venta directa y retail).

¢ Los insumos son abundantes en el mercado nacional e internacional, por lo
tanto se pueden adquirir a precios razonables.

e Disponibilidad de mano de obra calificada.
Debilidades

e Poca o nula experiencia en el sector comparados con la competencia que
lleva mucho afios en la industria.

e Desfase tecnoldgico respecto a las transnacionales que destinan una fuerte
inversion en 1+D+l.

e La baja integracion de la industria quimica bésica, petroquimica con la

industria del cuidado personal nacional.
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Oportunidades

e EIl caracter de consumo masivo y la creciente demanda de productos de
cuidado personal hacen que sea atractivo invertir en el sector.

e La apertura econdémica de nuestro pais permite adquirir insumos a precios
competitivos y libres de impuestos.

e Apoyo economico por parte de entidades del estado a la pequefa y
microempresa.

e La baja penetracibn de mercado de los desodorantes por parte de la

competencia permite captar nichos de mercado no explorados.
Amenazas

e Los competidores son fuertes y poseen economias de escala.
e Alza de los precios internacionales de los insumos.

e Alto poder de negociacion del sector retail y los consumidores.
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1.3.4 Estrategia genérica

La estrategia competitiva a utilizar para este proyecto es el enfoque de
diferenciacion, ya que nuestro negocio solo se enfoca a un sector economico de la
poblacion de Lima Metropolitana, que son los sectores A y B. Para lograr diferenciar
nuestro producto de los otros desodorantes se debe tener en cuenta los siguientes

aspectos:

e FEvaluar tendencias de mercado para ubicar nuevos nichos donde
posicionarse.

¢ Invertir y desarrollar la imagen de nuestra marca frente a los consumidores
haciendo énfasis en un producto peruano de alta calidad.

e La innovacion de los disefios (empaque) y fragancias es un aspecto clave
para mantener la posicion de nuestro producto, de manera que se perciba

como Unico en el mercado.

La estrategia se enfocara, entre otros aspectos, a ofrecer un producto con un
empague ecoldgico, es decir, un empaque de menor grosor que ofrezca las mismas
ventajas que uno comuan, el cual genera menor impacto en su ciclo de vida,

contribuyendo a reducir el impacto ambiental.

1.3.5 Objetivos

Para nuestro proyecto se consideren los siguientes objetivos estratégicos y

financieros:
Objetivos estratégicos

e Alcanzar un posicionamiento del 5% en el mercado al término del primer
afo.
e Alcanzar un 30% de lealtad a la marca al término del primero afio.

e Mejorar la calidad de los procesos mediante un proceso de mejora continua.

Objetivos financieros

e Crecer en un 10% anual nuestro nivel de ventas.

e Mantener un rentabilidad del 15% anual.
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CAPITULO 2: ESTUDIO DE MERCADO

2.1 Aspectos generales

Los desodorantes son productos que se encuentran dentro del rubro cuidado
personal e higiene. Su principal funcién es eliminar o atenuar el mal olor producido
por la transpiracion. Este olor es causado por la descomposicion bacteriana del
sudor en zonas calidas y humedas como las axilas. Este producto contiene
sustancias anti-transpirantes que reducen la sudoracion en la zona de aplicacion y
también antisépticos que inhiben la produccion de bacterias; asi eliminando el mal

olor.?®

Actualmente, el negocio de desodorantes se encuentra muy diversificado
ofreciendo productos para hombres y mujeres con todo tipo de caracteristicas. Por
ejemplo, Rexona, Dove, Nivea, entre otras marcas conocidas ofrecen variedades de
desodorantes para diversas necesidades tales como sudoracion excesiva, piel
sensible, dicho desodorante no contiene alcohol para evitar la irritabilidad de la piel,
humectacion de la piel, anti-manchas y otros. En adicién, en el mercado existen
cinco tipos de presentaciones: roll-on, barra, aerosol, gel y crema. A continuacion,

se presenta imagenes de las presentaciones.

Grafico 4: Formatos de desodorantes

Una vez introducido el panorama del negocio de desodorantes, el objetivo del
presente estudio es ingresar al mercado de productos de higiene y cuidado
personal con las presentaciones mas convenientes en base al mercado objetivo a

seleccionar, lo cual serd analizado en el siguiente acéapite.

20 http://es.scribd.com/doc/20705053/Tutorial-desodorante
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2.2 Mercado objetivo

La region Lima estd conformada por diez
provincias y el Callao. Lima provincia
concentra la mayor poblacién siendo esta
8'384,403 habitantes (IPSOS APOYO,
Estadistica Poblacional 2011). Para objetivo
del presenta andlisis se considerara la region
Lima, la cual concentra 10'207,786
habitantes y tiene una tasa de crecimiento
anual promedio de 1.52%. Ademas, el

departamento de Lima concentra 2'273,141

GRADD DE URBANIZACIOHN [ %

de 40% s
[ dearms [ P O+ desona

hogares con un promedio de 4.1 habitantes
Graéfico 5: La gran Lima

por hogar. Fuente: Ipsos Apoyo®

Una vez que se tiene una vision del departamento de Lima, continuaremos con la
definicion del mercado objetivo de acuerdo a la estrategia genérica definida en el
capitulo anterior. Haciendo hincapié en una estrategia de enfoque de diferenciacién
nos posicionaremos en el segmento socioecondmico A y B de Lima Metropolitana.
Cabe resaltar, que el 21.2% de los hogares de Lima pertenecen a los segmentos

socioeconémicos antes mencionados. %

En el gréfico 6, se puede  100% -

apreciar que la poblacién 80%

 123%

socioeconémicos A y B 40% 1 34.9% 36.7%

de Lima en los niveles 60% -

representa el 20.4% en el 20% 16.1% | Segmento 15.6%
afio 2011. Ademas, la 0% - >.1% elegido 4.8%

penetracion de mercado

Hogares Habitantes

EA EB mC mD mE
de desodorantes en estos

segmentos es mayor a Gréfico 6: NSE de Lima Metropolitana
90%.2 Fuente: Ip_s,os Apo_yo
Elaboracién propia

1 1psos APOYO, Estadistica Poblacional 2011
2 |psos APOYO, Niveles socioeconémicos de Lima Metropolitana 2011
% \bid., p.14-20.
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Identificado el segmento objetivo dentro de la poblacién de Lima Metropolitana, la
meta es conocer que parte de este grupo consume desodorantes. En base a un
estudio realizado por la doctora Hilda Rojas, dermat6loga de la clinica Santa Maria,
afirma que los desodorantes se utilizan a partir de la etapa de la pubertad, entre 10
y 11 afos, que es la edad donde se presentan cambios hormonales y por
consiguiente la sudoracién adquiere mal olor.?® A continuacién, se muestra un
cuadro con los porcentajes por rangos de edades:

Del cuadro dos se puede Cuadro 2: Porcentajes de Ay B por edades

observar que la poblacién A y B A B
i . De 10 a 24 afios 25% 23%
de 10 a mas afios representa De 25 a 39 afios 2204 21%
81% y 89% respectivamente. Por De 40 a 54 afios 19% 26%
o De 55 a mas 15% 19%
lo tanto, el mercado objetivo es Total 81% 89%

. 25
1’892,213 personas. Fuente: Ipsos Apoyo e INEI
Elaboracion propia

2.3 Perfil del consumidor

El consumidor del producto desarrollado en el presente proyecto esta constituido
por las personas mayores a 10 afios pertenecientes a los estratos socioeconémicos
A y B, los cuales tienen un ingreso promedio entre S/. 10420 y S/. 3100
respectivamente (IPSOS APOYO, Niveles socioeconémicos de Lima 2011).
Ademas, en base a un estudio realizado por la consultora CCR menciona que los
hombres gastan en promedio S/. 172 en productos de cuidado personal mientras

que las mujeres gastan S/. 178.1 al mes.?

Una vez presentada informaciéon general del consumidor, se ensefiara datos
pertinentes al consumidor en base a dos fuentes: IPSOS APOYO y una encuesta
realizada a un publico de 385 personas con un nivel de confianza de 95% (ver
anexo 2). Cabe resaltar, que las personas fueron encuestas en supermercados
Wong y Metro donde usualmente compran personas de los NSE A y B (ver
estratificacion de la encuesta: anexo 2). A continuacion, se muestra lo mas

resaltante producto de las dos fuentes de investigacion mencionadas:

2 http://www.puntovital.cl/estetica/corporal/desodorante.htm
En los nifios la pubertad empieza a partir de los 11 afios y en las nifias a partir de los 10 afios.
> |psos APOYO, Niveles socioeconémicos de Lima Metropolitana 2011

2 http://elcomercio.pe/economia/654320/noticia-lima-hombres-gastan-igual-que-mujeres-arreglo-personal
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En el grafico 7, se puede
apreciar que la mayoria de los
encuestados opta por comprar la
presentacion de desodorantes
en aerosol (65%), seguido de Aerosol
roll-on (28%). Cabe resaltar, que R
hay otras presentaciones tales
como gel, crema y sachet pero

ninguno opté como opcién de Graéfico 7: Preferencia por presentacion
Fuente: Encuesta

compra algunas de esas Elaboracion propia

presentaciones.

Dentro de las opciones de

c frecuencia de compra que se
presentaron en la encuesta,

se nota una marcada
tendencia a comprar
desodorantes de forma
' mensual, llegando a un 96%

del total de personas

o . encuestadas.
Gréfico 8: Frecuencia de consumo

Fuente: Encuesta

Elaboracion propia
A pesar de que la
frecuencia de consumo de  ; 2.60%
mayor  preferencia es
mensual, se puede

2 47.27%

apreciar que en promedio
se compra 15

desodorantes por persona

al mes, asimismo el 50% y - - - - . . .

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%
47% de los encuestados

compra uno 'y dos
Grafico 9: Cantidad de desodorantes que compra

desodorantes Fuente: Encuesta
respectivamente en cada Elaboracion propia
compra.
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Ademas de los
habitos de consumo
del mercado objetivo  Sea eficiente y biodegradable

de desodorantes es
Producto novedoso

importante conocer
que atributo tiene Producto més caro

mayor relevancia Presentacion atractiva
para el consumidor

en el momento de la Marca reconocida

compra. Del grafico 0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

10 se puede concluir o _ i
_ Gréfico 10: Atributos mas valorados en el momento de

que los atributos compra
méas valorados son Fuente: Encuesta

. Elaboracion propia
presentacion
atractiva y marca reconocida (26% y 23% de los encuestados respectivamente).
Esto hace referencia a que el factor innovacion y una buena campafa de
fidelizacion de cliente son factores claves para que compren el producto elaborado

en el presente proyecto.

Adicionalmente, se hicieron preguntas para conocer los atributos que prefiere el
consumidor objetivo. Luego, se pregunt6 por beneficios adicionales, lo cual sera de
gran utilidad para alinearse a la estrategia de enfoque de diferenciacion expuesta

en el capitulo anterior. A continuacién, se presenta los resultados obtenidos:

Variedad de fragancias
Variedad de presentaciones

No irrite la piel

No manche la ropa
Proteccion del mal olor

Proteccion del sudor

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

Gréfico 11: Atributos mas valorados de su desodorante actual
Fuente: Encuesta

Elaboracién propia
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Del gréfico anterior, se puede deducir que los atributos que mas valora el mercado
objetivo seleccionado son proteccion del olor, que no manche la ropa y proteccién
del sudor (27%, 25% y 24% de los encuestados respectivamente). Cabe sefialar,
gue los desodorantes enfocados a proteccion del mal olor contienen un mayor
porcentaje de perfume para enmascarar el olor, mientras que los desodorantes con
efecto anti-transpirante tienen un componente que atenda la produccién de

humedad.

En el grafico 12, se puede
concluir que la mayoria de los Mancha la ropa
encuestados desearia

Efecto de proteccidn

. 0,
presentaciones de pasajero 73%

desodorantes que no manchen
Perfume | 2.33%

la ropa (83%). Adicionalmente,

se sabe que varias marcas en 0% 20% 40% 60% 80% 100%
el mercado han lanzado una  Grafico 12: Atributos que no tiene su desodorante
presentacion que no mancha la actual

i Fuente: Encuesta
ropa blanca ni negra. Elaboracion propia

Contiene insumos naturales y
biodegradables

Secado instantaneo

Contiene minerales y extractos
vegetales

22.98%

Humectacion de la piel 26.82%

Proteccion contra la sudoracién
excesiva

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

Grafico 13: Valoracion de beneficios adicionales
Fuente: Encuesta

Elaboracién propia

Del gréfico anterior, se puede observar que los beneficios més valorados por las
personas encuestadas son el efecto humectante para la piel y proteccién contra la
sudoracion excesiva (27% y 23% de los encuestados respectivamente). Ademas, el
38% de los encuestados desearia comprar un desodorante con los beneficios

adicionales en base a la encuesta.
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En el cuadro 3, se deduce

la lealtad a | h Afio Lealtad a la marca | Compra otra marca
gue la lealtad a la marca ha A B A B
ido decreciendo con el 2006 61% 52% 37% 46%
paso de los afios. Ademas, 2007 64% 48% 36% 2%
_ _ o] 2008 46% 51% 52% 47%
el nivel socioeconémico B 2009 54% 57% 46% 39%
muestras mayor disposicion 2010 39% 42% S7% 54%
2011 55% 43% 34% 54%

a cambiar de marca que el  ryente: Ipsos Apoyo 2006 / 2007 / 2008 / 2009 /2010 / 20117
A (54% contra un 34%). Elaboracion propia

Adicionalmente, el

promedio de la preferencia por otra marca ha crecido en 2.8% y 5% para los NSE
“A” y “B” respectivamente en el periodo 2006-2011. %" Esto se puede evidenciar en
el mercado constantemente, ya que se presentan nuevas innovaciones en las
diversas marcas, lo cual permite al consumidor A y B no solo comprar por el
nombre de una marca sino por el valor agregado que pueda ofrecer un determinado

desodorante.

2.4 Analisis de la demanda

2.4.1 Demanda histdrica

El célculo de la demanda histérica se realizara con los datos de poblacion de Lima
para luego determinar la poblacion en los NSE A y B para el rango de edad de diez
a mas afos. A continuaciéon se muestran varios cuadros con los datos pertinentes

para determinar la demanda histdrica.

Como primer paso Cuadro 4: Porcentaje histérico de poblacién en NSE Ay B

para determinar la Afio | NSEA (%) | NSEB (%) | Total
poblacion A y B, se 2006 4.40% 16.20% 20.60%
requiere el porcentaje 2007 4.70% 17.30% 22.00%
L g 2008 5.10% 16.20% 21.30%
histérico de poblacion

2009 5.00% 16.00% 21.00%
en los NSE 2010 480%| 16.90%|  21.70%
mencionados, el cual 2011 4.80% 15.60% 20.40%

Fuente: Ipsos Apoyo, Niveles socioeconémicos 2006 /2007 /2008 /2009 / 2010

/2011
el cuadro 4. LOS Eaboracion propia

se puede apreciar en

promedios de poblacién A y B son 4.8% y 16.4% respectivamente. En adicion, se

*” |IPSOS APOYO. loc. cit.
% |psos APOYO, Liderazgo de productos de limpieza y cuidado del hogar 2006-2011
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conoce del andlisis del mercado objetivo que el porcentaje de la poblacion Ay B de
10 a mas afios son 81% y 89% respectivamente (IPSOS APOYO e INEI).

Como siguiente paso, se usan Cuadro 5: Historico del publico objetivo

los porcentajes vistos Afio | Poblacién A | Poblacion B Total
previamente para determinar la | 2006 321,011 1,168,717| 1,489,727
poblacién A y B de 10 a més 2007 349,664 | 1,301,749| 1,651,413
N S d ) 2008 400,261 1,257,388 1,657,648
anos. o€ puede aprecias que 1,459 391,428| 1,252,571 1,643,999
la poblacién A en el 2011 esta 2010 438,753 1,402,376 1,841,130
cerda de los 450 mil habitantes 2011 448,973 1,443,240 1,892,213

. ., Fuente: INEI y Ipsos Apoyo
mientras que la poblacion B,

1,450 mil habitantes. Ademas

Elaboracion propia

se sabe que el crecimiento promedio de la poblacion A es 7%, mientras que el de la
poblacién B es 4%. Esto indica que en Lima hay mayor tendencia de desarrollo del

segmento socioeconémico A.

Para el calculo de la demanda histérica en toneladas métricas se ha considerado
los datos de demanda histérica y los resultados de la encuesta que se pudieron
observar en el perfil de consumidor. A continuacion, se muestra un esquema sobre

el calculo de la demanda en toneladas métricas:

Cuadro 6: Esquema de célculo de la demanda histérica (TM)

1. Consumo promedio

Consumo (gr) por
presentacion (Porcentaje
de consumo x peso
promedio)

6. Demanda histérica
(T™M)

Demanda en TM
(Consumo per céapita x
Demanda histérica)

Elaboracion propia

=

4 x5

2. Frecuencia de compra

3. Cantidad de compra

Promedio en nimero de
compras al afio (Cantidad
de compras x
participacion en
porcentaje)

=

Promedio en nimero de
desodorantes comprados
(Unidades compradas x
participacion en
porcentaje)

5. Demanda histérica

Poblacién Ay B de
10 a mas anos

\ 1x2x3 }

|

4. Consumo per cipita

Consumo anual en TM
por persona
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Del esquema presentado y en base a los datos obtenidos en la encuesta sobre

consumo por presentacion, frecuencia de compra y cantidad de compra (ver anexo
3: Resultados de la encuesta). Se ha determinado un consumo per cépita de 0.002
toneladas métricas. Cabe sefalar, que al no contar con una base histérica de
consumo per cépita, para efectos de célculos se considera este valor constante.?® A

continuacion, se presenta la demanda histérica en TM.

En el cuadro 7, la demanda Cuadro 7: Demanda histérica de desodorantes

en el 2011 para los niveles Afio | Demanda A (TM) | Demanda B (TM) | Total

socioecondmicos A y B son |2006 526 2,439| 2,965
735 y 3,098 toneladas [2907 573 2,704 3,277

. . 2008 655 2,714 3,370
métricas  respectivamente. 2009 a1 2692|3333
Ademas, se puede concluir |, 718 3015| 3,733
que la demanda del NSE A |2011 735 3,098 3,834

Elaboracion propia
es mucho menor a la

demanda del NSE B siento ésta el 19% del total de la demanda en el 2011.

2.4.2 Demanda proyectada

La proyeccion de la demanda se realiza en dos niveles, una para la poblacion de
NSE Ay otro para el NSE B. Se determind el mejor coeficiente de determinacion en
base a las cuatro tipos de proyecciones de mayor R? el resumen de los

coeficientes se muestra a continuacion.

Del cuadro 8, se puede resaltar ~ Cuadro 8: Coeficientes de determinacion (R?)

que el mejor ajuste de tendencia

Coeficiente de determinacion
para la demanda en NSE A es la Tendencia | Demanda NSE A | Demanda NSE B

proyeccion  polindmica  de |Lineal 0.9653 0.9421
Exponencial 0.9585 0.9379

segundo grado con un -
o ) Logaritmica 0.9493 0.9151
coeficiente de 0.98 mientras que Polinémica 09792 09434

para el NSE B, también se ajusta  Elaboracion propia

mejor a la proyeccidn polindmica de segundo grado con un coeficiente de 0.94.

29 . . . - .
Para el célculo del consumo promedio por presentacion se utilizaron pesos promedio (gr) de todas las marcas,
siendo éstos 105 gr, 52 gr y 50 gr para las presentaciones aerosol, barra y roll-on respectivamente.
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A continuacion, se muestra los graficos de las tendencias de mejor ajuste para cada

segmento del publico objetivo.

900
800 -
700 -
600 - y =-5.7276x2 + 90.859x + 431.86
500 - R?=0.9792

400 -
300 -
200 -
100 -

- -
e m———— ———cecaad.
- -
- -~

]

Toneladas Metricas

2006 2007 2008 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
Demana HistéricaA  ====- Demanda Proyectada A

Gréfico 14: Demanda NSE A proyectada (TM)
Fuente: Elaboracién propia
En el gréfico 14, se puede apreciar que la demanda en el NSE A tiende a crecer
niveles cercanos a los 800 toneladas métricas y en el afio 2017 tiende a decrecer

ligeramente alrededor de las 740 TM.

4,000 -
3500 1 e

3,000 b /
2,500 - y =-5.1414x2 + 193.72x + 2269.6

2000 - R2=0.9434
1,500 -
1,000 -
500 -

Toneladas Metricas

2006 2007 2008 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Demanda HistéricaB = ====- Demanda Proyectada B

Gréfico 15: Demanda NSE B proyectada (TM)
Fuente: Elaboracién propia
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En el grafico 15, se observa que la demanda del NSE B se mantiene creciente

durante los cinco afios de proyeccion, con cifras que fluctian entre los 3,000 y
4,000 toneladas métricas para el periodo 2012-2017.

Cabe resaltar que para el célculo de proyeccion no se utilizo los datos del 2009, ya
gue fue un afo atipico donde el nivel de consumo es menor al esperado debido a la

crisis econdmica.

Finalmente, usando los ecuaciones de proyeccién que se pueden apreciar en los

gréficos anteriores, se obtiene la demanda proyectada en los NSE Ay B.

En el cuadro 9, la demanda en Cuadro 9: Demanda de desodorantes (TM)
los NSE Ay B para el presente Afio | pemanda A | Demanda B Total
afio son 771y 3,247 toneladas | 2012 771 3,247 4,018
métricas respectivamente. En 2013 /87 3,374 4,161
L 2014 792 3,490 4,282
adicion, la demanda total crece [, 736 3,597 4,382
a un ritmo de 2% al afo, |2016 768 3,693 4,460
siendo el rango de demanda |[2017 738 3,778 4,517

Elaboracion propia

desde 4,200 hasta 4,600 en el
periodo 2013-2017.

2.5 Analisis de la oferta

2.5.1 Andlisis de la competencia

Los principales competidores de nuestro producto son empresas transnacionales
que cuentas con productos diferenciados y variados. El principal canal de venta de
estas empresas son los supermercados o autoservicios, farmacias y consultoras. La
empresa Unilever Andina Peru es el lider del mercado de desodorantes con sus
marcas Rexona, Axe y Dove.*® Dentro de las empresas nacionales se tiene a
Intradevo S.A. que ha logrado una participacién importante en el mercado peruano,
en la memoria anual del afio 2010 se afirma que cuenta con un 16% de
participacién en desodorantes. A continuacion se presentard un cuadro con las

marcas utilizadas en los Gltimos tres afios.*!

30 http://consultoraempresarialbestrongretail.blogspot.com/2011/01/hans-eben-gerente-general-de-unilever.html
*! ttp://www.smv.gob.pe
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Marca mas utilizada en los ultimos 3 NSE "A" NSE "B"

meses (porcentaje de encuestados de
NSE "A" y "B") 2009 | 2010 | 2011 | 2009 | 2010 | 2011

Rexona 27% 26% 18% 36% 29% 31%
Nivea 18% 17% 7% 8% 9% 11%
Axe 10% 10% 6% 14% 11% 5%
Aval 12% 3% 2% 5% 10% 5%
Unique 2% 3% 7% 6% 6% 6%
Secret 4% 5% 3% 4%
Esika 5%
Avon 0% 0% 2% 1% 4% 3%
Otros 22% 31% 51% 19% 16% 28%
No precisa 3% 5% 7% 8% 6% 11%

Fuente: Ipsos Apoyo

Elaboracion propia

Del gréfico anterior se puede concluir que en los NSE “A” y “B” las marcas

preferidas por los consumidores son Rexona y Axe de Unilever Andina Peru S.A.,

Nivea de Biersdorf S.A.C y Aval de Intradevo Industrial S.A. Ademas, la

participacion de las marcas de Unilever Andina S.A. ha disminuido. Rexona ha

perdido representacion en el NSE “A”, mientras que Nivea ha ganado mayor

participacion en el NSE “B” en los ultimos tres afios. Por otro lado, las marcas Axe y

Aval han perdido sustancialmente su participacion de mercado.

Cuadro 11: Presentacion de desodorantes por marcas

Empresa Marca Aerosol Barra Roll-on

Speed stick

Colgate-Palmolive Peru S.A. P - 100 gr 20 or 20 m
Lady speed stick 100 gr 50 gr 50 ml

Biersdorf S.A.C. Nivea 94 gr 43 gr 50 ml
Old Spice

Procter & Gamble S.A. - P 113 gr c0gr
Gillette 90 gr 50 gr
Rexona 113 gr 50 gr 50ml

Unilever Andina Peru S.A. Axe 105 gr 50 gr 50 ml
Dove 100 gr 50 gr 50 ml

Intradevco S.A. Aval 190 ml 50 ml 130 gr

Helen of Troy Ltd. Brut 65 gr 50 ml

Elaboracién propia®™

En el cuadro 11, se observa que los formatos mas comunes para aerosol, barra y

roll son 100 gr, 50 gr y 50 ml respectivamente.

%2 Los datos del cuadro 10 fueron obtenidos de visitas a supermercados

Tesis publicada con autorizacién del autor

No olvide citar esta tesis

23




PONTIFICIA

TESIS PUCP T ER%EL':EE’AD

DEL PERU

2.5.2 Oferta proyectada

a. Determinaciéon de la oferta actual

El calculo de la oferta utiliza como entradas la produccidn nacional, importaciones y
exportaciones. Cabe resaltar, que la mayoria de los desodorantes que se venden
en el pais provienen de la importacion de empresas trasnacionales que tienen
instalaciones en Per, destacando dentro de ellas Procter & Gamble S.A. y Unilever
Andina Perd S.A. A continuacion, se presentara un grafico con data histérica de los

tltimos seis afos.

Cuadro 12: Oferta historica

Afo | Produccién nacional (TM) | Importaciones (TM) | Exportaciones (TM) | Consumo nacional Aparente (TM)
2006 - 1,631 415 1,216
2007 - 1,836 477 1,359
2008 459 2,664 531 2,592
2009 418 2,504 733 2,189
2010 569 3,413 745 3,237
2011 702 3,867 669 3,900

Fuente: Ministerio de produccién, Trade Map™

Elaboracion propia

En el cuadro 12, se evidencia que las importaciones forman la mayor parte del
consumo nacional aparente, siendo en el 2011 el 99% de éste (3,867 toneladas
métricas). La produccion nacional y exportaciones basicamente son producto de
Unica empresa nacional, Intradevco S.A., las cuales estan alrededor de las 700

toneladas métricas.

Ahora se puede realizar una proyeccién de los datos histéricos para obtener el
consumo nacional aparente de este afio. Una vez obtenida la oferta nacional, este
dato se debe llevar a nivel de Lima en los NSE “A” y “B”. La oferta de desodorantes
de Lima metropolitana representa el 32% de la oferta de Perl y los datos de
poblacién por NSE “A” y “B” son los siguientes: 4.8% para el NSE “A” y 15.6% para
el NSE “B” en base a Ipsos Apoyo.** A continuacién se muestra el método de

proyeccion de los componentes del consumo nacional aparente.

** Dados de produccion:

<http://www.produce.gob.pe/portal/portal/apsportalproduce/internaindustria?ARE=2&JER=642>
Datos de importaciones y exportaciones: <http://www.trademap.org/>

34http://www.minsa.gob.pe/estadisticas/estadisticas/poblacion/POBLACIONMarcos.asp
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En el cuadro 13, se Cuadro 13: Coeficientes de determinacion (R?)
aprecia  que la Coeficiente de determinacidn
produccion Produccion
nacional se ajusta Tendencia nacional Importaciones | Exportaciones

. Lineal 0.9970 0.9733 0.8835
mejor con una -

_ _ Exponencial 0.9900 0.9698 0.9283

tendencia lineal y [ o ftmica 0.9585 0.8813 0.7521
un coeficiente de | polindmica 0.9900 0.9767 0.9771

. ., Elaboracién propia
determinacion  de 1on prop!

0.99, mientras que las importaciones y exportaciones obtuvieron mejor coeficiente

con la tendencia polinémica de segundo grado (Coeficiente de 0.98).

A continuacion, se muestra los graficos de las tendencias de mejor ajuste para cada

componente de la oferta:

Produccion nacional

1,600 -
@ 1,400 - y=121.9x + 332.81 PPl
2 1,200 - R*=0.997 e
© 1,000 - T
(S T ias
«w 800 - T
2 -
E 600 - /
O 400 -
2 200 -
2008 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
=6= Produccén Nacional Histérica ====- Produccion Nacional Proyectada

Grafico 16: Producciéon nacional proyectada (TM)
Fuente: Elaboracién propia

En el grafico 16, se observa que la produccién nacional en el 2012 se proyecta en
820 toneladas métricas. La produccion nacional se mantiene creciente durante el
periodo de proyeccion, la cual se mantiene entre 900 y 1500 TM en el periodo
2013-2017.

El dato de 32% se obtuvo mediante una division del consumo nacional aparente del 2009 del consumo en Lima
del mismo afio. En base a CCR el consumo del afio 2009 fue 700 toneladas. Para mayor informacién revisar la
edicion del diario gestién del 5 de mayo del 2010, p. 25.
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Importaciones
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Gréfico 17: Importaciones proyectadas (TM)
Fuente: Elaboracién propia

Del grafico anterior, al igual que la produccién nacional las importaciones mantienen
una proyeccion creciente, siendo las importaciones en el 2012 mas de 4,200
toneladas métricas. En adicion, en el periodo 2013-2017 las importaciones se

estiman en un rango entre 4,700 y 6,700 toneladas métricas.

Exportaciones
y =38x%-85.6x + 471
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& .
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Exportaciones Histéricas  ====- Exportaciones Proyectadas

Graéfico 18: Exportaciones proyectadas (TM)
Fuente: Elaboracién propia

En el gréfico 18, se puede observar que las exportaciones en 2012 se proyectan en
1,325 toneladas métricas. Ademas, en el periodo 2012-2017 las exportaciones se

encuentran en un rango de 1,700 a 4,200 toneladas métricas.
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Cabe resaltar, que para el calculo de método de proyeccion se ha eliminado los

datos del afio 2009, ya que es un valor atipico que se present6 debido a la crisis
economica mundial que genera errores en la proyeccion. Ademas, para el célculo
de las exportaciones se omitio el dato del 2011 debido a la segunda crisis
econOmica. Una vez determinado el método de proyeccién de obtiene la oferta

actual con la siguiente formula:

Cuadro 14: Célculo de la oferta

1. Oferta de desodorantes 2. Oferta de desodorantes 3. Poblaciébn en NSE Ay B

Igual al consumo nacional ' La oferta de desodorantes ' La poblacién de Lima en
aparente de Perd de Lima es 32% los NSE Ay B es 20.04%

\ 1x2x3 }

|

4. Ofertade Limaen NSEAyB

Se obtiene del producto de la oferta
de desodorantes de Peru x
porcentaje de oferta de desodorantes
de Lima x Porcentaje de poblacién A
y B enLima

Elaboracion propia

De los métodos de proyeccion y la formula anterior se tiene la oferta para nuestro

publico obijetivo:

Cuadro 15: Oferta actual

AfO Produccion | Importaciones | Exportaciones Oferta Oferta Lima en
nacional (TM) (TM) (TM) nacional (TM) | NSE "A" y "B" (TM)
2012 820 4,706 1,325 4,201 274

Elaboracion propia

b. Proyeccién de la oferta

Del mismo modo que se calculé la oferta actual se procede a proyectar los datos
cinco aflos mas para obtener la oferta futura. A continuacion, se presenta un cuadro

con los datos de oferta proyectada:
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Cuadro 16: Oferta proyectada

Afio Prpduccién Importaciones Exportaciones Oferta nacional | Oferta Limaen NSE Ay B
nacional (TM) (T™M) (T™M) (TM) (TM)

2012 820 4,706 1,325 4,201 274
2013 942 5,520 1,734 4,728 308
2014 1,064 6,394 2,218 5,240 342
2015 1,186 7,327 2,779 5,735 374
2016 1,308 8,320 3,415 6,213 405
2017 1,430 9,373 4,127 6,676 436

Elaboracion propia

Del cuadro 16, se puede observar que la oferta de nuestro mercado objetivo se
mantiene entre 270 y 440 toneladas métricas, siendo apenas un 7% de la oferta

nacional.

En el gréfico 19, se

puede  observar Oferta Lima en NSE "A" y "B"

que la oferta 500 -

comparada con la é 400 -

demanda vista en ‘é 300 - 374 405 436
o : n 308 342

el acapite anterior S 00 | 274

es relativamente (%3 100 -

pequefia, lo cual a 0 . . . . . .

nos permitira tener 2012 2013 2014 2015 2016 2017

una demanda Grafico 19: Oferta de Lima en NSE Ay B

. . Fuente: Elaboracion propia
insatisfecha

considerable para el proyecto, por citar el afio 2012, se tiene una demanda de
3,254 TM contra 274 TM.

2.6 Demanda para el proyecto

2.6.1 Demanda insatisfecha

La demanda insatisfecha se determina mediante la resta de la demanda proyectada
y la oferta proyectada. A continuaciéon, se muestra un cuadro que muestra la

demanda insatisfecha;
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En el cuadro 17, se Cuadro 17: Demanda insatisfecha
uede corroborar lo
P Afos | Demanda (TM) Oferta (TM) . I?efmarr]]daTM
mencionado insatisfecha (TM)
) 2012 4,018 274 3,744
anteriormente, la 2013 4161 308 3,852
demanda insatisfecha |2014 4,282 342 3,941
es lo suficientemente |[2015 4,382 374 4,008
. 2016 4,460 405
grande, lo cual permite 4,055
2017 4517 436 4,081

aseqgurar un porcentaje Elaboracion propia
para la demanda del proyecto. Se observa que la demanda insatisfecha fluctia
entre 3,700 y 4,100 toneladas métricas en el periodo 2012-2017.

2.6.2 Demanda para el proyecto
La demanda del proyecto representa la porcion de la demanda insatisfecha que se

piensa atender. Se piensa atender un 2% de la demanda insatisfecha.

Cuadro 18: Demanda del Proyecto

Afios | Demanda insatisfecha | % Proyecto | Demanda del proyecto (TM)
2012 3,744 2% 75
2013 3,852 2% 77
2014 3,941 2% 79
2015 4,008 2% 80
2016 4,055 2% 81
2017 4,081 2% 82

Elaboracién propia

Del cuadro anterior se puede concluir que la demanda del proyecto se encuentra en
2% de la demanda insatisfecha. La demanda para este afio es 75 toneladas
métricas. En adicion, los volumenes de demanda proyectados estan alrededor de

las 75 y 82 toneladas métricas en el periodo 2013-2017.

2.7 Estrategia de comercializacion
2.7.1 Producto

Las caracteristicas del producto se clasifican en tres categorias: producto

fundamental que describe las funciones principales del desodorante, producto real
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gue detalla cualidades del bien y producto aumentado que representa

caracteristicas Unicas del desodorante.
0] Producto fundamental

La funcién principal del desodorante es reducir la sudoracion y eliminar el mal olor

generado por la descomposicion bacteriana del sudor.

(i) Producto real

e Variedad de fragancias: El producto se va a ofrecer en dos presentaciones,
una para hombres y otra para mujeres por lo que se requiere de una
variedad de aromas de acuerdo a los gustos de ambos géneros.

e Calidad: Esta caracteristica es muy importante ya que mi producto se enfoca
a los NSE “A” y “B”. Esta cualidad se vera reflejada en la calidad de los
insumos, asi como también la duracion del efecto reductor de la sudoracion
y mal olor.

o Disefio: El disefio debe ser innovador y ofrecer practicidad de uso.

e Packaging: El empaque est4d representado por el contenedor del
desodorante que puede ser aerosol, barra o roll-on. El empaque debe ser
facil de reconocer, conveniente y tener una imagen atractiva para captar la
atencion del consumidor.

e Marca: La marca de nuestro desodorante sera Deo.

(iir) Producto aumentado
El producto aumentado presentara las siguientes particularidades:

e Proteccion de 48 horas

¢ Humectacion de la piel

e Proteccién contra la sudoraciéon excesiva
e Proporcionar sensacion de frescura

e Acceso a seccion de comentarios y sugerencias en su propio website
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2.7.2 Plaza

Elegir el canal de distribucion mas adecuado es muy importante en la elaboracion
de una estrategia comercial, de manera que antes de describir la cadena logistica
del desodorante “deo” se debe considerar las preferencias del consumidor en
cuando a puntos de venta se refiere. A continuacion, se presenta un cuadro con los

principales canales de venta usados por la poblacion de Lima Metropolitana en los

NSE “A” y HBH.

En el cuadro 19, se puede Cuadro 19: Lugar de compra por NSEAyB

concluir que los lugares de NSE

. Lugar de compra mas frecuente
compras mas visitados son A B
IOS Supermercados’ con una Supermercados/autoserViCiOS 57% 53%
i 0, 0,

presencia de en el NSE Ay Farmacias 18% 14%

Consultora 18% 17%
0 0, A
B de 57% y 53%. Ademas, Bodega 3% 9%
en segundo lugar las |Mercado/puesto 7%

. Fuente: Ipsos Apoyo™
farmacias y consultoras " _

Elaboracion propia
poseen el mismo nivel de

compras por parte de nuestro publico objetivo con una participacion de 14% a 18%.

A continuacion se presenta un gréafico con la participacion por tipo de presentacion
en los diversos canales de distribucion. El mercado tradicional est4 conformado por
bodegas, farmacias y puestos de mercado y el canal autoservicios esta
representado por los supermercados. Se puede observar que las presentaciones en
aerosol, barra y roll-on tienen mayor participacion en ambos mercados. Por lo tanto,
se decide comercializar solo estas presentaciones y no las otras que poseen baja
participacion de mercado. Por otro lado, cabe mencionar que la presentacion sachet
no se producird a pesar de tener una participacion de 57.3% en el mercado
tradicional, debido a que este producto esta dirigido a segmentos con menor poder

adquisitivo como los NSE C, Dy E.

» Ipsos Apoyo, Liderazgo de productos de cuidado personal y limpieza del hogar 2011
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Grafico 20: Presentacion por canal de distribucién-Mercado tradicional
Fuente: CCR36
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Gréfico 21: Presentacion por canal de distribucion-Autoservicios
Fuente: CCR

El primer eslabén de la cadena logistica son los proveedores de materias primas:
envases de plastico, aerosoles, insumos quimicos y fragancias. Estos pueden ser
nacionales como internacionales. Luego de comprar la materia prima, se
transformarda los insumos en el desodorante. Los productos finales son
transportados mediante agentes intermediarios, en este caso un operador logistico,
hacia los detallistas y minoristas. Cabe resaltar que no se surtira a los mercados o
puestos de mi producto, ya que representa un porcentaje muy pequefio de acuerdo
al gréfico anterior. Finalmente, el producto llega al consumidor final a través de los
supermercados, farmacias, consultores y bodegas. A continuacién, se muestra el

flujo del proceso logistico.

*® para mayor detalle sobre el estudio realizado por CCR revisar la edicién del diario Gestion del 5 de mayo del
2010, p. 25.
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Grafico 22: Canal de distribucion
Elaboracién propia

2.7.3 Precio

La determinacion del precio se basard en tres factores: los costos unitarios, los
precios de la competencia y los resultados de la encuesta. Cabe resaltar que los

costos unitarios seran evaluados posteriormente en el estudio técnico.

Con respecto a los resultados de la encuesta, en la presentacién Roll-on el 40% de
los encuestados prefirié un precio entre S/. 8.5y S/. 9.5. En la presentacion barra,
el 42.86% de los encuestados prefirié un precio entre S/. 12 y S/. 13. Finalmente en
aerosol, el 50% de los encuestados prefirié un precio entre S/. 13.5y S/. 14.5. Por
otro lado, el 48% de los encuestados esta dispuesto a pagar entre S/. 0.5y S/. 1
mas por un desodorante que sea amigable con el medio ambiente.*’

A continuacion se presentaran tres cuadros con los precios de la competencia por

marcas:
Del cuadro anterior, se Cuadro 20: Precios por marca- Aerosol
puede concluir que la marca Presentacion
¢ | N Aerosol Precio Precio marca "Deo"
propues a. eh & T Speed stick S/. 11.40
‘Deo” tiene un  precio || ady speed stick S/.11.49
ligeramente menor al |Nivea S/.12.90
producto méas caro de la O!d Spice S/. 11.50
_ Gillette S/. 12.50
competencia (S/. 15.50 vs S/.  [po o S/ 11.90 S/.15.50
15.80), este criterio se basa |Axe S/.11.99
en los resultados de la |Dove S/. 12.49
N ¢ licad in Aval S/.9.39
encuesta explicados lineas 5 S/ 15.80
arriba. En adicion, se  Elaboracion propia

observa que dentro de las marcas de la competencia Brut y Nivea tienen mayor

precio, mientras que la marca Aval es la marca de menor precio.

37 .
Para mayor detalle de los resultados de la encuesta revisar el anexo 3.
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En el cuadro 21, se aprecia uadro 21: Precios por marca- Barra
que la marca “Deo” se | Presentacion Barra | Precio | Precio marca "Deo"
encuentra dentro de los |Speed stick S/. 8.60
rangos de mayor precio Lady speed stick S/. 8.49

doal fenci Nivea S/.12.90
comparado a la competencia. [ Spice S/ 8.90 o/ 1250
Sin embargo, las marcas de |Rexona S/. 8.50 S
mayor precio en este formato | Axe S/. 8.60
Nivea y Brut manejan mejor |DOve S/. 9.39

: Brut S/. 13.80

margen en el precio (S/. Eaporacion oropia
1380 y S/. 12.90 vs S/

12.50). Cabe resaltar, a pesar de que los beneficios ofrecidos en este formato es

igual en todos los formatos que se planean producir en el presente proyecto, la

presentacion en barra no es tan valorada por el mercado objetivo, ya que

basandome en la encuesta tiene 7% de participacion (ver anexo 3: Resultados de la

encuesta). En adicion, la marca Lady Speed Stick y Rexona tienen menor precio.

En el cuadro 22, se Cuadro 22: Precios por marca- Roll-on
evidencia que a diferencia | presentacién Roll-On | Precio | Precio marca "Deo"
de las otras presentaciones, |Speed stick S/. 6.60
poblacion A 'y B de 10 a N|'vea o
o s Gillette S/. 8.50
mas afios, esta dispuesto @ [Rayona S/. 7.50 S/. 11.00
pagar mas que las otras |Axe S/. 6.70
marcas de acuerdo a la |Dove S/. 7.60
encuesta; siendo el precio a Aval S/. 4.50
Brut S/.9.98

ofrecer al mercado S/.

Elaboracién propia

11.00 (ver anexo 3: Resultados de la encuesta). Ademas, se

observa que de las

marcas de la competencia Guillette y Brut tienen mayor precio (entre S/. 8.50 y S/.

10.00), por el contrario la marca Aval tienen menor precio.
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Grafico 23: Precios promedio por presentacion
Elaboracién propia

Del grafico anterior, se puede concluir que la presentacion en aerosol es la que
tiene mayor precio que las otras dos presentaciones. Ademas, se puede observar
que el precio de la marca propuesta en la presente tesis “Deo” es mayor que el
promedio y en la presentacion roll-on el precio es ligeramente mayor que el precio
mas alto de la competencia, ya que el producto ofrece el valor agregado de tener un

empaque de mayor biodegradabilidad.

2.7.4 Promociony publicidad
Publicidad

La estrategia de marketing que se va a utilizar, planea captar la mayor cantidad de
publico para hacer conocido el desodorante “deo”, por lo tanto, se debe hacer una
campanfa intensiva en medios masivos de comunicacién haciendo hincapié en las
cualidades de mi producto como Unico y diferenciado. La publicidad se realizara en

los siguientes medios:

e Television y paneles: Se publicara comerciales en televisiéon informando al
consumidor sobre la gama de productos asi como también las nuevas
versiones y mejoras de los productos existentes. Los paneles se colocaran
en zonas altamente transitadas.

¢ Revistas: Se colocaran publicidad en las revistas mas leidas por los NSE “A”
y “B".
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Redes sociales: Se dispondra de una pégina en facebook, twitter y My
Space.

e Pagina web: Se dispondra de una pagina web propia donde se informara de
la gama de producto, nuevos productos e innovaciones. Ademas se tendra
una seccion de comentarios y sugerencias para conocer la opinion del
publico.

¢ Relaciones publicas: Se realizardn conferencias de prensa y comunicacion
con los empleados para mantener contacto no solo con los consumidores
sino también con inversores, empleados y canales de distribucion.

¢ Impulsadores de ventas: Se dispondra de impulsadores en los principales

puntos de venta como supermercados.

Promocion

La promocién se realizara mediante entrega de muestras gratis en los puntos de
ventas a través de las impulsadoras. Ademas, se hard énfasis en las ventajas
competitivas del desodorante “deo”. Los aspectos diferenciadores son los

siguientes:

e Variedad de presentaciones de acuerdo a las necesidades del consumidor.

e Producto peruano de calidad (identificacion con lo nuestro).

e Empaque pequeiio y facil de usar.

e El mensaje publicitario hard énfasis en las ventajas del desodorante deo
como producto ecoldgico, principalmente en el empaque, el cual ser& mas
pequefio y proporcionara la misma cantidad, reduciendo asi el impacto
ambiental generado por el consumo de plasticos que son derivados del
petrdleo. Por ejemplo, el mensaje puede ser el siguiente: “Al comprar un
desodorante Deo contribuyes a reducir el impacto ambiental, el cual te
permitird respirar un aire méas limpio”. En adicion, el proveedor de envases
plasticos debe estar certificado con la ISO 14001 y proporcional este valor
agregado al ser un producto ecolégico.
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CAPITULO 3: ESTUDIO TECNICO

3.1 Localizacion

3.1.1 Macrolocalizacién

El enfoque de la macrolocalizacion se centrara en departamentos ubicados en la
region norte del pais debido a la cercania a los puertos. Partiendo de la premisa
antes mencionada se ha elegido los departamentos de Lima, La Libertad y Ancash.

A continuacion, se muestras los factores a considerar en la evaluacion:

e Cercania al mercado

e Abastecimiento de materias primas y servicios variados

e Mano de obra calificada

e Infraestructura (incluye rutas de acceso, electrificacion, alcantarillado y

desague)

Lima: Lima Metropolitana concentra el 70% de las industrias que generan el 53%
del PBI nacional (INEI)*®. Por lo tanto, se cuenta con cercania a los proveedores y
gran abundancia de ellos. Ademas, cumple con el factor de cercania al pubico
objetivo, que es la poblacién de Lima. Con respecto a infraestructura y rutas de
acceso, de acuerdo al plan bicentenario del CEPLAN, “Lima cuenta con la mayor
densidad de red vial; su coeficiente de electrificacion llega al 99,2% de su poblacién
y su densidad de telefonia fija es de 19,9 lineas por cada 100 habitantes, el doble
que el promedio nacional”.** En cuanto a mano de obra calificada y servicios, Lima

Metropolitana esta mejor provista que las demas regiones.

La Libertad: Con respecto a cercania al mercado, se cuenta con el puerto de
Salaverry en Trujillo, posible provincia a ubicar la planta por la cercania al puerto.
Su contribucion al PBI nacional es 4.9% (INEI, 2010). Los sectores de mayor
importancia para la ubicacion de nuestra planta en cuando a proveedores y
servicios son los siguientes: transporte y comunicaciones, Otros servicios,
electricidad y agua que cuenta con 7.1%, 16.8% y 0.8% respectivamente de la
actividad econdémica del departamento. El mayor desarrollo en infraestructura se

concentra en la provincia de Trujillo. Finalmente, respecto a mano de obra, el 54%

3 CEPLAN, Plan Bicentenario: El Per( hacia el 2021. p. 65.
** CEPLAN. loc. cit.
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de la poblacion labora en el sector terciario (principalmente servicios) y el 18% en el

sector secundario.*

Ancash: Este departamento cuenta con el puerto de Chimbote, ubicado en la
provincia de Santa (zona de mayor desarrollo). Su aporte al PBI nacional es de
3.5%, siendo la quinta economia de mayor aporte en el Peru (INEI). Por otro lado,
los sectores transporte y comunicaciones, otros servicios, electricidad y agua que
cuenta con 8.2%, 16.8% y 3.3% respectivamente de la actividad econdmica del
departamento. En adicién, respecto a mano de obra, el 48% de la poblacion labora

en el sector terciario (principalmente servicios) y el 15.2% en el sector secundario.**

Cuadro 23: Analisis de factores-Macrolocalizacién

Factores Ponderacién | Lima |LaLibertad | Ancash
Cercania al mercado 30% 10 8 6
Abastecimiento (materias primas y servicios) 25% 9 6 7
Mano de obra calificada 25% 6 4 4
Infraestructura 20% 7 5 4
TOTAL 8.2 5.9 5.4

Elaboracion propia

Del andlisis de factores de macrolocalizacién, se concluye que el departamento de
Lima es la mejor zona para ubicar la planta principalmente porque cuenta con
cercania al mercado y mayores fuentes de abastecimiento de materias primas y

servicios, el cual obtuvo un puntaje de 8.2.

3.1.2 Microlocalizacién

Una vez analizado el factor de cyadro 24: Factores de microlocalizacion
macrolocalizacién, se realiza un

Letra Factores
analisis similar en la region donde se A Cercania de proveedores
decidi6 ubicar la planta. Se han B Cercania al mercado
considerado  distritos  de  Lima Disponibilidad de terrenos

i D Aspectos legales
Metropolitana que tengan una zona E Servicios Municipales
industrial establecida para el analisis de F Medio Ambiente

. . ., . .. Elaboracion propia
microlocalizacion, dichos distritos son prop

Callao, Ate, Chorrillos y La victoria. Para realizar el andlisis de las cuatro

a0 BCRP, Caracterizacién del departamento de La Libertad
o BCRP, Caracterizacion del departamento de Ancash
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propuestas se realzara el metodo del ranking de factores considerando los factores

expuesto en el cuadro 24, el cual se explicara a detalle a continuacion:

a. Cercania al mercado: Este factor es importante, ya que se ahorrarian
costos de transporte de insumos a los centros de distribucion. Cabe resaltar
gue los cuatro distritos escogidos se ubican en Lima por lo que su puntaje

asignado por este factor es el mismo.

b. Cercania a los proveedores: Una ubicacion préxima a los proveedores
permite ahorrar costos de transporte de insumos. Chorrillos, Callao y Ate
cuentan con algunos proveedores de insumos importantes pero la mayoria

se encuentran cercanos al distrito de La Victoria.*?

C. Disponibilidad de terrenos: Este factor es muy importante, debido a que a
menor cantidad de terrenos disponibles, los pocos que queden serdn muy
costosos y probablemente no se encuentre un terreno que cumpla con los
requisitos requeridos. De acuerdo a un reporte de Enrique Cabrera, gerente
general de CB Richard Ellis Pert, en el diario Gestion; “las zonas urbanas
han asfixiado a las industrias”..."esta presion ha generado valores
especulativos (al alza) en las propiedades (industriales) colindantes con
aquellas que presentan mayor desarrollo comercial. Este es el caso de la
Av. Colonial, la Av. Argentina o la Carretera Central...”.** Ademas, la
disponibilidad de terrenos en la zona este de Lima es menor a 1%. Los
costos de terrenos se encuentran entre $450 y $650 por m?, lo cual hace
complicado adquirir terrenos a un precio razonable. En la zona industrial de
la Av. Colonia y Argentina los terrenos se encuentran entre $700 y $1000.
Actualmente, en la zona sur de Lima se encuentran terrenos muy atractivos

para la actividad industrial.**

d. Aspectos legales: Las normas legales son un factor importante que deberia
cumplirse cualquiera que sea la localidad escogida, por lo tanto, el puntaje
asignado a este aspecto serd el mismo para todas las opciones. El detalle

de este acapite se detallara en el estudio legal.

e. Servicios municipales: Cada municipalidad regula el funcionamiento de los

locales de acuerdo a su propia normativa. La rigidez de dicha norma se

42 .

Para mayor detalle sobre los proveedores revisar el anexo 1
43 . . . .

Gestién. Especulan con valores en zonas industriales de Lima. 30 Mayo 2011.
44 .

Loc. cit.
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evalua para las cuatro opciones. Ate y Callao son mas rigidos con respecto

a Chorrillos y La Victoria.

f. Medio ambiente: El aspecto medioambiental es muy importante hoy en dia.
Los estdndares de tratamiento de efluentes, residuos sélidos y emisiones
seran respetados de acuerdo a la norma nacional. Este punto se revisara
con mayor detalle en la seccion de impacto ambiental. El puntaje asignado a

este factor debe ser el mismo, cualquiera sea la ubicacién de la planta.

A continuacién se muestra la ponderacioén de los factores y la escala de puntajes

para luego realizar el método de ranking de factores:

En el cuadro 25 se Cuadro 25: Matriz de confrontacion de factores
observa que los A B C D E F | Conteo |Ponderado
factores de mayor A 1 0 0 0 1 2 20%
importancia son |-B |1 0 0]0}1 2 20%
. o C 0 1 1 1 0 3 30%
disponibilidad de >

D 0 0 0 1 1 10%
terrenos, cercania al E 0 0 1 0 0 1 10%
mercado y Flo|]o|o]|]1]o0 1 10%
proveedores. Los [Total 10

) Elaboracion propia
puntajes aS|gnados a

los factores se evallan del 1 al 10, donde 1 es el minimo y 10 es el maximo.

Cuadro 26: Ranking de factores

Factores Ponderacion Ate Callao La Victoria | Chorrillos
Cercania de proveedores 20% 4 5 8 6
Cercania al mercado 20% 9 9 9 9
Disponibilidad de terrenos 30% 2 4 5 7
Aspectos legales 10% 5 5 5 5
Servicios Municipales 10% 5 5 6 6
Medio Ambiente 10% 5 5 5 5
TOTAL 4.7 5.5 6.5 6.7

Elaboracion propia

De acuerdo al método de ranking de factores, el distrito de Chorrillos ha obtenido el

mayor puntaje, por lo tanto la planta se ubicara en esta zona.
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3.2 Tamano de planta

En cuadro 27 se puede apreciar el tamafio de  Cuadro 27: Tamafio de planta

planta. Cabe resaltar, que la capacidad Afios | Tamafio de planta (TM)
productiva es suficiente para mantener la |2012 75
demanda del proyecto, por lo tanto se ha 2013 77
. . 2014 79
decidido atender toda la demanda. Siendo en el
o ] 2015 80
2013, 77 toneladas métricas. Ademas se 2016 81
proyecta un crecimiento de la produccién anual |2017 82

_ _ e
de 10%, lo cual permite llegar a un nivel de =~ oractonpropa

produccion de 82 TM en el 2017.

3.3 Proceso productivo

3.3.1 Descripcion del proceso

Antes de describir el proceso, cabe resaltar que las etapas para producir
desodorantes roll-on, aerosol y barra son las mismas. La variacion se presenta en

los insumos a utilizar y las maquinarias utilizadas en el proceso productivo.

a. Pesado de la materia prima

En esta etapa previa se pesa la materia prima para asegurar que se estén

utilizando las proporciones adecuadas en el proceso de mezclado.
b. Mezclado

En el proceso de mezclado se distinguen tres fases: una fase continua, fase
aceitosa y una fase dispersante. En la primera etapa, se agregan los disolventes
tales como etanol, otros alcoholes o dimeticona. En la segunda etapa se agrega
compuestos soélidos como alcohol cetilico. En la tercera fase, separadamente se
mezcla agua o aceite en caso de desodorante en barra, con un agente activo o sal
de aluminio y agentes gelificantes. Finalmente, se mezclan las tres fases para

formar una emulsion (KEITH Healey, Leo Gross).*®

45 . - . .
Para mayor detalle revisar el documento electronico: Quimica: Motor de la sociedad —Desodorantes y
antitranspirantes.
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C. Envasado

El proceso de envasado o llenado, es el mismo para los tres tipos de desodorantes,
la diferencia esta en las maquinas a ser utilizadas debido a que el desodorante en
aerosol es una sustancia liquida y las otras presentaciones son sustancias
viscosas. Las maquinas a ser utilizadas en esta etapa se detallaran mas adelante
en el acapite: caracteristicas fisicas. Una vez terminado el envasado, los
desodorantes son pesados por un sensor para corroborar que el peso del producto
sea el adecuado. Los desodorantes que no cumplen las especificaciones son

separados de la linea para ser reprocesados.

d. Sellado

En la etapa de sellado se coloca la tapa al producto dependiendo del tipo de
presentacion. Cabe resaltar, la maquina selladora es programada para que coloque

las tapas de un mismo tipo de presentacion.

e. Etiquetado

Luego de sellar el producto, se procede a colocar las etiquetas. La Unica
presentacion que tendra etiqueta sera el desodorante en barra y roll-on. Las otras
presentaciones tendran grabada la informacion del producto en el empaque.
Asimismo, es importante destacar que los envases son comprados a terceros; por
lo tanto, el proceso de grabado no forma parte del proceso productivo sino que esta

inmerso como un costo oculto en la compra de los envases.

f. Empacado

Finalmente, se procede a empacar el producto de manera que esté listo para su

comercializacion.*®

En adicion, se realizan los siguientes controles a la emulsion para asegurar que
cumpla con todos los estandares de calidad: controles fisicos tales como pruebas
de densidad, viscosidad, control de pH y controles organolépticos como olor, color y

aspecto.

46 . . e L
Para mayor detalle revisar la tesis: Proyecto de comercializacion de desodorante Roll on antimicético,
antisudoral, antibacteriano y con efecto relajante para uso exclusivo de pies “Misuba”. p. 58-66.
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En una primera etapa, se realiza el control de densidad y las pruebas de pH y
viscosidad. Cabe resaltar que las maquinas automatizas tienen medidores que
permiten controlar estas variables durante el proceso de produccion de
desodorante. Una vez que se ratifica que la muestra cumple con las pruebas antes
mencionadas, se realiza un control organoléptico y determinacién del principio
activo.*” Este dltimo sera tercerizado, ya que no es una operacion frecuente durante

el proceso productivo.

* Ibid, p. 83.
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3.3.2 Diagrama de operaciones

DOP: Desodorante Roll-on

Materias primas (quimicos
| basicos y aditivos)

Pesado Pesaje de la materia Etiquetas
prima R
v
Disolventes (Alcohol o
dimeticona) y alcohol Etiquetado

cetilico

Mezclado Pelicula de pléastico

Mezcla de fase
continua y aceitosa

A 4

Agua, sal de aluminio y
agentes gelificantes

Empacado

Fase dispersante

Mezcla de fase continua
y aceitosa con fase
dispersante

Mezclado de las tres
fases (emulsion)

ISe et e

Inspecciones (pruebas:
pH, viscosidad,
organoléptico y dosaje
de activos)

Envases

Envasado

Mermas de
emulsién g
Comprobar el
peso del
roducto
P Productos
deficientes _
Tapas >
Sellado
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Materias primas (quimicos
\ bésicos y aditivos)

Pesado Pesaje de la materia
prima
Etiquetas
Disolventes (Alcohol o
dimeticona) y alcohol 3
cetilico
Etiquetado

Mezclado
Mezcla de fase

continua y aceitosa Pelicula de plastico

Aceite, sal de aluminio
y agentes gelificantes

Empacado

Fase dispersante

Mezcla de fase continua
y aceitosa con fase
dispersante

Mezclado de las tres
fases (emulsion)

e

Inspecciones (pruebas:
pH, viscosidad,
organoléptico y dosaje
de activos)

Envases

Envasado

¢©€

Mermas de
emulsién
Comprobar el
peso del
producto Productos
deficientes
Tapas >
v
Sellado
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Materias primas (quimicos
\ basicos y aditivos)

Pesado Pesaje de la materia
prima

Peliculas de plastico

Disolventes (Alcohol o
dimeticona) y alcohol
cetilico

Empacado

Mezclado
Mezcla de fase

continua y aceitosa

Agua, sal de aluminio
y agentes gelificantes

Fase dispersante

Mezcla de fase continua
y aceitosa con fase
dispersante

Mezclado de las tres
fases (emulsién)

e

Inspecciones (pruebas:
pH, viscosidad,
organoléptico y dosaje de

activos)
Envases >
v
Envasado Q
Mermas de
‘ emulsion
Comprobar el
peso del
producto Productos
deficientes
Tapas >
Sellado
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3.4 Caracteristicas fisicas

3.4.1 Infraestructura

Las instalaciones de una planta de cosméticos requieren muchas especificaciones
que se deben cumplir de acuerdo a normativa legal que se detallara en el estudio
legal. En adicion, se hara el andlisis costo / beneficio para determinar qué areas
requieren material noble, suelo reforzado para el caso de maquinarias pesadas o
simplemente material prefabricado para algunas instalaciones. A continuacion, se
mostrara los ambientes requeridos para el adecuado funcionamiento de una planta

de produccion y comercializacion de desodorantes:

a. Arearequerida para la elaboracion de desodorantes

b. Recepcion: Esta area controla el ingreso de los trabajadores asi como también
el ingreso de los camiones de materias primas y salida de productos terminados

de la planta.

c. Zona de pesaje: Como se habia mencionado en el proceso productivo es
importante conocer el peso de los insumos, por lo tanto esta area es

indispensable para iniciar un proceso adecuado.

d. Accesibilidad interna y externa: Los insumos llegan a las instalaciones en
camiones, por lo cual se requiere de un espacio adecuado (caminos y pasillos)
para la entrada de estos hacia el patio de recepcion y viceversa para la salida de
los camiones que llevan el producto terminado. La utilizacion de rampas de
acceso puede ser de gran ayuda. Por otro lado, en cuanto a la accesibilidad
interna hacia las demas instalaciones se requiere de un adecuado
dimensionamiento de pasillos para la entrada de insumos y productos en

proceso.

e. Almacén de productos terminados: Se almacenan los productos terminados

de forma temporal para luego ser transportados a los respectivos clientes.

f. Otras areas: En este grupo se consideran las siguientes zonas que forman parte
de la infraestructura complementaria a la zona de produccion tales como: areas
administrativas, donde se ubican gerentes, jefes y directorio, tdpico, cafeteria,

vestuario e instalaciones sanitarias y estacionamiento.
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3.4.2 Arearequerida

Para determinar el area requerida de la planta se usara el método de Guerchet. A
continuacion, se detallara en los siguientes cuadros las etapas para determinar el

area de la planta:

Cuadro 28: Dimensiones de maquinas y equipos

Maquinas y equipos N n L(m) A(m) H(m)
Linea de aerosoles 3 1 15.00 1.50 1.70
Maquina automatica para envolver pallets 3 1 12.00 1.00 2.10
Linea de roll-on 3 1 19.50 1.50 2.10
Linea de barra 3 1 26.50 1.50 2.10
Sistema de fajas transportadoras 3 1 50.00 0.50 2.10
Compresor de aire 2 1 1.35 0.95 1.60
Tanques de aire 2 2 0.90 0.90 2.56
Tanque de almacenamiento de materia prima 1 Ton 2 1 1.30 1.30 1.90
Tanque de almacenamiento de materia prima 1 Ton 2 1 1.70 1.70 2.40
Tanque de almacenamiento de materia prima 1 Ton 2 1 1.90 1.90 2.40
Montacargas eléctrico contrabalanceado 1 0.70 0.90 2.10
Operarios 21 1.65

Fuente: SUZHOU YAOSHIMACHINERYCO., LTD y T & R MAQUINARIAS CAT DEL PERU S.A.C.%
Elaboracion propia

Luego se realiza el calculo de la superficie gravitacional y estética:

Cuadro 29: Superficies de maquinas y equipos

Magquinas y equipos SS SG

Linea de aerosoles 23 68
Maguina automatica para envolver pallets 12 36
Linea de roll-on 29 88
Linea de barra 40 119
Sistema de fajas transportadoras 25 75
Compresor de aire 1 3
Tanques de aire 1 2
Tanque de almacenamiento de materia prima 1 Ton 2 3
Tanque de almacenamiento de materia prima 1 Ton 3 6
Tanque de almacenamiento de materia prima 1 Ton 4 7
Montacargas eléctrico contrabalanceado 1

Operarios 3

Elaboracion propia

*® Los datos de las magquinarias y equipos se obtuvieron mediante cotizaciones de la empresa SUZHOU
YAOSHIMACHINERYCO y T & R MAQUINARIAS CAT DEL PERU S.A.C.
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Posteriormente, se procede a calcular la altura promedio ponderada para los
elementos maoviles (hm) y la altura promedio para los elementos estéticos (hf). Con

estos datos se obtiene el coeficiente de superficie evolutiva.

Cuadro 30: Coeficiente de superficie evolutiva

Maquinas y equipos (Area x ni x hi) | (Area xni) | (SSixnixHi)| (SSixni)
Linea de aerosoles 38.25 22.50
Maquina automaética para envolver pallets 25.20 12.00
Linea de roll-on 61.43 29.25
Linea de barra 83.48 39.75
Sistema de fajas transportadoras 52.50 25.00
Compresor de aire 2.05 1.28
Tanques de aire 4.15 1.62
Tangue de almacenamiento de materia prima 1 Ton 3.21 1.69
Tanque de almacenamiento de materia prima 1 Ton 6.94 2.89
Tanque de almacenamiento de materia prima 1 Ton 17.33 7.22
Montacargas eléctrico contrabalanceado 1.32 0.63 1.32 0.63
Operarios 103.95 63.00
Sumatorias 105.27 63.63 295.85 143.83
Hm 1.65 | Hf 2.06
K 0.40

Elaboracion propia

Una vez determinado el coeficiente de superficie estética, se procede a determinar

la superficie estatica para finalmente determinar la superficie total.

Cuadro 31: Superficie total

Maquinas y equipos SS SG SE ST | Aream2
Linea de aerosoles 23 68 36 126 127
Maquina automatica para envolver pallets 12 36 19 67 68
Linea de roll-on 29 88 47 164 165
Linea de barra 40 119 64 223 223
Sistema de fajas transportadoras 25 75 40 140 141
Compresor de aire 1 3 2 6
Tanques de aire 1 2 1 3 4
Tanque de almacenamiento de materia prima 1 Ton 2 3 2 8
Tanque de almacenamiento de materia prima 1 Ton 3 6 3 12 13
Tanque de almacenamiento de materia prima 1 Ton 4 7 4 15 16
Montacargas eléctrico contrabalanceado 1 0 1 1
Operarios 3 1 5
Total 777

Elaboracion propia
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El area total requerida para la planta es 777 m“. Asimismo, se propondra

Cuadro 32; Areas adicionales
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Zona Largo (m) Ancho (m) Area (m2)
Zona de pesaje y accesibilidad interna 12 12 144
Almacén de productos terminados 16 8 128
Oficina de seguridad 4 4 16
Areas administrativas 8 6 48
Bafios y vestuario 6 10 60
Cafeteria 6 6 36
Topico 4 16
Estacionamiento 7 7 49
Total 497

Elaboracién propia
El 4rea total requerida es 1274 m?.

3.4.3 Maquinariay equipos

La maquinaria y equipos a utilizarse en la produccion de las tres presentaciones de
desodorantes son importantes, ya que ello permitira realizar un proceso 6ptimo que
garantice la calidad de nuestros productos. A continuacion, se detallara las

maquinarias y equipos:

a. Linea de envasado automatizada de desodorantes en aerosol

Esta linea automatizada realiza la alimentacién, soplado, evacuacion, llenado y
sellado de forma continua. Las dimensiones de la linea son 15m*1.5m*1.7m, su
capacidad maxima es producir 300 envases por hora y el consumo eléctrico es 3
KW por dia. La linea de envasado de desodorantes en aerosol se compone de una
maquina para acomodar envases, maquina de llenado de liquidos (alcohol),
maquina de sellado y llenado del agente propelente (propano o derivados), boquilla

de rociado y maquina para tapar los desodorantes.
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b. Linea de envasado automatizada de desodorantes en barra

Las dimensiones de la linea son 26.5m*1.5m*2.1m, su capacidad maxima es
producir 100 envases por hora y el consumo eléctrico es 20 KW por dia. La linea de
envasado de desodorantes en barra incluye una maquina para acomodar envases,
maguina de llenado, envasadora, tinel de enfriamiento (reduce la temperatura de la

mezcla a 15 °C), maquina etiquetadora e impresora a inyeccion de tinta automatica.

c. Linea de envasado automatizada de desodorantes roll-on

Las dimensiones de la linea son 19.5m*1.5m*2.1m, su capacidad maxima es
producir 250 envases por hora y el consumo eléctrico es 15 KW por dia. La linea de
envasado de desodorantes roll-on estd compuesta por una maquina para acomodar
envases, maquina de llenado, faja transportadora (une el envase, anillo y bola),

envasadora, maquina etiquetadora e impresora a inyeccion de tinta automatica.

d. Sistema de fajas transportadoras

El sistema de fajas transportadoras permite llevar los envases de cada linea de

llenado hacia la maquina empacadora. Su dimensién es 50 m.

e. Maquina empacadora automatizada

Esta maquina cuenta con un dispositivo complejo que consta de las siguientes
partes: Faja transportadora de envases, un dispositivo que se encarga de separar
los envases en diferentes rutas y controlar el stock, separador de envases para
empacar, prensa que se encarga de acomodar las botellas para que el empacado
con el material plastico sea el adecuado, transportador automatico del material
plastico, dispositivo de sellado y corte, dispositivo que realiza el corte mediante aire
caliente que permite ahorrar el consumo de plastico, una faja transportadora y

finalmente un dispositivo de almacenamiento temporal.

Sus dimensiones son 12m*10m*2.1m, el consumo energético es de 30 KW, las
dimensiones maximas del empaque son 600*450*300 mm y la velocidad méxima de

la maquina es de 12 a 16 empaques por minuto.
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f. Compresor de aire y tanques alimentadores

Para el correcto funcionamiento de las lineas de envasado se requiere de aire
comprimido, el cual sera proporcionado por un compresor de aire de 4 a 5 m*min
con una presion de 12.5 bar y se alimentara de dos tanques externos de 1 m* de
capacidad. Sus dimensiones son 1.35m*0.95m*1.6m y 0.9m*0.9m*2.56 para el

compresor y el tanque de aire respectivamente.
g. Tanques receptores de materia prima

Para trasladar la materia prima de las lineas de envasado se requieren 3 tanques
de acero para almacenar la materia prima y que ademas cumplan con la funcion de
agitar la mezcla. Cabe resaltar que en el caso de desodorante en barra, el tanque
cumple la funcion adicional de calentar y mantener los 65°C que requiere la mezcla.

Se ha determinado que la capacidad de estos tanques sera 1 ton.*
h. Montacargas eléctrico contrabalanceado

Para trasladar la materia prima al almacén de productos terminados se requiere de
un montacargas de dimensiones pequefias para un pasillo de 2.15m. Sus

dimensiones son 0.7m*0.9m*2.1m. Puede levantar de 1.5 ton hasta 2 tons.

3.4.4 Distribucién de planta

A continuacion se adjunta el plano de la planta.

3.5 Requerimientos del proceso productivo
3.5.1 Materia prima

Los insumos quimicos son las materias primas mas importantes del desodorante, ya que
componen la férmula de cada una de las presentaciones de desodorantes propuestas en la
presente tesis. A continuacidn, se muestran la composicion de cada mezcla que compone la

receta de los deodorantes.

49 . . .
Para mayor detalle de las maquinas y equipos revisar el anexo 5.

50 e .
Para mayor detalle del plano de distribucion de la planta de desodorantes revisar el anexo 7.

52

Tesis publicada con autorizacién del autor

No olvide citar esta tesis



\‘\ﬁNEg&

5+ f.% | UNIVERSIDAD
TESIS PUCP % UNIVERSID
DEL PERU
Cuadro 33: Formula del desodorante Roll-on

Componentes Porcentaje
Bis-Hydroxyethoxypropyl Dimeticona 5%
Cyclopentasiloxane 70%
Alcohol etilico 2%
Quatemium-18 Hectorite and SD alcohol 40 3%
Zirconio de aluminio Tetrachlorohydrex GLY 20%

Fuente: Innovadex™"

Elaboracién propia

Cuadro 34: Férmula del desodorante en barra

Componentes Porcentaje
Poliamida-3 22%
Propilenglicol 35%
Aceite de castor hidrogenado 5%
PPG-14-Butil-Eter 3%
Ciclometicona 15%
Zirconio de aluminio tetrachlorohydrex Glicina Propilenglicol 20%

Fuente: Innovadex™”

Elaboracién propia

Cuadro 35: Férmula del desodorante aerosol

Componentes Porcentaje
Crodamol AB (C12-15 Alquil Benzoato) 10.00%
Etanol DEB 100 20.00%
Procetil AWS (PPG-5-Ceteth-20) 5.00%
Propilenglicol 3.00%
Ciclometicona 1.25%
Agua desionizada 14.85%
Alantoina 0.10%
Clorhidrato de aluminio 45.50%
Perfume, preservante y color 0.30%

Fuente: Innovadex™

Elaboracion propia

Ademas de insumos quimicos, se requieren envases para cada una de las

presentaciones y etiquetas para las presentaciones roll-on y barra.

>t http://www.innovadex.com/es/la/PersonalCare/Formulation?st=1
> http://www.innovadex.com/es/la/PersonalCare/Formulation?st=1
>3 http://www.innovadex.com/es/la/PersonalCare/Formulation?st=1
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3.5.2 Materiales

Los materiales a utilizar basicamente sirven para realizar el control de calidad. A

continuacion se va a detallar cada uno de ellos:

a. Balanza electrénica: Sirve para pesar la materia prima antes de ingresarla a la

maquina mezcladora.>

3.5.3 Mano de obra

Se requiere 21 operarios para mantener en funcionamiento las 3 lineas de

envasado.

3.5.4 Servicios
Con respecto a servicios basicos se va a contar con los siguientes:

a. Energia eléctrica: El proveedor de energia eléctrica va a ser Luz del Sur, ya que

dentro de su red abastece al distrito de Chorrillos.

b. Agua potable: Este servicio sera proporcionado por Sedapal, empresa
encargada de prestar servicios de saneamiento como agua potable y

alcantarillado sanitario.

c. Telefonia fija e internet: Este servicio sera brindado por Claro, ya que ofrece

menores costos y un servicio de buena calidad al igual que la competencia.

d. Servicio de cafeteria: El servicio de cafeteria estard a cargo de la empresa
Giser, compafiia que sera nuestro concesionario a lo largo de la vida de este

proyecto.

e. Servicio de Limpieza en general: El servicio de limpieza de oficinas asi como
también limpieza de las otras instalaciones, estara a cargo de la empresa Gp
Servicios Empresariales.

f. Servicio de seguridad: El servicio de seguridad de la planta estard a cargo de

la empresa Lider Security S.A.C. que reside en Chorrillos.

54 ’ .
Para mayor detalle de los materiales revisar el anexo 6
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g. Operador logistico: El operador se encarga del almacenamiento de materia
prima y productos terminados, asi mismo de su transporte a la planta y/o puntos

de venta.

3.6 Evaluaciéon de impacto ambiental

El impacto ambiental que se generara serd el minimo posible cumpliendo con lo
establecido por las normas nacionales, con el objetivo de asegurar los
procedimientos y procesos adecuados reflejados en la politica de gestion ambiental

de la empresa. A continuacién se detallara los siguientes aspectos ambientales:

a. Uso de agua: Durante el ciclo de vida del desodorante el agua es un recurso
que se utiliza desde la produccion y procesamiento de materias primas hasta su

uso por parte de los consumidores.

b. Proceso de envasado: Durante el proceso de envasado se generan mermas
gue son desechadas, el cual debe ser lo mejor eficiente posible para reducir el

impacto generado mediante la disposicién de los residuos.®

c. Generacion de residuos solidos: Durante la etapa de construccion de la
planta, se prevé la generacién de residuos sélidos tales como restos de
concreto, fierro y otros, los cuales seran dispuestos de forma adecuada.
Adicionalmente, durante el proceso de elaboracién del desodorante se generan
mermas, especialmente de insumos quimicos que deben ser dispuestos de
forma especial para lo cual se contratara a una empresa especializada en este
rubro. Por otro lado se generan residuos producto de la actividad industrial y de
los trabajadores, que no son residuos peligrosos, los cuales seran tratados en un
vertedero controlado y seleccionado aquellos que sirvan para elaborar compost o
fertilizantes naturales. Dicha tarea sera realizada por una empresa especializada

en el rubro.

d. Emisiones atmosféricas: Durante el proceso de abastecimiento de insumos
tanto como para el transporte de productos terminados, se emiten particulas de
CO, y CO que contribuyen al efecto invernadero, para lo cual se propone
consolidar carga para reducir el nUmero de viajes y por tanto el nivel de

emisiones.

55 <http://www.unilever.com.pe/sustainability/environment/>
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e. Ruido: Las maquinarias utilizadas en el proceso productivo y los camiones que
ingresan a la planta con materia o se retiran para llevar los productos terminados
a sus respectivos puntos de venta generan cierto nivel de ruido dentro de la
planta, el cual serd regulado mediante el uso de tampones. A continuacién, se

muestra un cuadro con estandares de calidad de ruido ambiental:

Cuadro 36: Estandares de calidad de ruido ambiental

Valores expresados en LAeqT

Zona de aplicacion Unidad
Horario diurno (1) | Horario nocturno(2)
Zona de proteccion especial | dB(A) 50 40
Zona residencial dB(A) 60 50
Zona comercial dB(A) 70 60
Zona industrial dB(A) 80 70

Fuente: Minem™

Elaboracion propia

3.7 Evaluaciéon de impacto social

El impacto social de este producto es positivo, ya que generara nuevos puestos de
trabajo, lo cual beneficiara a muchos peruanos. En este aspecto las condiciones
laborales son un punto muy importante a considerar en términos de un salario justo,
condiciones de trabajo, etc. Se procurara mantener una cohesién social de manera
gque se persigan objetivos comunes con la comunidad, la cual incluye trabajadores,

proveedores, clientes, comunidad y sociedad en general.

Ademas, se procurara realizar programas de apoyo social a la comunidad cercana
a la planta de manera que les permita desarrollarse mediante programas de
capacitacion sobre como emprender un negocio, temas de marketing y publicidad,
evaluacién financiera entre otros. Asimismo, se planea realizar donaciones en la
medida de lo posible a las zonas pobres aledafias y fortalecer el programa antes
mencionado para que la comunidad pueda desarrollarse por si sola a través del

tiempo.

> <http://intranet2.minem.gob.pe/web/archivos/dgaam/inicio/resumen/RE_1832720.PDF>
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CAPITULO 4: ESTUDIO ORGANIZACIONAL Y LEGAL

4.1 Descripcién de la organizacion

La empresa se constituye como una organizacion con fines de lucro, la cual se
encargara de producir y comercializar desodorantes en Lima Metropolitana para los
NSE A y B, proporcionando valor agregado a través de las ventajas que tiene el
producto de generar menor impacto ambiental. Del mismo modo, la empresa se
clasificara como una organizacion formal de estructura divisional ya que posee tres
lineas de productos, las cuales poseen autonomia propia. Ademas se requiere de
un nivel medio de especializacion al tratarse de productos que poseen variantes

durante el proceso productivo.

a. Vision

Para mayor detalle puede regresar al capitulo 1.3: Andlisis estratégico.

b. Mision
Para mayor detalle puede regresar al capitulo 1.3: Analisis estratégico.
c. Valores

Satisfaccion al cliente: El objetivo principal es exceder las expectativas de un
cliente tan exigente como el NSE Ay B, brindando un producto de alta calidad que
ademds posee un valor agregado: sus caracteristicas lo hacen un producto que

genera menor impacto ambiental durante el ciclo de vida del producto.

Respeto: Se busca generar un ambiente de trabajo que genere confianza y
sinergias entre las diferentes areas, haciendo notar que cada empleado es valioso
para la compafiia. Asimismo, mantener una relacion préspera con los proveedores
y distribuidores del producto, los cuales hacen posible que sea mas eficiente el ciclo
del desarrollo del producto hasta que llega al consumidor final.

Puntualidad: Es un factor muy importante para generar confianza con los

proveedores, distribuidores, colaboradores y clientes.
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Respeto al medio ambiente y a la sociedad: Se busca optimizar los procesos de
manera que el impacto ambiental sea minimo, asimismo, se trabajara con
proveedores que cumplan los requisitos indispensables para reducir
sustancialmente el impacto ambiental generado. Ademas, se realzaran programas
gue beneficien a la sociedad, ya sea colaborando con donaciones o capacitandolos

para que pueden desarrollarse por si mismos.

d. Metas

Ser un ejemplo para las industrias nacionales como empresa responsable
ambiental y socialmente en un periodo de 3 afios.

Generar una imagen positiva en la mente del consumidor como una empresa
responsable en los aspectos ambiental y social, mediante el uso de indicadores
anuales que permitan medir constantemente la percepcion del consumidor respecto

a nuestra marca. Ademas de brindar productos de alta calidad a un precio justo.

4.2 Tipo de sociedad

Nuestra organizacion sera una sociedad anénima cerrada (SAC), llamada Deo
SAC, la cual tendra dos accionistas en un principio, los cuales realizaran el aporte
inicial necesario para poner el proyecto en marcha. Monto, el cudl sera detallado en
el estudio econémico-financiero. De acuerdo a la SUNARP una SAC cumple los

siguientes rasgos:

a) Sociedad de Capitales: Se forma gracias a los aportes de los socios, sin ellos

no podria existir la sociedad.

b) Divisién de capital en titulos negociables denominados acciones: Las
acciones representan una parte alicuota del capital y son negociables. La
titularidad de las acciones de la sociedad confiere una serie de derechos
indesligables, relacionados con la toma de decisiones en la sociedad y la

participacién en los rendimientos econémicos de la misma.

¢) Responsabilidad Limitada: Los socios no responden personalmente por las

deudas sociales.

d) Mecanismo Juridico Particular: La propiedad y la gestion de la empresa se

encuentran desligados. Se basa en la existencia de tres d&rganos de
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administracion que deciden las labores de direccion y gestion de la empresa: la

junta general de accionistas, el directorio, y la gerencia.”’

A continuacion se detallaran los pasos para constituir una empresa:

a. Elaborar la minuta de constitucion: Para elaborar la minuta se requiere de la
firma de un abogado y los socios, para luego elevar el documento a escritura
publica ante un notario. Se requiere de los siguientes requisitos para la

constitucion de la minuta:

Reservar nhombre en registros publicos: Previamente se debe realizar la
busqueda mercantil para evitar repetir un nombre existente o similar. La
denominacion social permite retener un nombre por 30 dias.

e Documentos personales: Se requiere de una fotocopia del DNI de los socios
y sus conyuges en caso de ser casados.

e Descripcion de la actividad economica: Se debe identificar y describir las
actividades que va a realizar la empresa.

e Capital social: Se debe indicar el capital social a aportar por cada socio. En
caso de bienes dinerarios se debe abrir una cuenta bancaria con el nombre de
la empresa, caso contrario, para bienes no dinerarios se debe realizar un
informe de valoracion.

e Estatutos: En el estatuto se debe incluir el régimen del directorio, la gerencia,

la junta gerencial, los deberes y derechos de los socios y accionistas.

b. Escritura publica: Este documento legal es elevado a registros publicos
mediante un notario. Se debe presentar los siguientes documentos en la notaria:
Una copia de la minuta, adjuntando la boleta de blisqueda mercantil y copia de

los socios y/o coényuges segun corresponda y pagar los derechos notariales.

c. Inscripcién en registros publicos: Una vez otorgada la escritura publica se
lleva a registros publicos para la debida inscripcion, la cual exige los siguientes
requisitos: llenar formato de solicitud de inscripcion, copia de los DNI de los
representantes legales, escritura publica con el pacto social, el estatuto y el

comprobante de pago de los derechos registrales.

>’ SUNARP
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d. Obtencion del RUC: En este caso es una empresa de personeria juridica, por lo
tanto se debe cumplir con los siguientes requisitos: copia de la escritura publica
de constitucion, recibo de luz, agua o teléfono del domicilio fiscal, formato de

|58

inscripcion del RUC de la SUNAT y DNI original del representante lega

4.3 Organigrama

El organigrama estaré regido por una departamentalizacién por productos, la cual
permite a un ejecutivo divisional autoridad sobre una linea de productos. Este tipo
de organizacién permite concentrar los esfuerzos por linea de producto, mejora
coordinacién de actividades funcionales, facilita el uso de capital, instalaciones,
habilidades y conocimientos especializados, la responsabilidad de utilidades recae
a nivel divisional y finalmente proporciona un campo de capacitacion medible para

gerentes generales.

> http://imww.pymex.pe/Constitucion-y-Formalizacion/pasos-para-constituir-una-empresa.htmil
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4.4 Puestos y funciones principales

Deo SAC tendra puestos bien definidos, los cuales permitiran asegurar la calidad de
los productos ofrecidos y el profesionalismo que se requiere para operar un negocio

como este. A continuacién se describe los puestos y sus respectivas funciones:

Gerente General

e Elaborar el planeamiento estratégico de la corporacién, el cual incluye metas y
objetivos a corto, mediano y largo plazo.

e Asegurar el cumplimiento de la mision, vision, estrategia y objetivos de la
empresa.

e Realizar revisiones periddicas con los jefes de cada area y/o division para velar
que se cumplan las metas trimestrales y anuales.

e Elaborar y administrar las politicas de la empresa.

e Realizar la presentacion legal de la empresa como maxima autoridad en todos
los aspectos legales relevantes al desarrollo de la actividad del negocio.

¢ Mantener un clima laboral excepcional que permita el desarrollo profesional y
personal de cada uno de los empleados de la empresa.

¢ Aprobar la planilla de haberes de la empresa.

Jefe de marketing y ventas

Planificar la demanda mensual y realizar las proyecciones necesarias que estén

alineadas con el plan estratégico de ventas.

e Establecer el plan y politicas del mix de marketing y el presupuesto destinado
para éste.

e Elaborar el presupuesto y politicas del plan de ventas anual asi como también el
de gastos del area.

e Evaluar y analizar los posibles canales de distribucion buscando siempre la
mejora continua en este aspecto que es primordial para la venta de nuestro
producto.

e Determinar el presupuesto de publicidad y asignar los mejores medios para

hacer que el producto sea reconocido en un corto plazo, el cual esté alineado al

plan estratégico.

e Asegurar una relacion de mutuo beneficio con los proveedores.
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Jefe de contabilidad y finanzas

e Establecer las politicas financieras y contables pertinentes al area.

e Administrar los recursos financieros asi como también las cuentas bancarias.

¢ Realizar el presupuesto anual de la empresa.

e Elaborar y presentar los EE.FF. para las presentaciones al directorio
trimestralmente y a los organismos del estado que lo soliciten.

e Supervisar los ingresos y egresos de la compafiia de manera que todo se esté
cumpliendo de acuerdo al plan estratégico.

¢ Revisar y aprobar los libros contables de la empresa.

e Revisar y aprobar la planilla de la empresa.

Jefe de compras

e Coordina con el jefe de marketing y ventas sobre los canales de distribucién, y
se encarga de supervisar que el producto llegue en buen estado hacia los
consumidores.

e Se encarga de gestionar el abastecimiento de las materia primas, asegurandose
de que la calidad de los productos de los proveedores son los adecuados para
nuestros estandares de calidad.

e En caso de los envases u otros productos que requieren ser importados, se

encargara de su supervision y cumplimiento de los plazos.

Jefe de division de desodorantes de roll-on y barra

e Establece las politicas de la division y elabora el presupuesto del mismo.

e Se encarga de supervisar que se cumplan las metas de produccion de las lineas
automatizas de desodorantes roll-on y barra.

e Coordina con el jefe de produccion y supervisa que cumplan con las metas
anuales de produccién y ventas de la division.

e Coordina con el jefe de ventas y marketing la cantidad a producir de acuerdo a

las predicciones de mercado.
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Jefe de division de desodorantes aerosol

e Establece las politicas de la division y elabora el presupuesto del mismo.

e Se encarga de supervisar que se cumplan las metas de produccién de la linea
automatizada de desodorantes aerosol.

e Coordina con el jefe de produccién y supervisa que cumplan con las metas
anuales de produccién y ventas de la division.

e Coordina con el jefe de ventas y marketing la cantidad a producir de acuerdo a

predicciones de mercado.

Jefe de produccion

e Responsable del funcionamiento del area de produccion y del cumplimiento de
los objetivos de ésta.

e Optimizar y planificar los recursos productivos de la empresa de manera que se
pueda mantener un crecimiento sostenido en la productividad, asi como la
calidad requerida.

¢ Promover un sistema de calidad total y mejora continua en las tres divisiones de
produccion de la que es responsable.

e Coordinar con el gerente general y los gerentes de division el plan estratégico
del area de produccion de acuerdo a las tendencias de mercado y las nuevas
tecnologias.

e Proponer nuevos modelos de los productos, que en un futuro puedan formar
parte de la cadena productiva para generar mas ingresos a la compaiiia.

e Coordinar con el jefe de marketing y ventas el nivel de produccion de acuerdo a

las tendencias de mercado.

Jefe de Recursos Humanos

Realiza un control del contrato del personal con previa coordinacién con el
gerente general y demas jefaturas.

e Se encarga del reclutamiento, seleccién y contratacion de personal.

¢ Implementacion de indicadores de desempefio.

¢ Analizar las necesidades de los trabajadores para mantener la adecuada gestion
del personal y mantener un buen clima laboral.

¢ Realiza la implementacion y seguimiento al sistema de capacitacion y desarrollo.
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Asistente de contabilidad y finanzas

e Se encarga de recepcionar y registrar los documentos que acreditan la venta o
adquisicion de un bien o servicio por parte de la organizacion.

e Elaborar los libros contables.

e Elaborar, presentar y pagar los derechos laborales de los trabajadores asi como
también a los proveedores de la empresa y/o servicios contratados.

e Participar de la gestion del pago de planillas.

e Elaborar la planilla de la empresa.

Asistente de marketing y ventas

Gestionar los pedidos de los clientes, con previa coordinacion con finanzas y

produccion.

e Elaboracion de reportes de ventas y propuesta para la campafia publicitaria con
previo analisis costo/beneficio.

e Elaborar propuestas y presentaciones para el mix de marketing, actualizandolo
de acuerdo a las tendencias de mercado.

e Mantener comunicacion frecuente con los proveedores para conocer sobre

nuevos productos que pueden mejorar la calidad de nuestros desodorantes.

Asistente de control de calidad

o Verificar mediante un registro el aprovisionamiento de las materias primas, en
caso de ser necesaria una compra avisar al area pertinente.

e Realizar reporte de produccion, incluyendo observaciones e incidentes de
manera que se pueda cumplir con una politica de prevencion.

e Elaborar reportes semanales respecto a los indicadores de produccién y el nivel
de cumplimiento del plan de produccion.

e Supervisar las etapas del proceso y proponer soluciones inmediatas a los

problemas que se puedan presentar en el area.

Asistente de recursos humanos

¢ Realizar reporte de indicadores de desempefio.

¢ Realizar reporte de indicadores de clima laboral.
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e Apoyo en el proceso de reclutamiento, seleccion y contratacion de personal.
e Elaborar propuestas para el sistema de capacitacion y desarrollo, y apoyar en la

ejecucion del plan.
Operarios

¢ Realizar las actividades correspondientes a sus puestos de trabajo, cumpliendo
con las normas, tiempos y métodos establecidos en el manual de funciones y
procedimientos.

¢ Realizar mantenimiento preventivo y correctivo de ser necesario.

4.5 Requerimientos de personal

De acuerdo a la legislacion laboral, se puede establecer contratos de tiempo
indefinido (CTI) y naturaleza temporal (CNT) en funcion al cargo que se
desempefia.®® A continuacién se muestra un cuadro detallando la modalidad de

contratacion de los empleados de DEO SAC.

Cuadro 37: Contratos y remuneraciones de los colaboradores

Colaborador Numero | Turnos | Modalidad | Remuneracion base
Gerente General 1 1|CTI S/. 7,000
Jefe de Marketing y Ventas 1 1|CTI S/. 5,000
Jefe de Contabilidad y Finanzas 1 1|CTI S/. 5,000
Jefe de Division de desodorantes roll-on y barra 1 1|CTI S/. 5,000
Jefe de Division de desodorantes aerosol 1 1|CTI S/. 5,000
Jefe de Compras 1 1|CTI S/. 5,000
Jefe de Produccién 1 1|CTI S/. 5,000
Jefe de recursos humanos 1 1|CTI S/. 5,000
Asistente de Marketing y Ventas 1 1|CNT S/. 1,800
Asistente de Contabilidad y Finanzas 1 1| CNT S/. 1,800
Asistente de Control de Calidad 1 1| CNT S/. 1,800
Asistente de recursos humanos 1 1| CNT S/. 1,800
Operarios 21 1|CNT S/. 1,500

Elaboracion propia

>% Normas laborales del Ministerio del Trabajo y Promocién del Empleo:
http://www.mintra.gob.pe/mostrarContenido.php?id=54&tip=54
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4.6 Aspectos legales y normas competentes

4.6.1 Normatividad legal y técnica
a. Licencia de funcionamiento municipal:

Esta licencia es otorgada por la municipalidad, cuyo costo dependera del giro de
negocio y el area que ocupard. Dicha licencia se brinda en dos modalidades y

etapas distintas:

a.l. Licencia municipal provisional: Esta licencia es otorgada en un plazo no
mayor de 7 dias habiles. Si la municipalidad no se pronuncia y existe
conformidad de la zonificacion y el uso correspondiente, se entendera como
otorgada la licencia. Esta dura por un plazo de un afio y se requiere los
siguientes documentos: fotocopia de comprobante de ficha registrada o ficha

RUC y un recibo de pago por derecho de tramite.

a.2. Licencia municipal definitiva: Esta licencia se puede tramitar al mismo
tiempo que la anterior. Una vez cumplido los doce meses, la municipalidad
emite la licencia definitiva. Ademas, no se podra cobrar tasas por
renovacion, fiscalizacion o control y actualizacion de los datos de la licencia;
excepto los casos de cambio de uso establecidos por el Decreto Legislativo
N° 776 (Ley de tributacién municipal y sus modificaciones). Para conseguir
la licencia se necesita los siguientes requisitos: solicitud de licencia de
funcionamiento definitiva, certificado de zonificacion y compatibilidad de uso,
copia del RUC, copia del titulo de propiedad, copia de la escritura publica de
constitucion, informe favorable de defensa civil, pago por derecho de tramite,
si es requerido, copia de la autorizacion y/o certificacion del sector
correspondiente al giro de negocio y otros documentos. Adicionalmente,
cada afio se debe presentar una declaracién jurada, sin costo alguno,

informando que se continGa en el giro de negocio autorizado.®

60 http://www.pymex.pe/Constitucion-y-Formalizacion/licencia-de-funcionamiento-municipal.html

67

Tesis publicada con autorizacién del autor

No olvide citar esta tesis



PONTIFICIA

TESIS PUCP T ER%EL':EE’AD

DEL PERU

b. Registro de produccion industrial nacional (RPIN)

De acuerdo a la ley general de industrias (Ley N° 23407), se establece que todos
los productos manufacturados en el pais se deben inscribir obligatoriamente en el
RPIN. Dicha inscripcion permite obtener una base de datos actualizada de la
produccion industrial y colabora con el INEI para calcular el PBI. Para obtener el

registro se debe cumplir con los siguientes requisitos: *

e Presentar el formulario del RPIN llenado y dos copias.

e De ser necesario, presentar un certificado de ensayos para productos sujetos a
Norma Técnica Peruana Obligatoria (NTPO) vigente, otorgado por INDECOPI o
PRODUCE.

e Copia del registro sanitario.

e Cumplir con las especificaciones del sector al que pertenece la empresa, en este
caso, cosméticos e higiene personal.

e Copia del RUC y la licencia municipal.

e El pago correspondiente es el 0.1% de la UIT por producto.®

c. Registro de la marca

El registro de la marca se realiza en INDECOPI. Para obtener dicho registro se

debe cumplir con los siguientes requisitos:

e Presentar 3 ejemplares del formato de la solicitud correspondiente, uno de los
cuales sirve de cargo.

e Datos de identificacion del solicitante.

¢ Indicar el signo que se pretende registrar, en caso de contener elementos
gréficos se debe adjuntar tres copias de 5cmx5cm a color.

e Determinar los productos, actividades econémicas que se desea registrar asi
como también la clase o clases de acuerdo a la clasificacion Niza.®

e Se debe realizar una busqueda figurativa para conocer los signos registrados
con anterioridad. En el caso de una clase el costo es 1.07% de una UIT (S/.
38.46).*

ot http://lwww.sni.org.pe/servicios/legal/reportelegal/content/view/924/27/

62http://www.serviciosalciudadano.gob.pe/bus/PSC_Tramite_Historico.asp?id_entidad=139&id_hist=134&Tramite=2
804

Para mayor detalle sobre el RPNI se puede revisar el anexo 4: Importancia y sanciones al obtener el
RPNI
® para mayor detalle sobre Niza revisar el siguiente link: http://www.wipo.int/classifications/nice/es/
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e Adjuntar la constancia de pago del derecho del trdmite, cuyo costo es 14.86% de
una UIT (S/. 534.99).

e Una vez que se cumplan con los requisitos, se otorga la orden de publicacion,
en un plazo no mayor a 30 dias habiles se debe acercar a las oficinas del diario

El Peruano y solicitar la publicacién correspondiente.®®

4.6.2 Normatividad sanitaria

a. Obtener registro Sanitario
Para obtener el registro sanitario se debe efectuar el trdmite en la DIGEMID, la cual

exige gue se cumplan los siguientes requisitos:

e Presentar el formato de registro de llenado del producto.®®

e Presentar analisis fisicoquimico y microbiolégico del producto (uno por cada
presentacion). Se debe realizar en el laboratorio del fabricante, previa firma del
jefe de control de calidad, o algun laboratorio acreditado por INDECOPI. Estos
documentos deben ser avalados por el representante legal de la empresa, en
este caso el gerente general.

e Presentar el proyecto de arte de la etiqueta del producto.

e Presentar informacion técnica correspondiente a las tres presentaciones que se

planea ofrecer al mercado limefio.

b. Normas competentes

Se debe cumplir con la Ley General de Salud N° 26842, cuya norma se rige para
productos de higiene personal y otros. Para cumplir con esta ley es necesario

reglamentar los procesos de registro, control y vigilancia sanitaria.®’

o http://www.indecopi.gob.pe/0/modulos/JER/JER_Interna.aspx?ARE=0&PFL=11&JER=395
& http://www.indecopi.gob.pe/0/modulos/JER/JER_Interna.aspx?ARE=0&PFL=11&JER=302

®® para mayor detalle revisar los siguientes links:
http://www.digemid.minsa.gob.pe/registros/formatos_tramite/ProdCosmeticos.pdf
http://lwww.digemid.minsa.gob.pe/registros/formatos_tramite/Formato%20FNSOHA-001.PDF
% para mayor informacion respecto a la Ley General de Salud revisar el siguiente link:
http://www.digemid.minsa.gob.pe/normatividad/DS01097.HTM
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4.6.3 Normatividad ambiental

Respecto a la normatividad ambiental, la empresa deberd cumplir con la evaluacion
de declaracién de impacto ambiental. Esta es otorgada por el Ministerio de
Produccion y comprende un estudio amplio respecto a los aspectos e impactos
ambientales correspondientes o externalidades que puedan generar un impacto

ambiental.

4.7 Tributos

De acuerdo a la norma nacional vigente, DEO SAC debe cumplir con los siguientes

tributos:

a. Impuesto general a las ventas: Representa el 16% de las ventas netas. Del
mismo modo, se paga el IGV al efectuar comprar con facturas a los proveedores
de la empresa, el cual sirve para deducir el impuesto a la renta mediante el
crédito fiscal. Adicionalmente se paga el impuesto de promocién municipal (IPM),

que representas un 2% de las ventas netas.®

b. Impuesto a la renta: Es aquel impuesto que se grava a los ingresos de
personas naturales tanto como juridicas. En nuestro caso el impuesto a la renta
se aplica sobre la base de tercera categoria. Cabe resaltar que DEO SAC estara
sujeta al régimen general del impuesto a la renta por las caracteristicas de sus

ingresos. Ademas hay dos formas de abonar el impuesto a la renta:

e Declaracion de pagos y cuentas mensuales: Esta forma de pago se puede
pagar mediante el método del coeficiente sobre los ingresos netos mensuales o
un solo pago del 2% de los ingresos netos mensuales.

e Declaracién anual y pago de regulacion: Es un solo abono del 30% sobre la
renta imponible.

c. Impuesto predial: Este impuesto grava el valor de los predios urbanos y
rasticos en base a un autoevalGio de forma anual. Este se calcula aplicando los
aranceles y precios unitarios de construccién que formula el Consejo Nacional de

Tasaciones, luego se aprueba por el Ministerio de Vivienda, Construccion y

68 http://www.deperu.com/abc/impuestos/279/impuesto-general-a-las-ventas
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Saneamiento. El método de autoevallo se aplica de acuerdo al numero de UIT,
en nuestro caso que se factura mas de 60 UIT, el impuesto correspondiente sera
1% de una UIT.*®

d. Impuesto a las transacciones financieras: El ITF se aplica sobre cada retiro y
depdsito realizado de una cuenta bancaria a empresa que se encuentran dentro
del sistema financiero nacional. Dicho impuesto representa el 0.05% a

determinadas transacciones financieras.”

e. Arbitrios municipales: Este pago se realiza en contraprestacion a los servicios
recibidos tales como limpieza publica, mantenimiento de parques y jardines y
serenazgo de forma trimestral. A continuacion se muestra un cuadro con el valor

de los arbitrios de acuerdo al valor del predio:

Cuadro 38: Arbitrios municipales para predios destinados a industrias

Base Imponible A;irr?]lgilgzge ;\_;?gggsds ?g?:;:zgi
publica jardines
Hasta 15 UIT 0.06% 0.03% 0.03%
Mas de 15 UIT hasta 50 UIT 0.10% 0.05% 0.05%
Mas de 50 UIT hasta 100 UIT 0.12% 0.08% 0.08%
Mas de 100 UIT hasta 150 UIT 0.15% 0.10% 0.10%
Mas de 150 UIT hasta 340 UIT 0.18% 0.15% 0.15%
Mas de 340 UIT hasta 1700 UIT 0.20% 0.20% 0.20%
Mas de 1700 UIT 0.25% 0.25% 0.25%
Monto Minimo 0.25% 0.17% 0.17%
Monto Méximo 6 UIT 1/2 UIT 1/2 UIT

Fuente: Municipalidad de Lima™

Elaboracién propia

4.8 Servicios de terceros

Con el motivo de reducir costos, se ha optado por tercerizar los siguientes servicios:
cafeteria, limpieza, seguridad, analisis fisico-quimico de desodorantes (laboratorio

certificado por el DIGEMID) y un operador logistico.

6 http://lwww.sat.gob.pe/WebSiteVV8/Modulos/Contenidos/tri_PredyArbit_info.aspx#preguntalO
7 http://www.deperu.com/abc/impuestos/325/impuesto-a-las-transacciones-financieras-itf
& http://www.deperu.com/abc/impuestos/276/arbitrios
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CAPITULO  5: ESTUDIO DE  INVERSIONES,

ECONOMICO Y FINANCIERO

5.1 Inversiones en activos fijos

En este punto se detallara la inversidén necesaria, activos fijos tangibles, activos fijos
intangibles y capital de trabajo. Cabe resaltar, que todos los datos seran

expresados en moneda nacional.

5.1.1 Inversion en activos fijos tangibles

La inversion en la compra del terreno no se encuentra afecto a IGV. El costo del
terreno esta determinado por las dimensiones calculadas en el estudio técnico y el

costo por metro cuadrado. A continuacion se muestra el costo de éste:

Cuadro 39: Inversién en la compra del terreno

Concepto Area requerida (m) | Precio por m2 ($) Costo ($) Total (S/.)

Terreno 1,274 950 1,210,300 3,231,501
Elaboracion propia

Cuadro 40: Inversion en obras civiles

Area requerida
Concepto (m) Costo por m2 ($) Costo (S/.) IGV (S/.) TOTAL (S/.)
Costode 952 1100 2,796,024 503,284 3,299,308
construccion
Elaboracion propia

Cuadro 41: Inversién en mobiliario y equipo de oficina

Descripcion Costo (S/.) Cantidad Costo (S/.) IGV (S/) TOTAL (S/.)
Escritorios 400 12 4,800 864 5,664
Sillas 150 18 2,700 486 3,186
Computadoras 2,136 12 25,632 4,614 30,246
Impresora 1,300 1 1,300 234 1,534
Mesa (Sala de reuniones) 800 1 800 144 944

Total 35,232 6,342 41,574

Elaboracion propia

Inversibn en magquinaria y equipo, comprende la maquinaria y equipos que se
utilizaran en el proceso productivo, las cuales se encuentran detalladas en el

estudio técnico.
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Inversibn en maquinaria y equipo, comprende la maquinaria y equipos que se
utilizaran en el proceso productivo, las cuales se encuentran detalladas en el
estudio técnico.

Cuadro 42. Inversiéon en maquinarias y equipos

Descripcion Costo ($) Cantidad Costo (S/.) IGV (S¢) | ToTAL (S/.)
Linea de aerosoles 63,570 1 169,732 30,552 200,284
| Maguina automatica para envolver pallets 31,700 il 84,639 15,235 99,874
Linea de roll-on 86,920 1 232,076 41,774 273,850
Linea de barra 69,850 1] 186,500 33,570 220,069
Sistema de fajas transportadoras 17,500 1 46,725 8,411 55,136
Compresor de aire 10,350 1 27,635 4,974 32,609
Tanques de aire 1,260 2 6,728 1,211 7,940
Tanque de almacenamiento de materia
prima 1 Ton 4,700 1 12,549 2,259 14,808
Tanque de almacenamiento de materia
prima 1 Ton 4,000 1 10,680 1,922 12,602
Tanque de almacenamiento de materia
prima 1 Ton 4,000 1 10,680 1,922 12,602
Montacargas eléctrico contrabalanceado 10,000 1 26,700 4,806 31,506
Balanza electrénica 1,420 1 3,791 682 4,474
Total 818,435 147,318 965,753

Elaboracién propia

Cuadro 43. Resumen de la inversion de activos fijos tangibles

. Concepto Costo (S/.) IGV (S/.) TOTAL (S/) |
Terreno 3,231,501 0 3,231,501
Obras civiles 2,796,024 503,284 3,299,308
Mobiliarios y equipos de oficina 35,232 6,342 41,574
Magquinarias y equipos 818,435 147,318 965,753
Total 6,881,192 656,944 7,538,136

Elaboracion propia

En el cuadro 43 se observa que el mayor costo en activos fijos tangibles representa

la compra del terreno y las obras civiles para la construccién de la planta.
5.1.2 Inversion en activos fijos intangibles
En el cuadro 44, la inversiéon para los activos fijos intangibles ascienden a S/.

40,495 incluido IGV. Cabe resaltar que algunos intangibles estan afectos al pago
de IGV, el detalle se puede observar a continuacion:
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Cuadro 44. Inversion en activos fijos intangibles

Concepto Costo (S/.) IGV (SL.) TOTAL (S/.)
Busqueda y reserva de nombre SUNARP 10 2 12
Minuta y elevacién escritura publica 350 63 413
Licencia de funcionamiento 98 0 98
Evaluacién de Declaracién de Impacto Ambiental 684 0 684
Legalizaci6n de libros contables y autorizacién
para la emisién de comprobantes de pago 80 14 94
Registro de la marca 573 0 573
Software y Capacitaciones 35,000 0 35,000
Imprevistos 3,700 0 3,700
Total 40,495 79 40,574

Elaboracién propia

5.2

Inversion en capital de trabajo

Son todos los recursos necesarios para la operacion en la etapa inicial del proyecto

y durante un ciclo productivo. Considerando una venta constante cada mes, se

considera 2 meses. El capital de trabajo incluye los costos de produccién, gastos

administrativos y gastos de ventas.

Cuadro 45. Costo de producciéon- 2 meses

Costos de produccién Costo (S/.) | IGV (S/) - TOTAL (S/.)
Presupuesto de consumo de MD 840,330 151,259 991,589
Presupuesto de MOD 63,000 0 63,000
Presupuesto de CiF 202,153 29,678 231,832

Elaboracién propia
Cuadro 46. Gastos administrativos- 2 meses
Gastos administrativos Costo (S/.) IGV (S/.) TOTAL (S/.)
Sueldo de administrativos 172,200 0 172,200
Elaboracién propia
Cuadro 47. Gasto de ventas- 2 meses
Gastos de ventas Costo (S.) IGV (S/) TOTAL (S/.)
Servicios de distribucién de productos
terminados 8,960 1,613 10,573
Gastos de publicidad y promocién 56,497 10,169 66,667

Elaboracién propia
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Cuadro 48. Resumen de capital de trabajo

PONTIFICIA
UNIVERSIDAD
CATOLICA

DEL PERU

Concepto Costo (S/.) IGV (S/.) TOTAL (S/.)
Costos de produccién 1,105,483 180,938 1,286,421
Gastos administrativos 172,200 0 172,200
Gastos de ventas 65,458 11,782 77,240
Total 1,343,141 192,720 1,535,861
Elaboracién propia
5.3 Inversion total
En el cuadro 49, se puede Cuadro 49. Inversion total
apreciar que los activos Inversiones M:?;?é\sll-) Mg;mé?/’-) | Participacion
fijos intangibles | activos fijos tangibles 6,881,192 | 7,538,136 82.7%
representan el 0.4% de la Activos fijos intangibles 40,495 40,574 0.4%
. . . Capital de trabajo 1,343,141 1,535,861 16.9%
inversiébn total mientras
Total 8,264,827 9,114,571 100%
qgue los activos fijos Elaboracion propia

tangibles el 83%. Ademas, la inversion total a asciende a S/. 9'114,571.

5.4 Financiamiento

5.4.1 Financiamiento del proyecto

En el siguiente cuadro se muestran las opciones de financiamiento, los cuales se

basan en financiamiento de mediano y largo plazo. A continuacién, se presenta el

cuadro de las formas de financiamiento:

Cuadro 50. Opciones de financiamiento

Concepto Banco de Crédito Scotiabank Interbank
Monto minimo 450,000 400,000 520,000
Plazo maximo 15 afios 15 afios 15 afos
TEA (S/) 14.00% 14.50% 14.25%
TEA ($) 14.00% 14.50% 14.25%
Otros 12 cuotas al afno| 12 cuotas al afio| 12 cuotas al afio

Fuente: BCP, Scotiabank, Interbank™

Elaboracién propia

De las opciones presentadas en el cuadro anterior se escoge Banco de Crédito, el

cual permite financiar montos altos a una menor tasa.
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5.4.2 Costo de oportunidad

Utilizando el método del CAPM (Capital Asset Pricing Model), se determinara el
costo de oportunidad del accionista. A continuacién se presenta el calculo del COK:

COK = RFR + B * (PR) + RP
Donde:

RFR: Tasa libre de riesgo (Risk free rate)
f3: Riesgo asociado al mercado

PR: Prima de riesgo (Prime risk)

RP: Riesgo pais (Risk Premium)

Cuadro 51. Costo de oportunidad

RFR ___ Beta PR PR _ COK

3% 1.12 12% 3.00% 19%
Fuente. yahoo finance, Libro de betas, Country Risk y Risk Premium de Damodaran’*

Elaboracién propia

5.4.3 Costo ponderado de capital

El aporte de los socios representa el 40% de la inversion total, el resto sera
financiado por el BCP a una TEA de 14%. A continuaciéon se presenta la formula
para calcular el WACC (Costo ponderado de capital):

WACC = Wd *kd * (1 — T) + Wce = Kce

Donde:

W,: Peso de la deuda respecto a la inversion total

Ky: Costo de la deuda

T: Tasa impositiva

W,.: Peso del aporte de los accionistas respecto a la inversién total

™ http:/ifinance.yahoo.com/blogs/breakout/u-10-treasury-most-important-market-indicator-133222795. html
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/ctryprem.html
http://pages.stem.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.html

Cabe resaltar que el riesgo del mercado peruano esta en 15% de acuerdo al Investment Portfolio Quarterly para el
Perti
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Ke: Costo de oportunidad de los accionistas

5.4.4 Estructura de financiamiento

Cuadro 52. Estructura de financiamiento

Inversion total - Poﬁg:::do

) | Porcentsie |TEA| Importe | Porcentsie | COK | deCapital |

9,114,571 3,645,828 40% | 14% 5,468,743 60% | 19% 16%
Elaboracion propia
Cuadro 53. Cronograma de amortizacion y pago de intereses
Periodo Saldo Inicial Intereses Amortizacion Pago Saldo final

1 S/. 3,645,828 S/. 510,416 S/. 729,166 S/. 1,239,582 S/. 2,916,663
2 S/. 2,916,663 S/. 408,333 S/.729,166| S/.1,137,498 S/. 2,187,497
3 S/. 2,187,497 S/. 306,250 S/. 729,166 S/.1,035,415 S/. 1,458,331
4 S/. 1,458,331 S/. 204,166 S/. 729,166 S/. 933,332 S/. 729,166
5 S/. 729,166 S/. 102,083 S/. 729,166 S/. 831,249 S/. 0

Elaboracion propia

5.5 Presupuesto de ingresos y egresos

5.5.1 Presupuesto de ingresos
A continuacion se muestra el precio de los productos durante la vida del proyecto:

De acuerdo al estudio de mercado, se tiene Cuadro 54. Precios de venta

la participacién por presentacioén:

Producto Precio (S/.)
Desodorante aerosol 15.50
Desodorante roll-on 11.00
. 0,
Desodorante aerosol: 65% Desodorante en barra 12.50

Desodorante roll-on: 28% Elaboracion propia

Desodorante en barra: 7%

Cabe resaltar que los precios de los productos incluyen IGV.
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Cuadro 55. Presupuesto de ingresos

Concepto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5
Precio unitario desodorantes aerosol
(S1.) 15.5 15.5 15.5 15.5 16.5
Cantidad desodorantes aerosol
(unidades) 500,000 510,000 520,000 530,000 530,000
Ventas desodorantes aerosol 7,750,000| 7,905,000| 8,060.000| 8215,000| 8,215,000
Precio unitario desodorante roll-on
(S1.) 1 11 11 11 11
Cantidad desodorantes roll-on
(unidades) 440,000 460,000 460,000 460,000 480,000
Ventas desodorantes roll-on 4,840,000 | 5,060,000| 5,060,000| 5,060,000 5,280,000
Precio unitario desodorantes barra
(S1.) 12.5 12.5 12.5 12.5 12.5
Cantidad desodorantes en barra
(unidades) 120,000 120,000 120,000 120,000 130,000
Ventas desodorantes en barra 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,625,000
Total de ventas (Sl.) incluido IGV 14,090,000 | 14,465,000 | 14,620,000 | 14,775,000 | 15,120,000
Total de ventas (S/.) sin IGV 11,940,678 | 12,258,475| 12,389,831 | 12,521,186 | 12,813,559

Elaboracién propia

5.5.2 Presupuesto de costos

Los costos que se muestran a continuacién estan expresados en soles:

a. Presupuesto de materiales

PONTIFICIA
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DEL PERU

El presupuesto de materiales esta conformado por los costos de envases e insumos

quimicos. En el cuadro 56 se muestra los montos anualizados.

Cuadro 56. Presupuesto de materiales

Concepto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Aflo 5
Envases desodorantes aerosof
(unidades) 500,000 510,000 520,000 530,000 530,000
Envases desodorantes roll-on (unidades) 440,000 460,000 460,000 460,000 480,000
Envases desodorantes en barra
(unidades) 120,000 120,000 120,000 120,000 130,000
Insumos desodorantes aerosol (Ton) 50 51 52 53 53
Insumos desodorantes Roll-on (Ton) 22 23 23 23 24
Insumos desodorantes en barra (Ton) 6 6 6 6 6
Costo unitario envases desodorantes
aerosol 0.72 0.72 0.72 0.72 0.72
Costo unitario envases desodorantes
roll-on 0.67 0.67 0.67 0.67 0.67
Costo unitario envases desodorantes en
barra 1.23 1.23 1.23 1.23 1.23
Costo unitario insumos desodorantes
aerosol 66,000 66,000 66,000 66,000 66,000
Costo unitario insumos desodorantes
roll-on 66,000 66,000 66,000 66,000 66,000
Costo unitario insumos desodorantes en
barra 66,000 66,000 66,000 66,000 66,000
Costo de compra incluido IGV 5,949534| 6,102,093| 6.175,302 | 6,248,511 | 6,340,143
Costo de compra sin IGV 5,041,978 | 5,171,265 5,233,307 | 5,295,348 | 5,373,003

Elaboracién propia
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b. Presupuesto de mano de obra directa
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Conformado por el sueldo del personal del area de produccién, excepto

administrativos. El monto anual asciende a S/. 378,000.

Cuadro 57. Presupuesto de mano de obra directa

Concepto Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Total Horas MOD
requeridas 2,112 2,112 2,112 2,112 2,112
Tarifa por hora 9 9 9 9 .9
Cantidad de operarios 21 21 21 21 21
Costo de MOD 378,000 378,000 378,000 378,000 378,000

Elaboracién propia

c. Presupuesto de costos indirectos de fabricacién

Los costos indirectos de fabricacién estan conformados por los servicios basico,

servicios adicionales (ver detalle en cuadro 58), impuestos y depreciacion de

activos fijos.

Cuadro 58. Presupuesto de costos indirectos de fabricacion

] c Afo 1 Afo2 | AR03 | Afo4 Afo 5
Servicio de almacenamiento y transporte de

materias primas 66,771 102,101 102,144 102,186 102,240
Servicio de cafeteria 42,000 42,000 42,000 42,000 42,000
Servicio de limpieza 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000
Servicio de seguridad 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400
Andlisis en laboratorio 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400
Telefonia e internet 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400
Luz 970,422 970,422 970,422 970,422 970,422
Agua 50,952 50,952 50,952 50,952 50,952
Impuestos (arbitrios) 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000
Depreciacion de activos fijos 221,645 221,645 221,645 221,645 221,645
Total CIF incluido IGV 1,390,990 | 1,426,319 | 1,426,362 | 1,426,405 | 1,426,458
Total CIF sin IGV 1,212,920 | 1,242,860 [ 1,242,897 | 1,242,933 | 1,242,978

Elaboracién propia

d. Depreciacion

La depreciacion de activos esta sujeta a las tasas fijadas por la SUNAT. Una vez

finalizado el proyecto, se evaluara la venta de los equipos al valor de rescate. A

continuaciéon se muestra el detalle en los cuadros 58 y 60.

Tesis publicada con autorizacién del autor

No olvide citar esta tesis




PONTIFICIA
UNIVERSIDAD
CATOLICA

TESIS PUCP

Cuadro 59. Depreciacion de maquinarias y equipos

DEL PERU

Conceoto Tasa Afo1 | Afo2 | ARo3 | Afo4 | Afo5 Total

Construccidn y edificaciones 5% 139,801 | 139,801 | 139,801 | 139,801 | 139,801 | 699,006
Linea de aerosoles 10%| 16,973| 16,973 | 16,973 | 16,973 | 16,973 84,866
Maquina automatica para envolver pallets 10% 8,464 8,464 8,464 8,464 8,464 42,320
Linea de roli-on 10% | 23,208 | 23,208 | 23,208 | 23,208 | 23,208 | 116,038
Linea de barra 10% | 18650 | 18650 | 18,650 | 18,650 | 18,650 93,250
Sistema de fajas transportadoras 10% 4673 4673 4673 4,673 4,673 23,363
Compresor de aire 10% 2,763 2,763 2,763 2,763 2,763 13,817
Tangues de aire 10% 673 673 673 673 673 3,364
Tanque de almacenamiento de materia

prima 1 Ton 10% 1255| 1,255| 1,255 1,255 1,255 6.275
Tanque de almacenamiento de materia

prima 1 Ton 10% 1,068| 1,068| 1,068 1,068 1,068 5,340
Tanque de almacenamiento de materia

prima 1 Ton 10%| 1,068 1,068 1,068 1,068 1,068 5,340
Montacargas eléctrico contrabalanceado 10% 2670 2670 2670 2,670 2,670 13,350
Balanza electronica 10% 379 379 379 379 379 1,896
Total depreciaciones 221,645 | 221,645 | 221,645 | 221,645 | 221,645 | 1,108,224
Elaboracion propia

Cuadro 60. Depreciacion de muebles y enseres
Concepto Tasa Afio 1 Aflo 2 Afio 3 Af04 | ARoS Total

Escritorios 10% 480 480 480 480 480 2,400
Sillas 10% 270 270 270 270 270 1,350
Computadoras 25% 6,408 6,408 6,408 6,408 25,632
Impresora 25% 325 325 325 325 1,300
Mesa (Sala de reuniones) 10% 80 80 80 80 80 400
Total depreciaciones 7,563 7,563 7,563 7,563 830 31,082

Elaboracién propia

e. Presupuesto de costo de productos vendidos

Conformado por el presupuesto de materias primas, mano de obra directa y costo
indirectos de fabricacion. En el cuadro 61 se muestra los montos anualizados.

Cuadro 61. Presupuesto de costo de productos vendidos

Concepto Affo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Presupuesto de consumo de MD 5,041,978 5,171,265 5,233,307 5,295,348 5,373,003
Presupuesto de MOD 378,000 378,000 378,000 378,000 378,000
Presupuesto de CIF 1,212,920 1,242,860 1,242,897 1,242,933 1,242,978
Costo de produccion 6,632,898 6,792,126 6,854,203 6,916,281 6,993,981
Costo de productos vendidos (*) 6,632,898 6,792,126 6,854,203 6,916,281 6,993,981

Elaboracion propia

(*) Cabe resaltar que todos los presupuestos incluyen IGV, excepto el presupuesto
de MOD que no esta afecto al IGV.
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5.5.3 Presupuesto de gastos

Presupuesto de gastos de ventas

El cuadro 62 muestra los componentes del gasto de ventas que son basicamente
los servicios de distribucion de productos terminados y gastos de publicidad y
promocién. El monto anual asciende a S/. 463,439 para el primer afio y luego se

reduce a S/. 423,439 el resto de afos.

Cuadro 62. Presupuesto de gastos de ventas

Concepto Affo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Aflo 5
Servicios de distribucién de productos
terminados 63,439 63,439 63,439 63,439 63,439
Gastos de publicidad y promocién 400,000 360,000 360,000 360,000 360,000
Total de gasto de ventas incluido IGV 463,439 423 439 423,439 423,439 423,439
Total de gasto de ventas sin IGV 392,745 358,847 358,847 358,847 358,847

Elaboracién propia

Presupuesto de gastos administrativos

El presupuesto de gastos administrativos esta conformado por el sueldo del

personal administrativo y la depreciacion de los equipos utilizados por dicho

personal.

Cuadro 63. Presupuesto de gastos administrativos

Concepto Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Sueldo de administrativos 1,033,200 1,033,200 1,033,200 1,033,200 1,033,200
Depreciacién de equipos de
administracion 7,563 7,563 7,563 7,563 830
Total (**) 1,040,763 1,040,763 1,040,763 1,040,763 1,034,030

Elaboracion propia

(**) Los sueldos no estan afectos al IGV.

5.6 Estados financieros

5.6.1 Estado de ganancias y pérdidas

Las ventas de desodorantes se encuentran en el orden de 11 a 13 millones de
soles durante el periodo de duracién del proyecto hasta su liquidacion. Ademas la
utilidad neta representa un 17 a 21% de las ventas y se pagan dividendos a razén
del 10% de la utilidad neta.
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Cuadro 64. Estado de ganancias y pérdidas

Concaoto Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
Ventas 11,940,678 | 12,258,475| 12,389,831 12,521,186 | 12,813,559
(Costo de ventas) 6,632,898 6,792,126 6,854,203 6,916,281 6,993,981
Utilidad Bruta 5,307,780 5,466,349 5,535,627 5,604,905 5,819,579
(Gasto de ventas) 392,745 358.847 358,847 358,847 358,847
| (Gastos de administracion) 1,040,763 1,040,763 1,040,763 1,040,763 1,034,030
UAII 3,874,272 4,066,739 4,136,017 4,205,296 4,426,702
(Gastos financieros) 1,239,582 1,137,498 1,035,415 933,332 831,249
UAI 2,634,690 2,929,241 3,100,602 3,271,963 3,595,453
| (impuesto a la renta) 790,407 878,772 930,181 981,589 1,078,636
Utilidad neta 1,844,283 2,050,468 2,170,421 2,290,374 2,516,817
Dividendos 184,428 205,047 217,042 229,037 251,682
Utilidad retenida 1,659,855 1,845,422 1,953,379 2,061,337 2,265,135

Elaboracién propia

5.6.2 Moddulo de IGV
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El médulo de IGV muestra los montos de IGV de las operaciones de compra y

venta a lo largo de la vida del proyecto. La tasa de descuento es 18%, segun la cual

se obtiene un crédito fiscal de S/. 849,744 por la compra de activos. Durante los

cinco afios el monto de IGV por ventas supera al de compras realizadas.

Cuadro 65. Médulo de IGV

Concepto Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afic 3 Afio 4 Afio 5
IGV ventas 2,149,322 | 2,206,525 2,230,169 2,253,814 | 2,306,441
IGV compras de MD 907,556 | 930,828 941,995 953,163 967,140
IGV CIF 178,070 | 183,459 183,465 183,472 183,480
IGV publicidad 61,017 54,915 54,915 54,915 54,915
IGV distribucién de productos
terminados 9,677 9,677 9,677 9,677 9,677
IGV por venta del activo fijo 489,341
IGV por Inversion 849,744
IGV activos fijos tangibles
IGV por construccién 503,284
IGV por inmuebles 6,342
IGV por maquinaria y equipos 147,318
IGV por activos fijos intangibles 79
IGV por capital de trabajo 192,720
IGV por pagar 0| 143,259 1,027,646 1,040,117 1,052,587 1,580,569
Crédito fiscal disponible 849,744 0

Elaboracién propia
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5.6.3 Flujo de caja econémico financiero

El cuadro 66 muestra el flujo de caja econémico financiero. Se puede observar que
el proyecto se liquida al quinto afio recuperandose el valor de los activos fijos a
valor de rescate y el capital de trabajo en su totalidad. Ademas los retornos del flujo

de caja econémico y financiero muestran que al inversion se recupera en el cuarto

ano.
Cuadro 66. Flujo de caja econémico financiero
Rubro AfcO | A1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
| Ingresos
Ventas/Cobranzas 14,090,000 | 14,465,000 14,620,000 14,775,000 | 15,120,000
Ventas del activo fijo 6,439,405
Recuperacion del capital de trabajo 1,635,861
Total de ingresos 14,090,000 | 14,465,000 14,620,000 14,775,000 | 23,095,266
Egresos:
Inversion fija 7,578,711
Capital de trabajo 1,535,861
Operacion:
Pagos de material directo 5,949,534 | 6,102,093 6,175,302 6,248,511 6,340,143
| Pagos de personal 378,000 378,000 378,000 378,000 378,000
Pagos de costos indirectos de
fabricacion 1,169,345 | 1,204,675 1,204,717 1,204,760 1,204,813
Gastos de ventas 463,439 423,439 423,439 423,439 423,439
Gastos administrativos 1,033,200 | 1,033,200 1,033,200 1,033,200 1,033,200
IGV por pagar 143,259 | 1,027,646 1,040,117 1,052,587 1,580,569
Impuesto a la renta 1,231,044 | 1,288,784 1,309,568 1,330,351 1,394,753
Total de egresos 9,114,571 | 10,367,821 | 11,457,837 11,564,342 11,670,848 | 12,354,918
Flujo de caia econémico 9,114,571 | 3,722,179 3,007,163 3,055,658 3,104,152 | 10,740,348
Flujo de financiamiento
Préstamo 3,645,828
Amortizacion 729,166 729,166 729,166 729,166 729,166
Intereses 510,416 408,333 306,250 204,166 102,083
Escudo tributario 440,637 410,012 379,387 348,762 316,117
Financiamiento neto 3,645,828 -798,945 -727,487 -656,028 -584,570 -515,132
Flujo de caja financiero -5468,743 | 2,923,234 | 2,279,676 2,399,629 2,519,582 | 10,225,216

Elaboracién propia

5.7 Evaluacién econdmica financiera

Usualmente se usa el costo ponderado de capital (WACC) para el calculo del valor
actual neto econémico (VANE) y el costo de oportunidad (COK) para el calculo del
valor actual neto financiero (VANF). No obstante, se busca una mayor rigurosidad
en el analisis de sensibilidad del proyecto; por lo tanto, se empleara el costo de
oportunidad de 19% para ambos casos.
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5.7.1 Valor actual neto

Usando un cok de 19% se obtiene un VAN mayor que cero, lo cual indica que el
proyecto se acepta.
En el cuadro 67, se puede observar Cuadro 67. Valor actual neto

3,891,380
5,468,676

que la VAN econdmica y financiera son  [ANE

VANF
Elaboracion propia

mayores a cero por lo tanto el proyecto

se acepta.
5.7.2 Tasa interna de retorno

Se obtiene una TIR mayor que el COK (19%), lo cual indica que el proyecto se

acepta.

Cuadro 68. Tasa interna de retorno

TIRE 34.29%
TIRF _ 50.49%
Elaboracion propia

En el cuadro se concluye que el proyecto se

acepta, ya que la TIR econdémica vy

financiera son mayores que el COK.

5.7.3 Relacién Beneficio / Costo (B/C)

En el cuadro 69, se observa que el Cuadro 69. Relacion Beneficio / Costo

ratio B/C es mayor que uno, lo cual VAN INGRESOS 47,424,054
indica que se acepta el proyecto. VAN EGRESOS 43,532,674
RATIO B/C 1.09
Elaboracién propia
5.7.4 Periodo de recuperacién
Cuadro 70. Periodo de recuperacion

Ano Afo 0 Ao 1 Ao 2 Ado 3 Afo 4 Afo 5
Flujo de caja
financiero -5,468,743 (2,923,234 (2,279,676 2,399,629 2,519,682 10,225,216
VA de flujos
financieros 2,450,11711,601,472| 1,412,907| 1,243,429 4,229,493
VA de flujos
financieros 10,937,418

Elaboracion propia

Se puede observar que la inversion se recupera en el cuarto afio.
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5.8 Analisis de sensibilidad
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La sensibilidad del proyecto se va ha evaluar respecto a la variacion de uno o mas

parametros criticos. Las dos variables a analizar son: ingresos y egresos, las cuales

pueden afectar de forma significativa la viabilidad del proyecto. El analisis se

realizard bajo la premisa de tres escenarios (pesimista, probable y optimista),

utilizando tres COK (riesgo bajo con un COK de 15%, riesgo medio con un COK de

19% vy riesgo alto con un COK de 23%). En adicién, se calculara el valor esperado .

usando una distribucion beta.”®

5.8.1

Ingresos

a. Precios

El precio es una de las variables
mas importantes. En ese sentido
se analizara los resultados en

base a los escenarios descrito

en el cuadro 71.

Cuadro 71. Escenarios - Precios

Variable Precios de los productos
Escenario Aumenta el precio en 5% debido a la
optimista buena aceptacion del ptblico objetivo
Escenario Se mantiene igual al nivel actual de

obable precios
Escenario Baja en 10% ya que la competencia
pesimista entra en una guerra de precios

Elaboracién propia

Cuadro 72. Indicadores econémicos y financieros — Precios

Costo de oportunidad de 15%
Variacion | VAN Econémico | VAN Financiero | TIR Econémica | TIR Financiero | B/C
Sube 5% 6,828,105 8,222,718 39.26% 58.09% [ 1.08
Igual 5,392,284 6,786,898 34.29% 50.49%| 1.06
Baja 10% 2,512,390 3,907,003 24.20% 35.32% ] 1.02
Costo de oportunidad de 19%

Variacion | VAN Econémico | VAN Financiero | TIR Econémica | TIR Financiero | B/C
Sube 5% 5,200,179 6,777,474 39.26% 58.09% | 1.12
| Igual 3,891,380 5,468,676 34.29% 50.49% | 1.09
Baja 10% 1,264,060 3,907,003 24.20% 35.32%] 1.03
Costo de oportunidad de 23%

Variaciéon | VAN Econ6émico | VAN Financiero | TIR Econémica | TIR Financiero | B/C
Sube 5% 3,820,496 5,656,555 39.26% 58.09% | 0.98
Igual 2,621,272 4,357,331 34.29% 50.49% | 0.97
Baja 10% 211,835 1,947,894 24.20% 35.32% 1 0.93

Elaboracién propia

7 El valor esperado en una distribucion se calcula de la siguiente manera:
E (VAN) = VAN optimista / 6 + 4*Van probable / 6 + VAN pesimista / 6
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En el cuadro 72, se puede observar que la TIRE es mayor en todos los casos. Por

otro lado, el TIRF es mayor que el COK en todos los casos. A continuacion, se

presenta el valor esperado para cada escenario.

En el cuadro 73, se

evidencia

valor esperado del
VANE y VANF en

todos los escenarios

Cuadro 73. Esperado del VAN — Precios

que el

E (VANE 15%) 5,151,605 | E (VANE 15%) 6,546,219
E (VANE 19%) 3,671,626 | E (VANE 19%) 5,426,530
E (VANE 23%) 2,419,570 | E (VANE 23%) 4,155,629

Elaboracién propia

para los tres COKs planteados es mayor que cero.

b. Demanda

La demanda es otro factor de
impacto significativo en el
nivel de ingresos. De este
modo, se analizara los tres

escenarios en el

siguiente

Cuadro 74. Escenarios — Demanda

Variable

Precios de los productos

Escenario
optimista

Crecimiento de la demanda en 5% debido a la
aceptacién del producto en el mercado

Escenario
probable

Se mantiene igual al nivel actual de demanda

Escenario
pesimista

Baja en 10% producto de factores externos como la
calidad de servicio de distribucién del operador logistico

cuadro. Elaboracién propia
Cuadro 75. Indicadores econémicos y financieros — Demanda
Costo de oportunidad de 15%

Variacién | VAN Econémico | VAN Financiero | TIR Econdémica | TIR Financiero | B/C
Sube 5% 6,744,007 8,139,476 38.95% 57.62% | 1.08
 Igual 5,392,284 6,786,898 34.29% 50.49% | 1.06
Baja 10% 2,682,227 4,075,131 24.82% 36.24%| 1.02
Costo de oportunidad de 19%

Variacién | VAN Econdémico | VAN Financiero | TIR Econémica | TIR Financiero | B/C
Sube 5% 5,122,754 6,701,053 38.95% 57.62% | 1.12
 Igual 3,891,380 5,468,676 34.29% 50.49% | 1.09
Baja 10% 1,420,844 4,075,131 24.82% 36.24% | 1.03
Costo de oportunidad de 23%

Variacién | VAN Econémico | VAN Financiero | TIR Econdémica | TIR Financiero | B/C
Sube 5% 3,748,849 5,486,040 38.95% 57.62%(0.98
| Igual 2,621,272 4,357,331 34.29% 50.49% ) 0.97
Baja 10% 357,316 2,091,111 24.82% 36.24% | 0.93

Elaboracion propia

En el cuadro 75, se puede concluir que la mayoria de los indicadores cumplen con

las condiciones para aceptar el proyecto. No obstante, el TIRF es mayor que el

COK en todos los escenarios.
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que el [E(VANE15%) 5,165,895 | E (VANE 15%)| 6,560,366
E (VANE 19%) 3,684,853 | E (VANE 19%) 5,441,814
E (VANE 23%) 2,431,875 | E (VANE 23%) 4,167,746

cero

los

Elaboracién propia

escenarios, inclusive para el mayor COK de 23%.

5.8.2 Egresos

a. Costo de materia prima

En el cuadro 77, se plantean
escenarios evaluando diversos

cambios en el costo de materias

primas.

componente muy importante del

costos

Siendo éste

de ventas.

Cuadro 77. Escenarios — Costo de MP

Variable Precios de los productos
Escenario Disminucidn de los costos de materias en 10%
optimista por exceso de oferta
un Escenario Se mantiene igual al nivel actual de costo de
probable materias primas
Escenario Aumentan en 10% los costos de materias primas
pesimista por escasez de materiales

A Elaboracién propia

continuacion, se presentan los resultados del analisis de los escenarios descritos.

Cuadro 78. Indicadores econémicos y financieros — Costo de MP

Costo de oportunidad de 15%
Variacién | VAN Econémico | VAN Financiero | TIR Econémica | TIR Financiero | B/C
Sube 5% 6,641,098 8,023,017 38.87% 57.51%|1.09
| Igual 5,392,284 6,786,898 34.29% 50.49% | 1.06
Baja 10% | 4,143,471 5,550,778 29.78% 43.67%|1.03
Costo de oportunidad de 19%
Variacion | VAN Econémico | VAN Financiero | TIR Econémica | TIR Financiero | B/C
Sube 5% 5,041,158 6,603,556 38.87% 57.51%|1.12
| lgual 3,891,380 5,468,676 34.29% 50.49% | 1.09
Baja 10%_ 2,741,602 5,550,778 29.78% 43.67% | 1.06
Costo de oportunidad de 23%
Variaciéon | VAN Econémico | VAN Financiero | TIR Econémica | TIR Financiero | B/C
Sube 5% 3,685,298 5,404,546 38.87% 57.51% | 1.00
| Igual 2,621,272 4,357,331 34.29% 50.49% | 0.97
Baja 10% 1,657,245 3,310,115 29.78% 43.67% | 0.94

Elaboraciéon propia

En el cuadro 78, se puede observar que la TIRE y TIRF son mayores a los COKs

planteados en todos los escenarios. A comparaciéon del componente de ingresos, se

puede observar que el proyecto es sensible ante cambios en el costo de materias

primas, ya que representan el mayor componente del costo de ventas. Sin
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embargo, el componente de precio y demanda afectan en mayor proporciéon a los

indicadores.

En el cuadro 79, se Cuadro 79. Esperado del VAN - Costo de MP

evidencia que el |EWANE15%) 5392284 E(VANE 15%)| 6,786,898
valor esperado del |(EAVANE19%I| 3,891,380 IEVANE19%)| 5,671,506
EWANE23%)| 2,621,272 [EIVANE23%)| 4,357,331

VANE y VANF son
mayores que cero
para todos COKs planteados (15%, 19% y 23%).

Elaboracion propia

b. Gastos de ventas

En el cuadro 80, se Cuadro 80. Escenarios — Gastos de ventas
presentan tres escenarios r—— Biodion i jas oroliins

ante variaciones en el E;ﬁ;ri\;rai‘o ;Bajg)alir;ifanri:? debido a la competencia entre agencias
presupuesto de g astos de 5?:;:;20 \?:nrtr;antiene igual al nivel actual de costo de gastos de
ventas. Cabe resaltar, que [Sscenar | Aumerton o ST Tae o st e ufar

fueron Elaboracién propia

los cambios
realizados en la partida, gastos de publicidad, ya que representa el mayor

componente del gasto de ventas.

Cuadro 81. Indicadores econémicos y financieros — Gastos de ventas

Costo de oportunidad de 15%

Variacién | VAN Econémico | VAN Financiero | TIR Econémica | TIR Financiero | B/C
Sube 5% 5,392,284 6,786,898 34.29% 50.49% | 1.06
| Igual 5,392,284 6,786,898 34.29% 50.49% | 1.06
Baja 10% 5,014,092 6,412,972 32.90% 48.36% | 1.05
Costo de oportunidad de 19%

Variacién | VAN Econdémico | VAN Financiero | TIR Econémica | TIR Financiero | B/C
Sube 5% 3,891,380 5,468,676 34.29% 50.49% | 1.09
Igual 3,891,380 5,468,676 34.29% 50.49% | 1.09
Baja 10% 3,541,906 6,412,972 32.90% 48.36% | 1.08
Costo de oportunidad de 23%

‘Variacién | VAN Econémico | VAN Financiero | TIR Econémica | TIR Financiero | B/C
Sube 5% 2,621,272 4,357,331 34.29% 50.49% | 0.97
| Igual 2,621,272 4,357,331 34.29% 50.49% | 0.97
Baja 10% 2,296,724 4,038,435 32.90% 48.36% | 0.96

Elaboracion propia

En el cuadro 81, se puede apreciar que la TIRE y TIRF son mayores que sus

respectivos COKs (15%, 19% y 23%) para los tres escenarios planteados:
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optimista, probable y pesimista. Ademas el ratio B/C es mayor que uno en todos los
escenarios planteados excepto para el COK de 23%. Cabe destacar, que a
diferencia de los escenarios planteados anteriormente, el gasto de ventas no tiene
un efecto tan pronunciado como el caso del costo de materias primas, precios del

producto o demanda del proyecto.

En el cuadro 82, se Cuadro 82. Esperado del VAN — Gastos de ventas

puede apreciar que [E (UANE 15%) 5,329,252 JEAVANE 15%) 6.724.577
el valor esperado ENANE 19%) 3,833,134 E(VA"E 19%) 5,626,058

g 2,567,180 | E (VANE 4,304,181
del VANE y VANF o ANANC o) E (VANE 23%)

Elaboracion propia
es mayor que cero

para los tres COK descritos en el cuadro lateral.
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Conclusiones

e En el primer capitulo se evidencia una oportunidad de negocio importante,
ante un contexto favorable en el analisis de los factores macro y micro
ambientales que se realiz6. Dentro de ellos, cabe destacar que el
crecimiento promedio del sector cosméticos e higiene personal es 17%
anual en el periodo 2006-2011. Indicadores econdmicos con una excelente
proyeccion, dentro de ellos se tiene un PBI promedio de 6% en los ultimos
cinco afios y una inflacion controlada dentro del rango meta de 2%-5%. En
adicion, el bajo nivel de penetracion de mercado de la competencia
representa una oportunidad importante, no obstante se observé barreras de
entrada significativas tales como rivalidad entre competidores, poder de
negociacion de proveedores y clientes, y un bajo nivel de consumo de

productos sustitutos (11% en Lima y 6% en los NSE Ay B).

® | a segmentacion de mercado dio como resultado final la poblacion de Lima
Metropolitana en los NSE A y B de 10 afios a mas. Cabe resaltar que este
segmento tiene niveles de consumo superiores al 90% vy la seleccion de
edades se debe a que los desodorantes son consumidos a partir de los 10
afos. Se obtuvo importantes deducciones del perfil del consumidor producto
de los resultados de la encuesta. Las presentaciones de mayor preferencia
por el consumidor son aerosol y roll-on con una participacién de 65% y 28%
respectivamente. Se compra 1.5 desodorantes en promedio con marcada
preferencia por la compra de forma mensual (96%). Las personas
encuestadas estan dispuestas a pagar 1.5 soles mas por consumir un
producto que tenga un empaque biodegradable (80%), lo cual es favorable
para ofrecer un precio competitivo mayor al promedio del mercado. El precio
a ofrecer al consumidor de acuerdo a sus preferencias por presentacion:

aerosol, roll-on y barra son S/.15.5, S/.11 y S/.12.5 respectivamente.
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® | a demanda insatisfecha en toneladas métricas en el periodo 2012 y 2017
fluctia entre 3,700 y 4,100. De dicha demanda se piensa atender el 2%, la
cual seré para el afio 2013, 75 toneladas métricas. Dicho valor representa
en unidades: 500,000 desodorantes en aerosol, 440,000 desodorantes roll-

ony 120,000 desodorantes en barra.

® |a inversion total del proyecto asciende a S/. 10'599,311, de manera que
sera financiado el 40% de este monto por el BCP a una tasa efectiva anual
de 14% en un plazo de 5 afios (mejor tasa comparado a otros bancos). El
costo de oportunidad del proyecto es 16% usando el método del CAPM.
Finalmente, mediante el valor de la tasa efectiva anual y el COK, se

determina un WACC de 13%.

® Se demuestra la vialidad del proyecto, inclusive ante un analisis riguroso
que consiste en utilizar el COK para el célculo del valor actual neto
econdmico y financiero. De este modo se obtiene un VANE y VANF mayor a
cero (VANE = 2'135,788 y VANF = 3'794,587), tasa de retorno mayor al
COK (TIRE = 22.32% y TIRF = 31.92%), ratio beneficio/costo mayor a uno
(1.04) y un periodo de recuperacion de 5 afios. Finalmente, en el andlisis de
sensibilidad de demuestra que los indicadores respondieron a las
expectativas en la mayoria de los casos, excepto en el escenario pesimista
usando un COK exigente de 20%. Por otro lado, el valor esperado de los
valores actuales netos en todos casos fue mayor a cero, siendo el menor
valor del VANE de S/. 340,308 y VANF de S/. 2'205,327 en el escenario

donde se hace variar el costo de las materias primas en 10% hacia abajo.
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6.2 Recomendaciones

e La calidad es uno de los aspectos mas importantes para la elaboracién de
los desodorantes propuestos en la presente tesis, ya que la estrategia es un
enfoque de diferenciacion. En este sentido es que se recomienda
implementar un sistema de gestibn de la calidad, asimismo como un
monitoreo constante de los proveedores de materias primas para asegurar
la calidad del producto.

¢ Incrementar la participaciéon de mercado a nivel de Lima. Ademas se sabe
que las provincias de Pert crecen tres o cuatro veces el nivel de Lima, lo
cual lo hace un mercado potencial muy atractivo, de esta manera se
recomienda incursionar a nivel regional cuando el producto se encuentre en
su etapa de crecimiento.

¢ Se recomienda trabajar con diferentes operadores logisticos para abastecer
un mercado de consumo masivo tan grande como Lima e inclusive si se
piensa incursionar a nivel regional. Esto permite ahorrar costos, ya que
distribuidores mas cercanos a los puntos de venta permiten una eficiencia
en la distribucion en las diferentes zonas donde se venda los desodorantes

Deo.
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