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Resumen Ejecutivo 

En el presente trabajo se desarrolló el estudio de pre factibilidad para la fabricación y 

producción de pisos de caucho pigmentado derivado de la recuperación de llantas desechadas 

en la ciudad de Lima Metropolitana. El principal objetivo es la demostración de la viabilidad 

técnica, económica y financiera del proyecto. El estudio del proyecto está organizado en los 

capítulos que a continuación se describen: 

 

Se inició con el capítulo de estudio estratégico, se analizaron los lineamientos del macro 

y micro entorno. A partir ello, se determinó que existe una tendencia por el uso y compra de 

pisos de caucho, también se detallan las características que presenta el producto, tal como: gran 

durabilidad y alta resistencia. Asimismo, se definió la misión, la visión y se desarrolló un 

análisis FODA. Por último, una vez concluido y definido el entorno en el que se encuentra el 

producto, se definió la estrategia a utilizar para dirigirse a su mercado objetivo. 

 

En el estudio de mercado, para poder definir la presentación y características del producto 

y del consumidor, asimismo se identificó los principales competidores, proveedores, 

distribuidores entre otros. Mediante información recopilada de fuentes confiables, se analizó 

la demanda para poder definir la “demanda insatisfecha del producto” para establecer así la 

demanda que atenderá el proyecto. Finalmente, se realizó el análisis del Marketing mix, en el 

cual se definirá la estrategia a utilizar. 

 

En el estudio técnico, se localizó la planta en La Victoria, ya que según el análisis 

realizado es el lugar adecuado para llevar a cabo las operaciones, asimismo se determinó la 

capacidad de la planta y los procesos productos que son necesarios para obtener el producto 

final, y para agregar detalle a las operaciones que se van a realizar en la planta, se describieron 
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los requerimientos para la ejecución de cada proceso productivo. Por último, se elaboró una 

maqueta detallada de la planta y las zonas que conformarán la planta, asimismo en el estudio 

legal y organizacional se detallaron aquellas leyes o normas a las que está sujeta la empresa, 

también se presenta el organigrama correspondiente de la empresa. 

 

En el estudio organizacional, se determinó la estructura organizacional de la empresa, y 

los perfiles por cada puesto de trabajo, asimismo se definió la cultura organizacional de la 

empresa. 

 

En el último capítulo, se realizó un análisis económico y financiero del proyecto, en 

donde se muestra a detalle del monto inicial requerido a invertir para poder obtener las 

maquinarias, insumo y pago a personal que serán parte del proceso productivo de la empresa. 

Además, se realizó un análisis sobre la obtención de tasas de inversión bajas para poder 

financiar la inversión en activos fijos y capital de trabajo, y se armó el estado financiero 

proyecto a 5 años. Asimismo, se armó el flujo de caja económico y financiero, para posterior a 

ello evaluar la viabilidad del proyecto, las cuales obtuvieron como resultado para el VAN-E   

S/ 7 786 118, y para el VAN-F y S/ 15 035 182. Finalmente, se presentó un estudio de 

sensibilidad donde se evalúan los distintos escenarios al modificar el precio del producto y la 

demanda del proyecto, obteniéndose resultados positivos que garantizan que el proyecto a pesar 

de que sufra variaciones seguirá siendo viable. 
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Introducción 

 

Actualmente, la gran mayoría de personas en Lima Metropolitana tiene la necesidad de 

poder proteger el espacio físico en donde residen; es por ello que nace la necesidad de fabricar 

y producir pisos de caucho personalizados según requerimiento del cliente, ya que el cliente 

tendrá la posibilidad de proteger el espacio físico, y a su vez poder personalizar el producto 

según lo requiera. El cliente actualmente suele comprar pisos de goma EVA(Etilvinilacetato) 

para proteger los pisos de su hogar, lo cual es un grave error ya que el piso de goma EVA es 

poco resistente a altos impactos y es poco durable, por lo cual el uso frecuente del producto ya 

mencionado se debe a que poseen un bajo precio y por tanto están al alcance del cliente; en 

consecuencia, la compra desmedida y el posterior uso, al ser desechados las pisos hechos a 

base de dicho material, generan daños irreversibles en el medio ambiente, debido a que no es 

un material biodegradable, teniendo como consecuencia cambios climáticos y recalentamiento 

global. 

Atendiendo la problemática que se presenta con respecto al medio ambiente, nace la idea 

de elaborar un producto que este hecho en base a productos reciclados. Por tal motivo, el 

presente proyecto tiene como objetivo realizar un análisis de pre factibilidad sobre la 

fabricación y producción de pisos de caucho pigmentados derivado de la recuperación de 

llantas desechadas en la ciudad de Lima Metropolitana. Asimismo, la materia prima a utilizar 

será el caucho, el cual es un material con características de alta resistencia al impacto, alta 

resistencia a la humedad, reutilizable y posee alta durabilidad.  

 

Por último, para poder sustentar de manera adecuada el presente trabajo, se ha planteado 

dividirlo en seis capítulos importantes: estudio estratégico, estudio de mercado, estudio técnico, 

estudio legal, estudio económico y financiero y conclusiones. 
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El primer capítulo, estudio estratégico, se analizará de manera detallada el macro y micro 

entorno, que permitirá comprender el comportamiento del mercado y las oportunidades que 

presenta el proyecto para beneficio del mercado. En base a las características mostradas en el 

análisis del entorno, se planteará la visión y misión del proyecto teniendo en cuenta como 

principal factor el beneficio al consumidor. Además, se desarrollará un análisis FODA, para 

poder establecer las estrategias adecuadas del proyecto a lo largo del estudio realizado. 

 

En el segundo capítulo, estudio de mercado, se identificará al consumidor y potencial 

cliente como primera instancia, además se analizará la demanda y la oferta en base al producto 

en estudio, para poder así tener la demanda insatisfecha y determinar la demanda del proyecto 

en un plazo determinado. Asimismo, se analizarán cuáles serán los principales canales de 

distribución durante el proyecto, como también cuáles serán los medios de promoción y 

publicidad utilizados en el proyecto, y las otras variables de marketing. 

 

En el tercer capítulo, estudio técnico, se definirá la localización y el tamaño de la planta 

que ocupará la empresa, así como también se determinaran los procesos productivos que el 

proyecto llevara a cabo para la obtención del producto final. Además, se identificará las 

características físicas y los requerimientos de cada proceso que se llevará a cabo. Por último, 

se realizará una evaluación ambiental y social del proyecto. 

 

En el cuarto capítulo, estudio legal, se estudiará las normas legales que impactarán en la 

implementación del proyecto y permitirán constituir la empresa, como parte del estudio, 

también se constituirá los tipos de sociedad y los tributos abarcaremos durante el proyecto. 

Además, se realizará la descripción organizacional del proyecto, de la cual se podrá identificar 
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las funciones principales de cada trabajador. Por otro lado, se definirá si es que fuese necesario 

tercerizar algún servicio o proceso. 

 

En el quinto capítulo, estudio económico y financiero, se determinará una estructura de 

capital, la cual permitirá ejecutar la inversión y financiamiento del proyecto, para así 

determinar el costo oportunidad del capital. Además, se presentará el presupuesto de inversión 

inicial y los ingresos y egresos del proyecto. Por último, teniendo un balance de la situación 

del proyecto se estudiará su sensibilidad. 

 

En el último capítulo, luego del análisis presentado en los capítulos previos, se planteará 

las conclusiones y recomendaciones adecuadas para el correcto desarrollo del proyecto. 
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1. Estudio Estratégico 

 

Para el estudio estratégico se contará con el análisis del macro entorno y micro entorno, 

que englobará el proyecto llevado a cabo, definiendo los factores que guiaran el proyecto, 

asimismo como el estudio del mercado bajo las 5 fuerzas de Porter para contar con un 

diagnóstico efectivo. Para el análisis de estrategias que se planteó, se utilizará diversas 

herramientas, entre ellas siendo la más importante, el análisis FODA. 

 

1.1 Análisis del macro entorno 

El análisis del macro entorno se llevará a cabo bajo la definición de los factores que 

guiaran al proyecto para que sea factible. Por tal motivo se decidió realizar el análisis PESTEL 

(Liam Fahey y V.K.Narayanan:1968) que abarca los siguientes factores: económico, 

tecnológico, político-legal y sociocultural. 

1.1.1. Factor económico 

Según el comportamiento de la economía peruana se obtuvo un crecimiento del 17,5% 

en el primer trimestre del 2021, asimismo para poder mantener un monitoreo adecuado de la 

economía en el país, se necesita lo siguiente: reducir la tasa de desempleo, aprovechar la 

transformación digital de las empresas para facilitar la formalización y recuperar la confianza 

en las instituciones públicas. El resultado de crecimiento económico se debe a que las medidas 

tomadas para la activación económica fueron eficientes para contrarrestar los efectos de la 

pandemia. 

En primer lugar, para el proyecto, se analizará en base a la oferta y demanda global 

presente en el sector transformación, debido a que se fabricaran pisos de caucho pigmentados. 

Por la actividad económica del Producto Bruto Interno (PBI) por el aumento del valor agregado 

de las actividades que respectan al sector transformación, se registró un crecimiento del 37%, 
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como se visualiza en la figura 1, por lo cual hasta el momento se presenta un crecimiento 

importante con respecto al año anterior, es decir el incremento del PBI en el sector 

transformación se debe a que la demanda interna del país está en aumento y la tasa de 

desempleo se está reduciendo (INEI, 2021). 

La demanda interna se ve afectada por un primer componente que es el gasto en consumo 

de bienes y servicios, en este caso el gasto que hacen las personas y familias para poder 

satisfacer sus necesidades diarias va en aumento lo que nos favorece directamente como nuevo 

proyecto, ya que las personas contaran con mayor capital para gastar en productos que les 

genere satisfacción en este caso al ser un producto nuevo e innovador en el mercado, las 

personas podrán invertir en él, debido a que el producto posee características de durabilidad y 

resistencia, además el consumidor puede personalizar el producto según lo requiera. 

Por otro lado, al ser un proyecto nuevo lo que se busca es garantizar la seguridad y calidad 

en los procesos productivos que se realizarán para la obtención del producto, por ello se podrá 

invertir en máquinas para la fabricación del producto, vehículos adecuados para el transporte 

del producto hacia las tiendas donde van a ser vendidas y por último, invertir en tecnología que 

permita difundir el producto con mayor facilidad y accesibilidad para el consumidor. 

Figura 1. Oferta y Demanda Global Trimestral 

Tomado de INEI 2021:1, figura 1 



6 
 

 

Otro factor importante para el análisis económico es el riesgo país, se puede visualizar 

que al cierre del año 2021 se redujo en 175 puntos básicos, por lo cual se estaría generando un 

incremento en los niveles de producción de las empresas en el Perú, además de aumentar la 

tasa de empleo en el país (BCRP, 2021), esta tendencia se visualiza en la figura 2.  

Figura 2. Indicadores de Riesgo País 

Tomado de Banco Central de Reserva del Perú 2021, figura 1 

 

Un último factor importante para el análisis económico, es la tasa de inflación, la cual se 

ubicó por debajo del 6,2% al cierre del año 2021, lo cual indica que alcanzó su pico más alto 

en los últimos años, asimismo se visualiza que el pronóstico para el primer trimestre del 2022 

alcanzaría un 2,6% de tasa de inflación y se mantendría casi constante durante todo el año lo 

cual se podría visualizar en la figura 3, por lo tanto, se concluye que no habrá mucha variación 

en el precio del producto, es decir el precio base del producto no se disparará hacia arriba 

durante el primer año, pero los años siguientes si tendrá un aumento conforme al crecimiento 

de la demanda (BCRP, 2021). 
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Por último, el crecimiento de la inflación y del PBI, representan tasas que varían muy 

poco durante meses, que se mantienen constante al cierre de cada año, por lo cual se concluye 

que ambos factores económicos se mantendrán constantes durante el desarrollo del proyecto 

que se llevará a cabo, asimismo al ser un nuevo proyecto en el mercado, se avanzará 

positivamente y se podrá invertir en el mercado sin ningún problema, creando un escenario 

positivo y optimista para el emprendimiento del proyecto hacia los próximos años. 

Figura 3. Resumen de las Proyecciones Económicas 

Tomado de Banco Central de Reserva del Perú 2021:1, figura 2 

 

1.1.2. Factor tecnológico 

La tecnología juega un rol importante para toda empresa, debido a que depende mucho 

de las herramientas tecnológicas con las que cuente la empresa para que esta pueda seguir 

creciendo y generando una ventaja competitiva sobre las demás empresas del mismo sector. 

Además, es necesario mejorar los indicadores de eficiencia y productividad de la empresa en 

todo momento, así como también es necesario que los empleados estén correctamente 
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capacitados, teniendo a la mano la información específica y general para el correcto manejo de 

las nuevas herramientas tecnológicas entrantes al mercado. 

En conclusión, para introducir el producto y liderar en el sector, el entorno tecnológico 

será un factor importante, debido a que generará competitividad a nivel de empresas que 

fabriquen pisos de caucho, por lo que se debe prestar mayor atención en tener una constante 

innovación en la personalización del producto y en la mejora continua de procesos para la 

óptima introducción del producto en el mercado. 

1.1.3. Factor político-legal 

En Perú existen normativas legales que están relacionadas con la protección del 

consumidor, protección del trabajador y normativas que garantizan el correcto funcionamiento 

en cuanto a lo que respecta al proceso productivo de una empresa, más no existe una ley 

específica que abarque el tema de recolección y aprovechamiento de llantas en desuso. Por tal 

motivo, se realizará un análisis de las normativas mencionadas al inicio del párrafo. 

En primer lugar, basado en las leyes y decretos promulgados por el Poder Ejecutivo, 

según la Ley Nº 29571, establece normas de protección y defensa para el consumidor, es decir 

protege al consumidor que se encuentra expuesto de manera directa o indirecta como 

destinatario final del producto tanto para su beneficio propio, como también para beneficio 

familiar o social. 

En segundo lugar, según la Ley Nº 29783-Ley de seguridad y salud en el trabajo, 

establece que el empleador garantiza que en el centro de trabajo las condiciones de salud, 

seguridad y bienestar sean las adecuadas de tal manera que tanto los trabajadores como 

personas que no tengan vínculo laboral con la empresa estén a salvo. 

En tercer lugar, el proyecto se llevará a cabo bajo estándares de calidad del producto que 

permita crear satisfacción y seguridad en el consumidor final, asimismo para consolidar la 
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protección al consumidor, las máquinas usadas durante el proceso productivo contarán con 

certificados de operatividad, que en este caso SGS PERÚ será la empresa que certificará las 

máquinas mediante la inspección, verificación, pruebas y ensayos totalmente rigurosos y 

necesarios para garantizar la calidad y durabilidad del equipo usado. 

Por último, el producto desarrollado está hecho a base de material reciclado, por ello 

como empresa se amparará en la Ley Nº 2852/2017-CR, la cual es una ley que regula el uso de 

productos elaborados con materiales de un solo uso, con la finalidad de proteger la integridad 

y salud del consumidor, así como también la protección del medio ambiente y la salud pública. 

En el Perú se está dando una crisis política, en donde la corrupción y la delincuencia se 

apodera de la incertidumbre del país, en el gráfico podemos visualizar que más del 60% indica 

que la corrupción es la principal preocupación en el país (INEI, 2020). Además, la corrupción 

en este caso está vinculada al poder político (tráfico de influencias, cobro de porcentajes sobre 

contratos y licitaciones, malversaciones, descuentos compulsivos, entre otros), lo cual se ve a 

mayor detalle en la figura 4. 

Figura 4. Principales problemas del país 

Tomado de INEI 2020, figura 1 

En conclusión, los factores políticos afectan de manera indirecta a las empresas, pero se 

requiere tener un mayor poder de toma de decisiones para poder abrir las puertas a nuevas 

empresas que buscan oportunidades en el mercado peruano. 
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1.1.4. Factor sociocultural 

En la actualidad, la sociedad peruana está compuesta de costumbres, tradiciones, lenguas, 

códigos, normas diversas, lo cual se vuelve complicado para el gobierno, ya que al haber 

diversas culturas es posible que existan gustos diferentes en cuanto a la obtención de un 

producto, además también existen diferencias en cuanto a los ingresos que se pueda percibir 

según nivel socioeconómico. 

Según el contexto sociocultural que tiene Perú actualmente, se puede visualizar que ha 

sido afectado por la pandemia, ya que gran parte de la población estuvo expuesta a caer en la 

pobreza, debido a que no percibía ingresos durante los inicios de la pandemia por el alto índice 

de desempleo existente. Es por ello que la brecha entre la clase alta y la clase baja creció, ya 

que por un lado la clase alta pudo solventarse al comienzo con los ahorros que tenían, mientras 

que la clase baja dejo de percibir ingresos diarios y no contaba con ahorros suficientes para 

aguantar la crisis económica a causa de la pandemia. 

 En conclusión, actualmente el país está en un proceso de búsqueda de estabilidad 

política, económica y social, es importante que en el ámbito social se reduzca la brecha que se 

tienen entre clase alta y clase baja, ya que esto beneficiará al proyecto de tal manera que habrá 

mano de obra disponible, asimismo la demanda del mercado aumentará al existir la necesidad 

de adquirir el producto por ambas clases, esta reducción de brecha se puede lograr brindando 

las mismas oportunidades de empleo para ambas clases, en consecuencia, aumentando el índice 

de empleo en el país.   

1.2 Análisis del micro entorno 

El análisis del micro entorno se llevará a cabo bajo la herramienta más importante 

utilizada por Porter, es decir las 5 fuerzas de Porter desarrolladas en el libro de Estrategia 

Competitiva (PORTER, 2008). 
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1.2.1. Rivalidad entre competidores 

Actualmente, en el Perú no existen empresas formales que se dediquen a la reutilización 

de llantas en desuso para fabricar pisos de cauchos pigmentados; sin embargo, existen empresas 

que están ligadas directamente al reciclaje de residuos sólidos para la elaboración de nuevos 

productos, las cuales se mencionan a continuación: 

- Ikrea Perú es una empresa dedicada al reciclaje de residuos sólidos, entre ellos el más 

utilizado: las bolsas plásticas, utilizando la técnica de termofusión para poder obtener un 

material similar al “cuero tradicional/sintético”, lo que en la empresa se le denomina como 

“cuero de plástico reciclado”. 

- Ecoreso S.A.C es una empresa que se dedica al reciclaje de residuos metálicos tales como 

fierro, plomo, aluminio y cobre. La empresa tiene como objetivo la recuperación de los 

materiales en la manera de que el cliente se lo solicite. 

- Unga es una empresa dedicada al reciclaje de papel de manera artesanal y a partir de este 

material poder elaborar productos con papel reciclado tales como: artículos de oficina, 

decoración, Eco Merchandising, papelería ecológica, entre otros. La empresa tiene como 

objetivo reciclar y volver a dar vida a aquellos productos en desuso. 

En conclusión, se puede visualizar que las empresas que realizan actividad de reciclaje y 

reutilización, buscan darle un valor objetivo y económico a los productos que han sido 

desechados. Además, se considera que el nivel de rivalidad entre competidores es bajo, ya que 

la concientización que se tiene en el Perú sobre el medio ambiente, en especial sobre las 

actividades de reciclaje y reutilización que están en crecimiento recientemente, es por ello que 

se espera en un futuro cuando las personas sean conscientes del cuidado del medio ambiente, 

la rivalidad entre competidores sea alta. 
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1.2.2. Ingreso de nuevos competidores 

La introducción de pisos de caucho pigmentados hechos a base de llantas en desuso en 

el mercado peruano es reciente, por la cual se impulsará la importancia de contar con un 

producto que no solo brinde satisfacción al cliente por sus características, sino que a su vez le 

sume importancia a la sociedad sobre el cuidado del medio ambiente, por tanto, los factores 

que presentan trabas en el proceso dependen de: 

Existencia de barreras de entrada: Existe apoyo de parte del Ministerio del Medio ambiente 

lo cual permitirá tener más accesibilidad al mercado, asimismo existen leyes que regulan el 

tratamiento de residuos sólidos tales como la Ley N° 27314- Ley General de Residuos Sólidos. 

En conclusión, se podría decir que no existen barreras que puedan afectar el desarrollo de 

funciones de este tipo de empresas en el Perú, permitiendo el ingreso de nuevos competidores 

y el impacto sobre esta fuerza sea alto. 

Valor de Marca: Debido a que es un nuevo producto en el mercado, para la inserción del 

producto se debe invertir en publicidad y promoción. Asimismo, el proyecto pretende 

establecer y contar con acceso a canales de distribución en los cuales desarrollen y fomenten 

la relación entre el vendedor y el consumidor, teniendo una comunicación directa y permitiendo 

que nuevos competidores puedan ingresar con facilidad al mercado. 

Inversión: En este caso al ser una empresa que fomenta el uso de materiales reutilizados, no 

existe la necesidad de realizar muchas inversiones en el mercado para poder penetrar en él y 

competir con las empresas que llevan años en el mercado de venta de pisos de caucho, por lo 

tanto, ello conlleva a ser una empresa que requiere de una inversión baja para poder introducirse 

al mercado, causando que puedan ingresar varios competidores y el impacto sobre esta fuerza 

sea alto. 
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1.2.3. Rivalidad con productos sustitutos 

 

Actualmente, en el mercado peruano no existen productos con los cuales se podrá 

competir de manera directa, debido a que la mayoría de empresas no utilizan materiales 

reutilizables para la fabricación de pisos de caucho. En este caso al no tener competencia 

directa, se tomará en cuenta dos materiales que según sus características podrían ser 

comparados con el caucho reutilizado, los cuales se detallan a continuación: 

- Etilvinilacetato también conocido como goma EVA, es un polímero de tipo termoplástico, 

se caracteriza por ser muy liviano, lavable, no tóxico y fácil de pintar o pigmentar. Además, 

para garantizar el cumplimiento de los diferentes estándares de calidad que debe poseer el 

producto en beneficio del consumidor final, se tiene que es un material fácil de reciclar. 

- Polietileno es un polímero simple, además es uno de los plásticos más comunes debido a su 

bajo precio y simplicidad en la fabricación de productos relacionados al material, el plástico 

deriva del aceite o la vaselina, que a su vez lo hacen del petróleo, se puede afirmar que el 

plástico es sintético. A diferencia del caucho, el plástico no es un producto natural. 

 

En conclusión, la rivalidad con productos sustitutos será media; ya que, si bien los 

materiales detallados líneas arriba presentan características similares; sin embargo, no son 

opciones claras que promuevan el cuidado del medio ambiente. 

 

1.2.4. Poder de negociación del proveedor 

Actualmente en el Perú se cuenta con una cantidad significativa de empresas 

pertenecientes al parque automotor, lo cual a su vez genera mayor cantidad de llantas 

desechadas por año. Entre los proveedores de materia prima se puede encontrar empresas 

reencauchadoras, talleres mecánicos y usuarios de vehículos. 
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Por otro lado, el éxito de la negociación con los proveedores dependerá netamente de que 

el volumen de producción que tenga la empresa sea alto. Además, recalcar que es de suma 

importancia las condiciones del mercado, y también cuales sean las ofertas que el proveedor 

elegido posea con respecto a los otros proveedores. 

 

En conclusión, el poder de negociación con los proveedores es baja, ya que existe bajo 

interés en el recojo de residuos, debido a que no existe un proceso productivo definido sobre 

el tratamiento de residuos, causando que no se pueda generar valor económico para el vendedor 

y comprador a partir de ello. 

 

1.2.5. Poder de negociación del cliente 

El proyecto llevado a cabo genera valor agregado en el producto, y debido a que es un 

producto que reduce los índices de contaminación muy aparte de que posea características que 

lo diferencien de los demás productos en el mercado, tales como durabilidad, resistencia y la 

personalización del producto, el público objetivo serán las municipalidades distritales, colegios 

y gimnasios. Asimismo, se tiene la responsabilidad de garantizar un estándar internacional de 

gestión ambiental, que se estaría realizando bajo el adecuado reciclaje de llantas en desuso, 

generando valor agregado en el producto y cumpliendo lo que se rige según la norma ISO 

14000. Además, el producto tendrá un precio de introducción por m² menor del que 

actualmente se presenta en el mercado. A partir de ello se puede incentivar a los clientes a que 

puedan adquirir el producto, brindándoles información de cómo es que este favorece al medio 

ambiente. 

 

En conclusión, el poder de negociación con los clientes es alta, debido a que existen 

exigencias que las empresas deben cumplir según norma para introducir un producto de las 

características mencionadas al mercado, por lo cual es necesario que los proveedores también 
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puedan adaptarse a dichas exigencias; por lo tanto, el cliente podrá negociar en base al 

cumplimiento de las exigencias de las regulaciones de parte de la empresa y el proveedor. 

Además, el nivel de fidelización de las empresas en el mercado es bajo, ya que la mayoría de 

clientes no tienen compradores fijos, asimismo se visualizará un resumen de las 5 fuerzas en la 

tabla 1. 

 

Tabla 1. Conclusiones 5 Fuerzas de Porter 

 

El análisis de las Fuerzas de Porter da a conocer el grado de competencia que tendrá la 

empresa en la industria, así como también saber que tan atractivo será el producto para el 

mercado. Por otro lado, se podrá determinar una estrategia competitiva en base a lo analizado, 

pudiendo entrar a un proceso de toma de decisiones frente a lo concluido para cada fuerza en 

específico. 
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1.3. Objetivos y Estrategias Generales 

A continuación, se desarrollará y se ampliará el detalle de la misión, visión, análisis 

FODA (DAVID, 2008) y los objetivos específicos y generales para el proyecto. 

1.3.1. Misión 

Ser una empresa reconocida en la venta y fabricación de pisos de caucho pigmentados 

hechas a base de la reutilización de llantas en desuso, cumpliendo con las expectativas del estilo 

de vida del cliente, garantizando estándares de alta calidad e innovación y lo más importante 

protegiendo y cuidando el medio ambiente. 

1.3.2. Visión 

Lograr ser una empresa que se establezca dentro de las tres empresas con más ventas en 

el mercado de pisos de caucho pigmentado para el año 2025, generando satisfacción y 

cumpliendo las necesidades de los clientes en Lima Metropolitana. 

1.3.3. Análisis FODA 

Se desarrollará el análisis FODA correspondiente según la técnica propuesta por 

(DAVID, 2008) en la tabla 2: 
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Tabla 2. Matriz FODA 
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Para la evaluación de los factores externos (oportunidades y amenazas) y los factores 

internos (fortalezas y debilidades) se realizará la evaluación de los mismos mediante una matriz 

de enfrentamiento, asignándole puntaje y obteniendo pesos como resultado de la ponderación. 

Matriz EFE 

Para el análisis de la matriz de factores externos se utilizará la siguiente puntuación: 

                                              Tabla 3. Puntaje Matriz EFE 

 

 

 

  

Luego al tener los puntajes de la tabla anterior se procede a multiplicar por el peso de 

cada factor, la multiplicación del puntaje y el peso me da como resultado la ponderación, cuya 

suma en este caso es 3,05; a continuación, se muestra el detalle en la siguiente tabla: 

Tabla 4. Matriz EFE 

  

Matriz EFI 

Para el análisis de la matriz de factores internos se utilizará la siguiente puntuación: 

Tabla 5. Puntaje Matriz EFI 
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Luego al tener los puntajes de la tabla anterior se procede a multiplicar por el peso de 

cada factor, la multiplicación del puntaje y el peso me da como resultado la ponderación, cuya 

suma en este caso es 2,82; a continuación, se muestra el detalle en la siguiente tabla: 

Tabla 6. Matriz EFI 

                                               

Matriz Interna-Externa 

De acuerdo a los resultados obtenidos en la matriz de evaluación interna y externa, como 

una herramienta para determinar a qué dirección está orientada la estrategia de la empresa. 

 

 

 

 

 
              Figura 5. Matriz Interna-Externa 

 

Se visualiza que la intersección está en el cuadrante II, esto indica que las estrategias de 

la empresa deben estar centralizadas en penetrar el producto en el mercado resaltando que la 

materia prima contribuye en la reducción de la contaminación, ya que el producto estará hecho 
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a base de un material reciclado, dicha estrategia estaría orientada principalmente en el 

marketing y publicidad, lo cual permitirá que el producto se posicione y se expanda en el 

mercado de manera rápida. 

1.3.4. Objetivos estratégicos 

Los objetivos que la empresa plantea son los siguientes: 

- Mejorar continuamente en la personalización del producto según lo requiera el cliente. 

- Incrementar la participación en el mercado. 

- Ofrecer un producto que cumpla con las expectativas del cliente. 

- Aumentar los estándares de calidad en los procesos de la elaboración del producto. 

- Presentar el impacto ambiental positivo que genera utilizar como materia prima productos  

reutilizados. 

A continuación, se detallan las estrategias que ayudarán a conseguir los objetivos de la 

empresa: 

A. Estrategia competitiva 

La empresa mejorará la eficiencia de la producción en el tiempo mediante indicadores de 

producción, calidad y servicio, asimismo se podrá ampliar la gama de productos que podrán 

ser personalizados de acuerdo al gusto del cliente. 

B. Estrategia de posicionamiento 

La empresa usará diversas estrategias que permitirán adaptarse al mercado en el que se 

busca entrar para poder llevar de manera directa y satisfacer las necesidades del público 

objetivo, dichas estrategias serán detalladas más adelante. 

Se resaltarán las características principales del producto frente a los productos 

competidores existentes en el mercado, somos un producto que ofrece durabilidad, resistencia 
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y la oportunidad de que el producto pueda ser personalizado por el cliente. En base al beneficio 

y contribución con el país, el producto será desarrollado a base de llantas desechadas que serán 

reutilizadas, lo cual permitirá reducir los índices de contaminación presentes en el país, es por 

ello que mediante altos estándares de calidad y uso de insumos naturales se pretende ser la 

empresa líder en venta de pisos de caucho pigmentados hechas a base de la reutilización de 

llantas en desuso. 

Por último, se tendrá como principal aliado la concientización de temas ambientales en 

el país, ya que a medida que las industrias maduran y toman conciencia sobre los problemas de 

contaminación que se dan actualmente, trataran de apoyar más a empresas que vendan 

productos hechos a base de productos reutilizables por tanto la penetración del producto hacia 

el consumidor será más directa, incrementando la tasa de crecimiento anual de productividad 

en la empresa. El producto pretende posicionarse en el mercado mediante la diferenciación los 

tres primeros años y generar un crecimiento de al menos 35% en las ventas del quinto año con 

respecto al primer año. 

1.3.5. Objetivos económicos 

- Recuperar lo invertido en un plazo menor a los 5 años proyectados. 

- Generar un aumento en las ganancias de 3% por año, durante los 5 años proyectados. 

- Lograr un TIR que sea mayor al 20% en los próximos 5 años, el cual sea rentable y atractivo    

para la evaluación del proyecto. 
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2. Estudio de Mercado 

En el presente capítulo se podrá identificar el mercado objetivo al cual se pretende vender 

el producto y cubrir en los siguientes 5 años de horizonte, es decir saber cuáles serán los clientes 

a los que se piensa atender mediante los pisos de caucho pigmentados hechos a base de llantas 

reutilizables. 

 

Por otro lado, se realizará un análisis de la oferta y la demanda, en base a los datos 

recopilados de información primaria en este caso mediante una encuesta que contiene 

preguntas cuyas respuestas ayudarán a obtener la demanda del proyecto, es decir las ventas que 

se recibirán del proyecto en un futuro. Asimismo, el análisis permitirá determinar las 

propiedades y características del producto para su pronta comercialización y venta en las plazas 

asignadas ofreciendo promociones claves por el lanzamiento de los pisos de caucho 

pigmentados. 

 

2.1. El mercado 

Actualmente en el mercado, se encuentran empresas que representan competencia directa 

con el proyecto, debido a que son empresas que tienen el tienen el mismo objetivo del proyecto, 

en este caso la competencia fábrica pisos para la protección de espacios en base a materiales 

tales como: plástico, goma EVA, arcilla y entre otros. Sin embargo, ninguna promueve la 

reutilización de productos en desuso para poder fabricar sus productos. 

La goma EVA o Etilvinilacetato es un material que tiene varias propiedades que pueden 

ser aprovechadas para la fabricación de nuevos productos, en este caso en particular nos 

centraremos en los pisos de goma EVA, los cuales tienen un precio accesible, y son livianos.  
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El principal competidor dentro del mercado es Camiflex1, la empresa fabrica y ofrece un 

producto de calidad y duradero, también se encarga de personalizar los pisos de goma EVA 

según el requerimiento del cliente 

Se realizó una encuesta cuyo detalle y ficha técnica se muestra en los anexos. A 

continuación, para poder determinar la frecuencia en la que el producto sería comprado por el 

mercado objetivo se realizó la siguiente pregunta: ¿Con qué frecuencia compra usted pisos de 

caucho?, la pregunta se encuentra desarrollada en el Anexo A 2 del presente trabajo.  

 

 

 

 

 

 

 
Figura 6. Frecuencia de compra del producto 

Fuente: Encuesta realizada 

                                             

De la figura 6 se puede concluir que el 47,2% de los encuestados optaría por comprar el 

producto cada 24 meses. 

                          

2.2. El producto 

El producto ofrecido son pisos de caucho pigmentados, el cual es un producto que 

permite reducir los índices de contaminación, debido a que es un producto realizado en base a 

productos reutilizados, además es un producto innovador, ya que el producto puede ser 

personalizado de acuerdo al requerimiento del cliente. 

                                                      
1 Camiflex es una empresa peruana, dedicada a diseñar y crear productos de alta calidad a base de la goma EVA. 
2 La encuesta fue aplicada a gimnasios, colegios y municipalidades, la ficha técnica está adjunta en el anexo B. 
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Por otro lado, el producto tiene un tiempo de vida largo, esto se debe a las características 

y propiedades de la materia prima. Entre otras de las características, se sabe que el producto es 

resistente, esto se debe a que soporta bastante peso sobre la superficie y amortigua caídas de 

gran impacto. Asimismo, y no menos importante el cliente puede elegir las dimensiones del 

piso, de acuerdo al espacio que desea cubrir. 

 

Los pisos de caucho pigmentados se consideran como un producto aumentando, ya que 

cuenta con las características suficientes para superar las expectativas del consumidor, 

asimismo el producto ira adquiriendo valor para convertirse en el objeto favorito de los 

consumidores. 

 

 

 

 

 

Figura 7. Pisos de caucho pigmentados 

Tomado de Visión Técnica 

 

2.3. El consumidor 

El mercado consumidor está conformado por aquellas empresas que se preocupan por 

tener como política la durabilidad, resistencia y calidad del producto que ofrecen, así como 

también la protección del medio ambiente y que pretenden reducir los índices de contaminación 

mediante el uso de materiales reciclados. 

El perfil del consumidor es el que impulsa al mercado consumidor, es por ello que el 

producto va dirigido a los colegios (privados y públicos), municipalidades distritales y 

gimnasios pertenecientes a Lima Metropolitana, quienes se mantienen informados, 



25 
 

 

preocupados en usar productos que no dañen el medio ambiente y asimismo estén 

comprometidos con el desarrollo sostenible de la industria a la que pertenece. 

Por tanto, según el especialista de marketing Arellano, se desarrollan seis estilos de vida 

de los cuales dos de ellos se ajustan de manera adecuada a los consumidores finales del 

producto que la empresa ofrece (ARELLANO, 2018). En primer lugar, están los sofisticados, 

ya que son personas que están dispuestos a invertir en las nuevas tendencias que aparecen en 

el mercado, es decir que les gusta experimentar, por tanto, estarían dispuestos a sentirse mejor 

y llevar una mejor calidad de vida mediante el uso de productos reutilizados y reciclables que 

no dañen el medio ambiente. En segundo lugar, están las modernas quienes por su parte buscan 

reducir el tiempo y esfuerzo de compra, por tanto, buscan un producto de larga duración que 

les permita facilitar el uso del mismo. 

2.4. Análisis de la demanda 

A continuación, se realizarán los cálculos para hallar la demanda histórica y la demanda 

proyectada. 

2.4.1. Demanda histórica 

Partiendo del público objetivo que son los gimnasios, colegios y municipalidades, se 

tomaron datos en la encuesta realizada la cual se encuentra detalla en el Anexo A y Anexo B, 

a un nivel de confianza del 95%, un margen de error de 5% y con un tamaño de muestra de 72 

empresas, representados por personas relacionadas con el cliente final, asimismo el producto 

que se presenta no cuenta con suficiente información sobre el consumo, ya que es un producto 

relativamente nuevo en el mercado. Por lo tanto, para complementar la información secundaria 

que se tiene con respecto a la cantidad de empresas del rubro mencionado, se realizará una 

estimación de la demanda, por lo cual se tomará en cuenta los resultados obtenidos en la 

encuesta, en especial aquella pregunta en la cual se hace referencia sobre si el cliente estaría 

dispuesto a adquirir el producto o no, obteniéndose los siguientes resultados: 
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Espacio Muestral: 

Q: 95%= 0,95 

Z: 95%= 1,96 

Cantidad de gimnasios: 1818 gimnasios 

Cantidad de colegios: 7551 colegios 

Cantidad de Municipalidades de Lima: 50 municipalidades 

N: 1818+7551+50= 9419 

p: 5%= 0,05 

n= (1,96*1,96*0,05*0,95*9419) / ((0,05*0,05*(9419-1)) + 1.96*1.96*0,05*0,95) 

n= 72 

¿Estaría dispuesto a adquirir este producto? 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 8. Empresas dispuestas a comprar el producto 

Fuente: Encuesta realizada         

Por consiguiente, se considera como potencial cliente al 79,2% de los encuestados, este 

porcentaje es la cantidad de empresas que estarían dispuestas a comprar el producto. A 

continuación, se muestra la cantidad de clientes potenciales del año 2016 al año 2020. 
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Tabla 7. Cantidad de clientes potenciales del año 2016-2020 

 

 

 

 

 

Adicionalmente para el cálculo de los pronósticos de los siguientes años se empleó el 

método de Regresión Lineal, obteniéndose la siguiente ecuación:  

Y= 235,7 + 8 506,5*X 

R2 = 0,9889 

2.4.2. Proyección de la demanda 

Una vez obtenida la ecuación de regresión lineal, se pudo determinar la cantidad de 

clientes potenciales: gimnasios, colegios y municipalidades, para los siguientes años: 

Tabla 8. Cantidad de clientes potenciales proyectados: 2021-2025 

 

 

 

 

Se consideró que los factores tales como: las personas que desean adquirir el producto, 

el precio, y la frecuencia de consumo, variarían en lo más mínimo, por ello serán estacionales 

a lo largo de los 5 años proyectados (2021-2025). 

2.5 Análisis de la oferta  

Según el último informe del sector automotor realizado por la gerencia de estudios 

económicos de la Asociación Automotriz del Perú (AAP), se registró un crecimiento de más 

del 50% tanto para vehículos livianos, pesados y menores en el año 2021. Además, se sabe que 
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el uso de materia prima reciclada y reutilizable para la fabricación y producción de producto 

está teniendo mayor alcance y está siendo mejor visto dentro del mercado peruano; ya que, 

mediante la utilización de este producto, no solo protege su salud sino también protege el medio 

ambiente por ser un producto hecho de material reciclado. El producto a presentarse no tiene 

competidores directos, ya que si bien son empresas que producen el mismo producto, no 

utilizan materia prima reciclable, que contribuya con la reducción de los índices de 

contaminación del medio ambiente, actualmente estas empresas son los líderes en su rubro 

como es el caso de Rmd Perú y Zaneco Solutions. Cabe recalcar que se han tomado los 

competidores mencionados anteriormente por rango de precios que ofrecen por metro cuadro 

cuadrado de piso de caucho. A continuación, se describirá cada uno de ellos. 

 

- Rmd Perú: Es una empresa que tiene como principal objetivo fabricar, distribuir y 

comercializar productos para el deporte, parques infantiles y otras piezas de caucho, dentro 

de los cuales resalta como producto principal las losetas de caucho, la cual tiene como valor 

agregado la innovación y tecnología. Sus precios varían entre 125 y 140 soles por metros 

cuadrado de piso de caucho. 

 

- Zaneco Solutions: Es una empresa que brinda confort y seguridad a sus clientes mediante la 

fabricación y comercialización de losetas de caucho de alta calidad, sus principales clientes 

son los gimnasios, clubes deportivos, nidos y colegios. Sus precios varían 140 y 155 soles por 

metro cuadro de piso de caucho. 

 

Se concluye del análisis de la oferta de manera cualitativa; ya  que, no hay datos históricos 

de empresas en el Perú que vendan pisos de caucho pigmentados, sin embargo se cuenta con 

algunos datos cuantitativos, tales como el precio de las empresas mencionadas líneas arriba, 
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estos datos no son exactos para concluir un análisis de oferta, debido a que si bien fabrican 

pisos de caucho pigmentados, no las fabrican teniendo como base las llantas en desuso lo cual 

no garantiza un análisis de oferta adecuado. 

 

2.6 Demanda del proyecto 

A continuación, se realizarán los cálculos para hallar la demanda insatisfecha y la 

demanda para el proyecto. 

2.6.1 Demanda insatisfecha 

Para determinar la demanda insatisfecha se tendrá como base la cantidad de clientes 

potenciales, el porcentaje de clientes que desean adquirir el producto, entre otros factores que 

se detallan en la tabla 9; a continuación, se muestra el cálculo realizado para determinar la 

demanda insatisfecha en pisos de caucho en metros cuadrados determinada para los próximos 

5 años, donde: 

A: Cantidad de clientes potenciales (gimnasios, colegios y municipalidades). 

B: Cantidad de metros cuadrados que un cliente potencial compraría. 

C: Porcentaje de clientes potenciales que desean adquirir el producto. 

D: Porcentaje de clientes potenciales que comprarían pisos de caucho por un precio entre 120  

     y 140 soles. 

E: Cantidad de clientes potenciales que prefieren el producto y lo comprarían a un precio entre  

    120 y 140 soles. (el precio aumentará conforme al crecimiento de la demanda) 

F: Porcentaje de clientes que comprarían el producto cada 12 meses. 

G: Frecuencia de consumo anual (pisos de caucho/persona). 
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Tabla 9. Demanda insatisfecha (pisos de caucho en metros cuadrados) 

 

2.6.2 Demanda para el proyecto 

Para determinar la demanda para el proyecto se determinará la cantidad de clientes 

potenciales que no comprarían el producto, pero estarían dispuestos a cambiar por otro 

producto sobre la demanda del proyecto de los próximos 5 años, siendo esta cantidad el total 

de personas que estarían dispuestas a cambiar el producto que actualmente utilizan para cubrir 

su piso y a su vez no comprarían, la cantidad obtenida se calculó de la siguiente manera, donde: 

A: Cantidad de clientes potenciales (gimnasios, colegios y municipalidades). 

B: Cantidad de metros cuadrados que un cliente potencial compraría. 

C: Porcentaje de clientes potenciales que desean adquirir el producto. 

D: Cantidad de clientes potenciales que prefieren el producto y lo comprarían a un precio entre  

     120 y 140 soles. 

E: Porcentaje de clientes que cambiarían su decisión de compra. 

F: Cantidad de clientes potenciales que no comprarían, pero estarían dispuestos a cambiar por  

    otro producto. 
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Tabla 10. Cantidad de clientes potenciales que no comprarían el producto 

 

 

 

 

 

 

Se procede a calcular la cantidad del proyecto, multiplicando la cantidad de clientes 

potenciales que comprarían el producto con la cantidad de clientes potenciales que no 

comprarían el producto, pero estarían dispuesto a cambiar por otro producto. 

Donde: 

A: Cantidad de clientes potenciales que comprarían el producto (gimnasios, colegios y 

municipalidades). 

B: Cantidad de clientes potenciales que no comprarían el producto, pero estarían dispuestos a 

cambiar por otro producto. 

Tabla 11. Demanda para el proyecto (pisos de caucho en metros cuadrados) 

 

 

 

 

 

 

Debido a que no se cuentan con datos numéricos, se podría decir que, tomando en 

consideración la segmentación realizada para el proyecto en el punto 2.1 para el presente 

informe, el 2022 se tendrá una demanda para el proyecto de 162 958 metros cuadrados de pisos 

de caucho, y para los siguientes años estaría aumentando en un 2% aproximadamente; es por 

ello que se concluye en base a los datos calculados de que el producto tendrá gran oportunidad 
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para penetrar en el público objetivo, debido a la creciente intención de compra que tienen los 

clientes, asimismo se suma que el producto sea nuevo en el mercado y promueva reducir los 

índices de contaminación presentes actualmente; sin embargo, no podemos olvidar que debido 

a la escasa información disponible, este resultado es solo una estimación. 

2.7. Estrategias de mercadotecnia 

A continuación, se describirán las 4 estrategias de mercadotecnia, asimismo se mostrarán 

los resultados obtenidos de la encuesta respecto a cada estrategia. 

2.7.1. Producto 

Los pisos de caucho pigmentados atenderán primordialmente la necesidad de proteger el 

espacio designado, garantizando resistencia, calidad y durabilidad, sin embargo, brindará otras 

características que las complementarán, en este caso dichas características son provenientes del 

material del producto: 

- Es antideslizante, evita accidentes y caídas, puesto a que el material no resbala. 

- Es flexible, debido a que puede doblarse sin romperse, además posee una dureza elástica que 

alcanza los 68+/-5Shore A. 

- Es resistente al roce, no se agrieta fácilmente, presenta una resistencia a la tensión de 66 

kg/cm2. 

- Es resistente a altas temperaturas, soporta temperaturas bajas y altas sin perder sus 

características va desde -20°C a 70°C. 

 

Mediante la encuesta que realizó se preguntó si el público conoce de las propiedades del 

caucho con respecto a la protección de espacios mediante los pisos pigmentados, estos 

resultados se detallarán en los gráficos en base a la encuesta realizada, lo cual servirá como 

evidencia suficiente cual es el porcentaje de personas que conocen estas propiedades. 
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La primera pregunta servirá para determinar si es que el consumidor está informado sobre 

si el caucho es un material reutilizable o no.¿Sabía usted que el caucho es un material 

reutilizable? 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 9. Conocimiento del consumidor sobre el caucho 

Fuente: Encuesta realizada 

De la primera pregunta se puede concluir que el 78% de encuestados sabían que el caucho 

es un material reutilizable.     

La segunda pregunta sirvió para determinar si es que el consumidor sabe que el caucho 

es resistente y posee larga duración. 

¿Sabía usted que el caucho es resistente y de larga duración? 

 

 

 

 

 

 

 

                        Figura 10. Conocimiento del consumidor sobre las propiedades del caucho 

Fuente: Encuesta realizada 

De la segunda pregunta se puede concluir que el 82% de encuestados sabían que el 

caucho es un material resistente y de larga duración. 
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En general, se concluye que el consumidor posee los conocimientos que el producto 

pretende expresar al cliente y establecer una ventaja competitiva mediante la marca, por lo cual 

esto permitirá a la empresa llegar más rápido al cliente. Por otro lado, la empresa cree 

conveniente que el producto cuente con la información de las características que este brinda al 

cliente, es por ello que el producto al momento de ser comprado contará con un manual de 

indicaciones donde se brindará un breve detalle de los beneficios que ofrece el producto y el 

aporte que tiene para la reducción de los índices de contaminación. 

 

2.7.2. Plaza 

En este punto es importante detallar cuán importante es para el consumidor tener acceso 

a un lugar donde comprar el producto y saber dónde el cliente prefiere comprar el producto. 

Por otro lado, el proyecto planteará una estrategia que permitirá al consumidor acceder 

al producto y facilitar la compra del producto, mediante la distribución del producto en lugares 

de preferencia para el cliente. Asimismo, se tomó en cuenta el crecimiento del proyecto en los 

futuros años, ya que esto permitirá apuntar a distribuir el producto a otros puntos de ventas. 

Para ello se formula la siguiente pregunta: ¿Qué tan importante es para usted encontrar 

una tienda lo más cercana posible para comprar el producto? 

Figura 11. Importancia de conseguir una tienda lo más cerca posible 

Fuente: Encuesta realizada                                                                                                

De la figura 11, se concluye que para el cliente es importante conseguir una tienda lo más 

cercana posible para obtener el producto. 
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Es importante saber el lugar de preferencia del cliente para comprar el producto, por lo 

cual se realizó la siguiente pregunta: ¿En qué lugar le gustaría encontrar el producto? 

 

Figura 12. Lugar de preferencia para comprar el producto 

Fuente: Encuesta realizada                                                

De la figura 12, se concluye que al cliente le gustaría realizar la compra por internet, ya 

que el detalle y las especificaciones del producto estarían al detalle en la página web. 

2.7.3. Promoción y publicidad 

Para determinar la promoción y publicidad se tomó en cuenta al consumidor, es decir a 

las personas que usaran de manera directa el producto. 

Para ello, mediante la pregunta 13 de la encuesta realizada, se preguntó lo siguiente: ¿En 

qué red social les gustaría que anunciemos la ofertas y promociones de la empresa? teniendo 

como opción: Facebook, Instagram, pagina web y entre otros. En base a la pregunta realizada, 

se visualiza en la figura 13 que para las personas es importante en un 51% tener la posibilidad 

enterarse de las ofertas y promociones mediante la red social Instagram, por lo cual el proyecto 

apuntará a participar de manera activa en dicha red a fin de que los clientes estén enterados de 

las nuevas promociones y ofertas que tenga la empresa.          
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Figura 13. Opción ideal para el anuncio de ofertas y promociones 

Fuente: Encuesta realizada 

Promoción: Se utilizarán herramientas que permitan tener mayor conocimiento a las personas 

sobre la marca, y aumentar la presencia del producto en el mercado. Se plantearán las siguientes 

estrategias: 

- En Facebook e Instagram se sortearán pisos de caucho pigmentados, el sorteo será válido para 

personas que le den seguir a la página web del Facebook e Instagram, y a su vez etiqueten a 

sus amigos y compartan la publicación. 

- Se plantearán ofertas, tales como por la compra de más de 20m², se ofrece el servicio de 

instalación gratuito en el espacio especificado. 

-  Se ofrecerá delivery gratuito a zonas cercanas, en días festivos. 

Publicidad: Como recién está iniciando el proyecto, la empresa contará con bajo presupuesto, 

es por ello que se usará las redes sociales para dar a conocer el producto, mediante una página 

web y un perfil de empresa en Facebook e Instagram, en la cual se presentará el producto, 

dando a conocer las características de este y creando diferenciación entre los demás productos. 

- La página web, Facebook e Instagram informarán detalladamente del producto, por lo cual se 

especificará los beneficios, lugares de venta, entre otras ventajas competitivas 

complementarias. 
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- Se colgarán videos en los cuales se detallará el proceso productivo que lleve a cabo el 

proyecto, con el fin de que el cliente sienta confianza y cercanía con el producto. 

- Se colgarán imágenes de concientización, recalcando que el producto que se ofrece contribuye 

a la reducción de los índices de contaminación. 

Es importante saber cuál es el color de piso de caucho de preferencia para el cliente, por 

cual en la cuesta se realizó la siguiente pregunta: ¿De qué color le gustaría adquirir el piso de 

caucho?, el nivel de respuesta se visualizará en la figura 14. 

                                             Figura 14. Color de preferencia del producto 

Fuente: Encuesta realizada 

Se puede observar que el 63% de los clientes prefieren que los pisos de caucho sean de 

color negro, por lo cual es un dato interesante el cual no permite direccionar las ofertas y 

promociones que se puedan dar en las redes sociales en base al color de preferencia. 

2.7.4. Precio 

Para determinar el precio, se partirá desde el punto de que el producto es poco conocido 

en el mercado y no tiene competidores directos, por lo cual no se podrá tomar como referencia 

el precio de algún producto similar, por tanto, se tomarán en cuenta otros aspectos para 

determinar el precio de venta: 

- El costo de producción. 

- El margen de utilidad de la empresa. 
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- Las condiciones económicas del país, en base al sector que pertenece. 

- Demanda potencial del producto. 

- El precio de la competencia. 

Es importante saber que característica es la que valora el cliente al comprar el producto, 

por ello se realizó la siguiente pregunta en la encuesta: ¿Qué característica destaca al momento 

de realizar la compra? 

 

 

             

 

 

 

Figura 15. Característica que destaca el cliente al realizar la compra 

Fuente: Encuesta realizada 

De la figura 15, se puede concluir que la gran parte de los consumidores en un 44% del 

total, valorará más que el producto sea resistente, y como segunda opción que el producto tenga 

uso de larga duración. 

Por otro lado, en la encuesta se realizó la siguiente pregunta: Cual es el precio que estaría 

dispuesto a pagar por metro cuadrado de piso de caucho. 

 

            

     

 

 

     

Figura 16. Rango de precio que el cliente está dispuesto a pagar 

Fuente: Encuesta realizada 



39 
 

 

De la figura 16, se concluye que el 49% de los clientes estarían dispuestos a pagar desde 

120 soles hasta 140 soles, siendo este un valor referencial. Más adelante se determinará el 

precio de venta real tomando en consideración la estructura de costo del producto, el margen 

de utilidad desea por la empresa y el precio del mercado. 
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3. Disponibilidad de Insumos 

En el presente capítulo, se detallará las principales características y propiedades de la 

materia prima e insumos a utilizar para la obtención del producto final. Asimismo, determina 

la potencialidad y participación del proyecto dentro de la disponibilidad de insumos. 

 

3.1. Características Principales de la materia prima 

El componente principal de los neumáticos es el caucho, en donde se aloja la mayor 

cantidad de peso, asimismo la fabricación de los neumáticos está constituida por un 60% de 

caucho, obteniendo gran porcentaje de la producción anual de los neumáticos en base al caucho 

(UCR, 2016). 

Dentro de los tipos de caucho más utilizados en la fabricación de los neumáticos se 

encuentran: 

- Caucho natural: es el principal componente de las capas de la banda de rodamiento. 

- Caucho sintético: forma parte de los componentes de la parte de las bandas de neumáticos. 

Por otro lado; a continuación, se detalla la composición de los neumáticos: 

- Negro humo: forma pequeñas partículas de carbono, que permite aumentar la dureza, 

consistencia y resistencia, evitando el desgate rápido de la llanta. 

- Material textil y acero: Son materiales que fortalecen la llanta, aportando resistencia. 

- Azufre: sirve para vulcanizar y curar el jebe, y convertir la llanta en un producto que pueda 

utilizarse. 

- Óxido de zinc: Se usa como aditivo y actúa como catalizador. 

- Otros componentes: antioxidantes y adhesivos. 
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 Tabla 12. Composición de las llantas de carro y de camión 

 

 

 

 

 

 

 

Tomado de Universidad de Costa Rica 2016:1, figura 1 

 

A continuación, en la tabla 13 se mostrarán las principales características físicas de la 

materia prima: 

                                               Tabla 13. Características físicas de la materia prima 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tomado de Página Web “Propiedades de caucho y plástico” 

                         

3.2. Potencialidad del recurso en la zona de influencia del proyecto 

Actualmente en el Perú solamente se reciclan y se reutilizan el 1,9% del total de los 

residuos sólidos, por lo tanto, hay gran oportunidad en el mercado para poder aumentar dicho 

porcentaje. Asimismo, la concientización juega un factor clave para la potencialidad del 
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recurso, ya que mientras mayor cantidad de empresas sean conscientes del reciclaje y la 

reutilización, mayor será la cantidad de materia prima distribuida a las empresas que se dedican 

a fabricar productos teniendo como recurso principal el caucho. 

 

Por otro lado, las empresas reencauchadoras juegan un rol importante, ya que serán las 

encargadas de recoger las llantas en desuso, actualmente se cuenta con 84 empresas 

reencauchadoras en Lima Metropolitana, lo cual indica que se tendrá gran cantidad de materia 

prima a disposición para poder satisfacer la necesidad del cliente y poder tener mayor capacidad 

de negociación con los proveedores. 

 

Según la Asociación Automotriz del Perú los autos deberían cambiar sus llantas en 

promedio cada 5 años, se tiene que a nivel de Lima Metropolitana la cantidad de llantas en el 

2016 fue de 175 480 vehículos, se sabe que cada vehículo tiene 4 llantas, por lo tanto, sería 

equivalente a 701 920 llantas, además se sabe que una llanta de peso liviano equivale a 8,6 kg, 

es decir la cantidad de llantas en peso (kg) es de 6 036 512 kg. 

Por otro lado, el porcentaje de la composición de caucho en un metro cuadrado equivale 

a 41%; en conclusión, la cantidad utilizada en el 2021 es de 2 474 969 kg de caucho. 

3.3. Participación del proyecto dentro de la disponibilidad de insumos 

Para poder determinar la participación del proyecto dentro de la disponibilidad e 

insumos, se menciona la conclusión que se llegó en base a la investigación realiza, en la que se 

encontró que existe una relación directa entre el sector automotor y la disponibilidad de materia 

prima, que en este caso serían las llantas en desuso. 

Por otro lado, con respecto al sector automotor es recomendable hacer la distinción en 

cuanto al tipo de vehículos: vehículos livianos, vehículos pesados y vehículos menores; a 

continuación, se explica el detalle: 
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- Vehículos livianos: Dentro de los vehículos livianos están considerados: automóvil SW, autos 

  pick up, furgonetas y SUV. En el periodo enero-mayo de 2021 se vendieron 59 937 unidades, 

  mayor en 73,2% respecto al registrado en similar lapso del 2020. 

- Vehículos pesados: Dentro de los vehículos pesados están considerados: camiones, minibús   

  y ómnibus. En el lapso enero-mayo de 2021 se comercializaron 6 911 unidades, cifra superior  

  en 121,2% al observado en igual periodo de 2020. 

- Vehículos menores: Dentro de los vehículos pesados están considerados: motos y trimotos.En   

  el periodo enero-mayo de 2021 se vendieron 177 912 unidades, número mayor en 194,2% en  

  comparación al registrado en igual lapso del 2020. 

 

Por último, podríamos decir que la participación del proyecto dentro de la disponibilidad 

de insumos es alta. Por otro lado, del capítulo anterior se sabe que la demanda del proyecto que 

se tiene al cierre del 2021 es de 157 771 pisos de caucho, además se sabe que la cantidad 

disponible es de 1 635 911 pisos de caucho. En conclusión, se tiene que el porcentaje de 

participación del proyecto dentro de la disponibilidad de insumos es 9,6%. 

Fórmula= cantidad potencial/cantidad disponible= 157 771 pisos/1 635 911 pisos = 9,6%. 

3.4. Costos de la materia prima e insumos en general 

Para el desarrollo de los pisos de caucho pigmentados, se detallará a continuación en la 

tabla 14 la cantidad y el costo de la materia prima e insumos a utilizar: 

Tabla 14. Costo de la materia prima e insumo 

 

Tomado de Página Web “Propiedades de caucho y plástico” 
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4. Estudio Técnico 

En este capítulo se definirá la localización y el tamaño de la planta, así como también se 

determinarán los procesos productivos que se llevarán a cabo en el proyecto. Asimismo, se 

precisará la implementación de equipos necesarios para la fabricación de pisos de caucho 

pigmentados y los requerimientos de cada proceso que se llevará a cabo. 

 

Previamente se definió que el proyecto tendrá ubicación en Lima metropolitana, debido 

a que la mayor cantidad de reencauchadoras se encuentran quienes son los principales 

encargados de abastecer de materia prima a la empresa. Por otro lado, lo clientes potenciales 

del proyecto que en este caso son: municipalidades, gimnasios y colegios se presentan en mayor 

cantidad a nivel de Lima Metropolitana. 

 

4.1 Localización  

 
Se determinará la ubicación óptima del proyecto mediante factores que serán analizados 

por una matriz de enfrentamiento, en consecuencia, se utilizará el método de ranking de 

factores (EUGENE BENGE, 1926) para el análisis de localización, tanto como para macro 

localización, como también para micro localización. 

 
 

4.1.1 Análisis de la macro localización 

 

A continuación, se detallarán los factores relevantes que son tomados en cuanta para 

obtener la óptima macro localización: 

 

A. Proximidad a la materia prima 

 

Las reencauchadoras serán las principales abastecedoras de materia prima para el 

proyecto, por ello es importante la cercanía de la planta con las reencauchadoras, se cuenta con 
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84 reencauchadoras de las cuales en su mayoría se encuentran distribuidas de la siguiente 

manera a nivel de Lima Metropolitana: 20 reencauchadoras en el distrito de la victoria, 12 

reencauchadoras en el distrito de Santiago de Surco, 11 reencauchadoras en el distrito de 

Surquillo y 11 reencauchadoras en el distrito de cercado de lima, y las 30 reencauchadoras 

restantes en otros distritos. 

Tabla 15. Cantidad de reencauchadoras en Lima Metropolitana 

 

 

 

 

 

Tomado de Página Web “Páginas Amarillas” 

 

B. Precio del terreno 

 

El costo de adquirir el terreno es uno de los costos más representativos para el proyecto, 

por lo cual el tener un terreno adecuado y con los requerimientos físicos necesarios garantizará 

el correcto rumbo del proyecto (EVOLTA, 2021). Se realizó el análisis correspondiente de los 

4 distritos elegidos en base al factor de proximidad a la materia prima, y se tienen los siguientes 

datos en base al costo por metro cuadro de cada distrito: 

Tabla 16. Costo por metro cuadrado por distrito 

 

 

 

Tomado de Página Web “Evolta” 

C. Precio de servicios básicos 

 

Para poder realizar los procesos productivos con total normalidad y tener un ambiente 

laboral cómodo y adecuado para el trabajador, se necesita mantener el servicio de luz, agua y 

desagüe de manera permanente, además para el correcto funcionamiento de las máquinas son 
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prescindibles dichos tres servicios mencionados, ya que los procesos productivos que se 

llevarán a cabo para el proyecto así lo requieren, es por ello que se realizó el análisis 

correspondiente en base a los 4 distritos elegidos mediante el factor de proximidad a la materia 

prima y se tienen que las tarifas de los distritos son similares.  

 

Del análisis realizado, se concluye que el factor de precio de servicios básicos es un factor 

no relevante. 

 

D. Accesibilidad a vías de comunicación 

 

En este factor se evalúa la facilidad para acceder al terreno, es decir, si es que la ubicación 

del terreno tiene acceso a las avenidas principales. Se realizó el análisis correspondiente en 

base a los 4 distritos elegidos mediante el factor de proximidad a la materia y a continuación 

se detallan los accesos a vías de comunicación que tiene cada distrito: 

 

Tabla 17. Accesos a vías principales según distrito 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tomado de Google Maps 
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E. Proximidad a los puntos de venta 

 

Los puntos de venta donde se venderán los pisos de caucho pigmentados deben ubicarse 

cerca de la zona donde se llevarán los procesos productivos, para así poder disminuir los costos 

de logística de salida, cabe resaltar de que las zonas industriales están alejadas de los centros 

comerciales donde se venderá el producto. Actualmente a nivel de Lima metropolitana se 

cuenta con 55 centros comerciales (Perú Retail, 2021), en base a ello se realizó el análisis 

correspondiente en base a los 4 distritos elegidos para terminar la cantidad de centros 

comerciales que se tiene por cada distrito: 

Tabla 18. Cantidad de centros comerciales por distrito 

 

 

 

 

Tomado de Página Web “Perú Retail” 

 

A continuación, se procederá a elaborar un ranking con los factores de localización 

descritos, la tabla muestra la asignación de una letra a cada factor de localización. 

 

Tabla 19. Asignación de una letra a cada factor de localización 

 

 

 

 

 

 

 

A continuación, se analizará la importancia que representa cada uno de los factores 

descritos previamente y se le asignará una ponderación para cada una, por lo cual se tomará en 

cuenta los procesos productivos que se realizarán en la planta, así como también la proyección 
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del proyecto en unos años más. Con los criterios descritos se procederá a usar la matriz de 

enfrentamiento que se encuentra en la tabla 20: 

Tabla 20. Matriz de enfrentamiento entre cada uno de los factores de macro localización 

  

 

 

 

 

 

Siguiendo con el análisis realizado previamente, en base a los 4 distritos más 

representativos los cuales son: La Victoria, Santiago de Surco, Surquillo y Cercado de Lima. 

Para la calificación se utilizará la siguiente tabla: 

Tabla 21. Puntaje de calificación para la macro localización 

 

  

 

Luego se procede a evaluar la relación entre cada factor y la localidad correspondiente, 

mediante la multiplicación de la ponderación y calificación asignada a cada factor. La tabla 

muestra la sumatoria de los puntajes para cada alternativa evaluada. 

Tabla 22. Ranking de Factores macro localización 
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La óptima macro localización sería el distrito de La Victoria, ya que como se muestra en 

la tabla obtuvo mayor puntaje que la demás, considerando que los factores más influyentes 

fueron proximidad a la materia prima, precio del terreno y accesibilidad a las vías de 

comunicación.  

 

4.1.2 Análisis de la micro localización  

 

Se tomó como mejor distrito para la ubicación más óptima de la planta al distrito de La 

Victoria, dentro del distrito elegido se procederá a detallar los factores más relevantes para 

encontrar la ubicación exacta a elegir: 

Tabla 23. Opciones de Localización 

 

 

 

 

 

A continuación, se procederá a detallar los factores en base a las cuatro opciones 

definidas: 

A. Disponibilidad de locales 

 

Se realizó el análisis correspondiente para cada opción detallada en el cuadro anterior, se 

evaluó para cada una de las 4 opciones la cantidad disponible de terrenos de 1000 metros 

cuadrados (URBANIA, 2022): 

Tabla 24. Cantidad de locales disponibles por ubicación 
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B. Precio del terreno  

 

El costo de adquirir el terreno es uno de los costos más representativos para el proyecto, 

por lo cual el tener un terreno adecuado y con los requerimientos físicos necesarios garantizará 

el correcto rumbo del proyecto (MUNICIPALIDAD DE LA VICTORIA, 2021). Se realizó el 

análisis correspondiente en base a las 4 opciones que se tiene para el distrito elegido; a 

continuación, se presenta el precio por metro cuadrado para cada opción: 

Tabla 25. Costo por metro cuadrado según ubicación 

 

 

 

 

Tomado de Página Web “Municipalidad de La Victoria” 

 

A continuación, se procederá a elaborar un ranking con los factores de localización 

descritos, la tabla muestra la asignación de una letra a cada factor de localización. 

Tabla 26. Asignación de una letra a cada factor de micro localización 

 

 

 

 

A continuación, se analizará la importancia que representa cada uno de los factores 

descritos previamente y se le asignará una ponderación para cada una, por lo cual se tomará en 

cuenta los procesos productivos que se realizarán en la planta, así como también la dimensión 

de la planta. Con los criterios descritos se procederá a usar la matriz de enfrentamiento que se 

encuentra en la tabla 26: 
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Tabla 27. Matriz de enfrentamiento entre cada uno de los factores de micro localización 

 

 

 

 

Siguiendo con el análisis realizado previamente, se escogerán 4 opciones de localización 

de planta más representativas, las cuales fueron detalladas anteriormente. Para la calificación 

se utilizará la siguiente tabla: 

Tabla 28. Puntaje de calificación para la micro localización 

 

 

 

 

Luego se procede a evaluar la relación entre cada factor y la localidad correspondiente, 

mediante la multiplicación de la ponderación y calificación asignada a cada factor. La tabla 

muestra la sumatoria de los puntajes para cada alternativa evaluada. 

Tabla 29. Ranking de Factores macro localización 

 

La óptima micro localización sería La Opción 2: Avenida San Pablo, ya que como se 

muestra en la tabla obtuvo mayor puntaje, considerando que los factores más influyentes fueron 

el precio del terreno, y la disponibilidad de locales, a continuación, en la figura 18 se muestra 

la ubicación exacta. 
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Figura 18. Cantidad de centros comerciales por distrito 

Tomado de Google Maps 

 

4.2 Tamaño de planta 

Para poder determinar el tamaño de planta se realizarán aproximaciones, en la cual se 

detallarán factores que estén directamente relacionados con el tamaño de planta. 

Se procederá a escoger una planta la cual cumpla con la demanda prevista hallada en la 

demanda de proyecto, asimismo se tomará en cuenta la tecnología y equipos a utilizar durante 

el proceso productivo, por lo cual se sabe que inicialmente se contará con cuellos de botella y 

capacidad de trabajo ociosa, pudiendo más adelante eliminar y optimizar la capacidad de planta 

con la que se cuenta.  

A. Relación tamaño–demanda del proyecto 

El tamaño de la plata se analizará en base a los pronósticos de la demanda del proyecto 

hallados en el capítulo anterior, el volumen máximo que se tomará durante los próximos 5 años 

será de 174 303 pisos de caucho en metros cuadrados por año, dicha cantidad representa el 

tamaño máximo que puede tener la planta, y la información obtenida se puede visualizar en la 

tabla 11. 
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B. Relación tamaño–tecnología y equipos 

Los equipos y tecnología a utilizar en el proyecto, está compuesta principalmente por 

siete máquinas, la cuales son: Mezcladora, Vulcanizadora, Trituradora, Granuladora, 

Separadora Magnética, Empaquetadora. Se realizará calculara la capacidad de la planta 

teniendo en cuenta la maquinaria existente y disponible en el mercado, para realizar el cálculo 

se tendrán las siguientes consideraciones: 

- El porcentaje de eficiencia de las máquinas es de 90%. 

- El porcentaje de utilización de las máquinas es de 95%. 

- La planta contará con un horario de 24 días laborables al mes, con 2 turnos de 8 horas 

Tabla 30. Capacidad de la maquinaria para el proceso productivo 

 

De la tabla anterior se puede observar que el cuello de botella lo genera la máquina 

trituradora ya que es la que menor capacidad real (t/h), es por ello que la operación que se lleve 

con dicha maquinaria será la que definirá la activad de la planta.  

Se mostrará un cuadro comparativo donde se mostrará el monto a invertir, en base a la 

capacidad de producción de pisos de caucho en metros cuadrados: 

 

 

 



54 
 

 

Tabla 31. Capacidad de producción 

 

 

 

 

Tomado de Página Web “Alibaba-precios de máquinas” 

 

C. Relación tamaño-inversión 

Considerando que, al tener una mayor cantidad de producción, la inversión será mayor, 

se procede a calcular un indicador que permita observar lo mencionado. Además, se sabe que 

los socios financiaran el proyecto con el monto disponible de 360 000 soles. 

Tabla 32. Financiamiento de los socios según la capacidad de producción 

 

 

 

 

D. Relación tamaño-punto de equilibrio 

Se realizará el cálculo del punto de equilibrio con los siguientes datos definidos para el 

proyecto: 

Tabla 33. Conceptos para hallar el punto de equilibrio 

 

 

 

 

Fórmula: 

Qeq= Costo fijo total (CF) / Margen de contribución unitario (MCu)            
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Qeq= 54 258 pisos de caucho en metros cuadrados 

Por lo tanto, el nivel de producción donde la utilidad es cero se alcanzará vendiendo        

54 258 pisos de caucho en metros cuadrados. 

Selección del tamaño de planta: 

En base a los criterios detallados anteriormente, se concluye que el tamaño de planta 

tendría las siguientes especificaciones: 

Tabla 34. Factores para seleccionar el tamaño de planta 

 

 

 

 

 

 

 

En conclusión, el tamaño adecuado de planta para el proyecto estará condicionado a la 

siguiente premisa: La planta tendrá la capacidad máxima posible de la demanda 

correspondiente al año 5 del proyecto, es decir 174 303 pisos de caucho en metros cuadrados. 

 

4.3 Proceso Productivo 

A continuación, se detallará el proceso productivo para la fabricación de pisos de caucho 

pigmentados hechos a base de llantas recicladas. 

4.3.1. Descripción del proceso productivo  

A. Recepción de materia prima 

Se recepciona la materia prima, que para este proyecto son las llantas recicladas, es decir 

aquellas llantas que son desechadas porque ya no cumplen su función en el vehículo, la materia 
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prima llega a la planta mediante camiones que previamente recogieron las llantas de los locales 

de los proveedores. 

                    

       

 

 

 

 

 

Figura 19. Recepción de materia prima 

Tomado de “Línea de producción de caucho y polvo”, por Beston (España), 2021. 

 

 

B. Triturado 

Las llantas son transportadas hacia la máquina trituradora, la máquina que se utilizará para el 

proyecto tiene cuchillas móviles gruesas y pesadas, alta eficiencia de trituración, las cuchillas 

están fundidas en acero aleado, la máquina trituradora mencionada cumple la función de 

romper las llantas en bloques pequeños con las siguientes medidas: 50 mm x 50 mm. 

Figura 20. Triturado de llantas 

Tomado de “Línea de producción de caucho y polvo”, por Beston (España), 2021. 
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C. Granulado 

Luego de tener los pedazos de caucho obtenidos en el proceso anterior de trituración, 

pasan a una prensa granuladora para poder obtener un tamaño aún más pequeño de los granos 

de caucho. En este proceso se pueden obtener granos de caucho de entre 1mm a 5mm. Además, 

esta operación facilitará la separación de la parte textil que tienen las llantas y la parte de acero 

que posee. 

 

 

 

 

 

Figura 21. Granulado de caucho 

Tomado de “Línea de producción de caucho y polvo”, por Beston (España), 2021. 

 

D. Separación del acero (desmetalizado) 

Lo que se busca en este proceso, es remover la mayor cantidad de acero mediante el 

separador magnético, se separará el 99% del acero presente en las llantas; en consecuencia, 

mediante una banda transportadora el acero que fue removido se dirigirá hacia la zona de 

desperdicios. 

 

 

 

 

Figura 22. Separación del acero 

Tomado de “Línea de producción de caucho y polvo”, por Beston (España), 2021. 
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E. Mezclar materiales 

En este proceso, ingresan los granos de caucho reciclados, se vierte la resina de 

poliuretano líquida al barril de la mezcla, y por último ingresa el colorante o pigmento 

inorgánico. Luego, se programa la duración de mezclado a 5 minutos y a una velocidad media, 

y se presiona el botón de inicio, al término del tiempo programado la máquina emitirá un 

sonido, lo cual indicará el fin de la mezcla. 

 

 

 

 

Figura 23. Mezcla de materiales 

Tomado de “Línea de producción de caucho y polvo”, por Beston (España), 2021. 
 

F. Vulcanizar pisos de caucho reciclado 

Se toma el molde con la mezcla de la materia prima y los insumos, para luego 

introducirlos en la vulcanizadora, luego se fija una temperatura de 100°C y se coloca un tiempo 

de 5 minutos. Por último, se presiona el botón de inicio y al término del tiempo programado la 

máquina emitirá un sonido, lo cual indicará el fin de la mezcla. 

  

 

 

Figura 24. Vulcanizado del molde de piso de caucho 

Tomado de “Línea de producción de caucho y polvo”, por Beston (España), 2021. 
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G. Verificar calidad y consistencia del piso de caucho reciclado 

Se toman los pisos de caucho resultante del proceso anterior y se coloca en un banco de 

enfriado, donde se esperará alrededor de 30 minutos, luego se saca el piso de caucho reciclado 

en frío y se inspecciona el piso de caucho a fin de detectar deformidades. En caso se detecte 

que el piso es inconsistente, se procederá a triturar el piso de caucho, y en el caso el piso sea 

consistente pasará a empaquetarse el producto. 

 

 

 

 

Figura 25. Verificar calidad del producto 

Tomado de “Línea de producción de caucho y polvo”, por Beston (España), 2021. 

 

I. Empaquetar pisos de caucho 

Se procede a empaquetar los pisos de caucho en cajas de cartón prestablecidas, la 

empaquetadora cumple la función de controlar el convertidor de doble frecuencia, la longitud 

del paquete se cortará inmediatamente una vez que se ajuste, el ajuste no es necesario, luego se 

coloca el zuncho alrededor de la caja de cartón que contiene los pisos de caucho pigmentados. 

 

 

 

 

Figura 26. Empaquetar pisos de caucho 

Tomado de “Línea de producción de caucho y polvo”, por Beston (España), 2021. 
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J. Colocar pisos de caucho en almacén de productos terminados 

Se colocan las cajas de pisos de caucho reciclado en los espacios destinados en el almacén 

de producto terminado. 

Figura 27. Colocar producto final en el almacén de productos terminados 

Tomado de “Línea de producción de caucho y polvo”, por Beston (España), 2021. 

 

4.3.2. Cursograma Analítico  

A continuación, en la figura 28 se mostrará el cursograma analítico, según el flujo del proceso 

productivo descrito anteriormente. 
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Figura 28. Cursograma Analítico 

4.3.3. Diagrama de flujo del proceso  

A continuación, en la figura 29 se mostrará el diagrama de flujo del proceso productivo 

descrito anteriormente. 



62 
 

 

Figura 29. Flujo de proceso de producción 

 

Figura 30. Diagrama del proceso productivo 
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4.4 Maquinarias y equipos 

A continuación, se hará una descripción de las máquinas que se utilizarán en el proceso 

productivo para la fabricación de pisos de caucho pigmentados. 

4.4.1. Maquinaria 

Se mostrarán la máquina que se utilizarán en el área de producción para los procesos 

productivos; a continuación, se detalla la máquina correspondiente y las especificaciones de 

las mismas: 

Trituradora: 

Tabla 35. Especificaciones de la máquina trituradora 

                                  

 

 

 

 

 

 

 

Figura 31. Máquina trituradora 

Tomado de Maquinaria Shuguang 
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Granuladora: 

Tabla 36. Especificaciones de la máquina granuladora 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 32. Máquina granuladora 

Tomado de Maquinaria Kowloon 

 

Separadora magnética: 

Tabla 37. Especificaciones de la máquina separadora magnética 
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Figura 33. Máquina separadora magnética 

Tomado de Maquinaria JSYY 

 

Mezcladora: 

Tabla 38. Especificaciones de la máquina mezcladora 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 34. Máquina mezcladora 

Tomado de Maquinaria Jucai 

 



66 
 

 

Vulcanizadora: 

Tabla 39. Especificaciones de la máquina vulcanizadora 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 35. Máquina vulcanizadora 

Tomado de Maquinaria Huacheng 

 

Empaquetadora: 

Tabla 40. Especificaciones de la máquina empaquetadora 
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Figura 36. Máquina Empaquetadora 

Tomado de Maquinaria Wanhe 

 

4.4.2. Equipos para oficinas y áreas productivas 

Equipos para los procesos productivos 

Se detallarán los equipos necesarios para las actividades relacionadas a los procesos 

productivos del proyecto: 

Tabla 41. Equipos para los procesos productivos 

 

 

 

 

 

 

 

Equipos para oficina y comedor 

Se detallarán los equipos y muebles necesarios para las áreas de oficina y comedor:                               
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Tabla 42. Equipos para oficina y comedor 

 

 

 

 

 

 

Equipos electrónicos 

Se detallarán los equipos electrónicos que podrán usar los trabajadores tanto de las áreas 

productivas, como también de las áreas administrativas: 

Tabla 43. Equipos electrónicos 

 

 

 

 

 

4.5 Capacidad instalada 

4.5.1. Balance de línea 

Para determinar la cantidad de máquinas necesarias para realizar los procesos 

productivos, se realizó un balance de línea, el cual nos indicará cuantas máquinas se requerirá 

para cada operación correspondientemente, el grado de utilización de las máquinas dependerá 

netamente de los procesos de producción que tiene la planta, el detalle se visualiza en la tabla 

44. 
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Tabla 44. Balance de línea 

 

Del balance de línea se concluye que se necesitaran 6 máquinas en total, 1 para cada 

operación del proceso productivo. 

4.5.2. Eficiencia de la línea 

Para los procesos se manejará una eficiencia del 90% y una utilización del 95%, además 

en base al tiempo total ajustado de 5,13 minutos y la cantidad de estaciones propuestas que son 

6, se determinará la eficiencia de la línea para cada proceso, teniendo al 100% la máquina que 

representa el cuello de botella en el proceso productivo, en este caso es la trituradora. 

Tabla 45. Eficiencia de línea 

 

 

 

 

 

 

4.5.3. Determinación del cuello de botella 

Dentro del proceso producto, se encontró que la operación considera como cuello de 

botella es la operación de triturado, es la parte donde inicia el proceso productivo y da pase a 
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las siguientes operaciones, se plantea aumentar la cantidad de máquinas en dicho proceso a fin 

de poder generar más producto durante el proceso. 

4.6 Calidad total 

4.6.1. Importancia de la cultura de la calidad 

En el proyecto la cultura de la calidad juega un rol importante, ya que el producto está 

orientado a alcanzar los más altos estándares de calidad durante el proceso productivo, es por 

ellos que los insumos y la materia prima utiliza debe cumplir con las especificaciones definidas 

según norma, asimismo durante el proceso productivo se hace una verificación y control de 

calidad del producto antes de avanzar con el empaquetado del producto, dicho control de 

calidad permite definir si es que el producto cumple con la consistencia solicitada por el cliente 

final o no. 

Por otro lado, el conservar una cultura de calidad para la fabricación del producto, 

generará que el proceso vaya teniendo mejora continua en sus procesos, buscando la eficiencia 

operativa durante cada uno de los procesos llevados a cabo, así como la satisfacción de los 

clientes, dándole un valor agregado en el producto que se ofrecerá 

4.6.2. Sistema de calidad 

Los sistemas de calidad permitirán al proyecto cumplir con los requerimientos acordados 

con los clientes sobre la calidad que brindará el producto final, a través de un mejor manejo, 

control, planeamiento y mejora ordenada del proceso llevado a cabo para la obtención los pisos 

de caucho pigmentados. 

Para el proyecto se utilizarán todos los sistemas que rigen bajo la norma ISO, dentro de 

las cuales se describirán las más importantes a continuación. 

- ISO 9001:2015-Sistemas de Gestión de la Calidad: Requisitos. 
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- ISO 9004:2009- Sistemas de Gestión de la Calidad: Directrices para la mejora del desempeño. 

De esta manera el proyecto tendrá de forma específica la manera en como deberá de 

operar los estándares de calidad, tiempos de entrega y niveles de servicio dentro de la 

organización.  

4.7 Impacto ambiental 

Se analizará la matriz ira para evaluar los impactos ambientales que generaran los 

procesos productos de la empresa, lo cual es muy importante ya que existen leyes que regulan 

y gestionan las actividades ambientes que posee cada empresa. 

Para la elaboración de la matriz de Riesgo Ambiental (IRA) (CHAUVET, BELLO, BARNES 

Y ALBARRACIÓN, 2014) se debes seguir los siguientes pasos: 

Paso 1: Identificar los aspectos e impactos de la empresa. Para estos fines se debe buscar dentro 

de un enfoque a procesos.  

Paso 2: Registrar en una matriz el proceso correspondiente y la actividad que genera el impacto 

ambiental. 

Paso 3: Evaluar el riesgo en una tabla que identifique el riesgo significativo. 

IRA= (AL + IF + IC) X IS 

Donde: 

- AL= Alcance. 

- IF= Índice de frecuencia. 

- IC= Índice de control. 

- IS= Índice de severidad. 
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- IRA= Índice de riesgo ambiental. 

La matriz IRA se mostrará en el Anexo C. 

4.8 Seguridad e higiene industrial 

Para el proyecto, la seguridad e higiene industrial es un punto importante, debido a que 

el objetivo como empresa de cara a los procesos productivos que se tienen, es poder proteger 

la vida y preservar el bienestar de la salud del trabajador, y la integridad física de los 

trabajadores orientados a la prevención de accidentes y reducción de actos inseguros en los 

puestos de trabajo. 

Por último, como empresa se ofrecerá un listado de productos para la seguridad e higiene 

en la empresa, ya que se sigue una serie de procesos productivos para llegar al producto final 

y se requiere que los operarios cuenten con las herramientas de protección necesaria para el 

desarrollo de sus labores; a continuación, se detalla el listado: 

- Calzado de seguridad funcional. 

- Guantes de seguridad. 

- Elementos de protección craneana. 

- Elementos de protección auditiva. 

- Mangas de protección. 

4.9 Programa de producción 

En este punto se definirá el programa de producción que tendrá el proyecto, para ello se 

considerará principalmente la demanda del proyecto, la cual se determinó en el capítulo 

anterior, asimismo se considerarán las siguientes restricciones que aplicarán para cada año 

laboral respectivamente: 
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- Un año=12 meses 

- Un mes=24 días laborales 

- No se considerarán los 12 feriados, ya que la producción de esos días puede realizar bajo la 

modalidad de turnos extras. 

- Cada turno será de 8 horas, cabe resaltar que se trabajará bajo 2 turnos al día según lo 

requerido. 

Tomando en cuentas las consideraciones descritas, se procede a elaborar el plan de 

producción anual, mensual y diario, en unidades de pisos de caucho en metros cuadrados 

durante los próximos 5 años, lo cual se muestra a continuación, tener en cuenta que el cálculo 

de la producción anual de la planta se mostrará en el anexo D: 

Tabla 46. Programa de producción 

 

4.10 Requerimiento de insumos y otros materiales 

4.10.1. Materia prima 

En este punto se calculará la cantidad necesaria de llantas de vehículos livianos fuera de 

uso. Una llanta pesa apróx. entre 8,2kg y 9kg de un vehículo liviano, por ello se considerará un 

peso promedio de 8,6kg. 
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Tabla 47. Composición de la llanta 

 

 

 

Tomado de Universidad de Costa Rica 2016:1, figura 1 

 

Para poder hallar la cantidad de llantas que se utilizarán, se dividirá la producción anual 

entre la cantidad de caucho que se puede obtener de una llanta, como se muestra en la siguiente 

tabla: 

Tabla 48. Cantidad de llantas 

 

4.10.2. Materiales 

En este punto se presentarán los materiales directos e indirectos que son necesarios para 

poder cumplir con los estándares para el correcto funcionamiento de la planta para la 

fabricación y producción de pisos de caucho pigmentados. 
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Tabla 49. Materiales 

 

4.11 Requerimiento de servicios de terceros 

A continuación, se detallarán los servicios de terceros a contratar, teniendo como 

horizonte un proyecto de 5 años. 

 

- Servicio de transporte: Se contará con una empresa de transporte encargada de la entrega de 

mercadería a los puntos de venta establecidos. 

 

- Servicio de seguridad: Se contará con dos vigilantes con turnos 12 horas los cuales estarán 

ubicado en el puesto de vigilancia. Sus funciones serán la de brindar seguridad durante el 

funcionamiento de la empresa, regular el ingreso y salida de proveedores en la empresa, 

pidiendo previa identificación. 
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- Servicio de limpieza: La empresa se encargará de realizar la limpieza en la empresa de forma 

diaria, ya que se generarán residuos de caucho en toda la gran parte de los procesos 

productivos, asimismo se contará con dos personas, una por cada turno, entre sus funciones 

principales destacan limpiar las áreas administrativas y las áreas de producción. 

 

- Servicio de internet: El servicio de internet se solicitará a la empresa movistar, el plan que 

se contratará será de manera anual y permitirá tener cobertura a nivel de teléfono fijo e 

instalación de modem.  

 

- Servicio de energía eléctrica: El servicio de energías eléctrica será otorgado por la empresa 

Luz del sur, asimismo tener en cuenta que la planta necesita estar iluminada en la noche por 

temas de seguridad. 

 

- Servicio de mantenimiento: Se contará con un técnico especializado en las máquinas que 

posee la empresa para brindarles mantenimiento preventivo dos veces al mes, este 

mantenimiento se realizará durante los días viernes al finalizar la jornada laboral.  

 

- Servicio de agua potable y alcantarillado: El servicio será encargado por Sedapal, en la 

tabla 50 se muestran las tarifas que maneja actualmente: 
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Tabla 50. Tarifas Sedapal 

 

                                                  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota. Tomado de “Tarifas por servicios de agua potable y alcantarillado”, por Sedapal (Lima), 2021. 

4.12 Requerimiento de mano de obra 

Para determinar el requerimiento de la mano de obra, se realizó de línea el cual se 

presentó en el ítem 4.5, Del cual se obtuvo que se necesitan 6 operarios por turno para el área 

producción, esto se debe a que el área de producción necesita la mayor atención de parte de los 

operarios, puesto a que reciben gran cantidad de llantas que pasan por diferentes procesos en 

diferentes máquinas antes de obtener el producto final, en la zona de desperdicios se contarán 

con 2 operarios por cada turno para poder acomodar el acero y la fibra textil que se separan de 

la llantas. 

Por otro lado, para el almacén de materia prima, se tomará en cuenta 2 personas que 

recepcionarán la carga, y 2 personas que se encargaran del control y distribución a las demás 

áreas por turno. Finalmente, para el almacén de productos terminados se contarán con los 

operarios que despacharan la carga a los camiones respectivo para que la mercadería pueda ser 

entregada, en este caso son 2 operarios por turno. 
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Tabla 51. Requerimientos de operarios por turno 

 

A continuación, se detalla la cantidad de personal administrativo que requiere cada área 

de la empresa: 

Tabla 52. Requerimiento de personal 

    

 

 

 

    

                               

4.13 Características físicas 

A continuación, se detallarán las zonas que tendrá la planta donde se llevarán a cabo los 

procesos productivos para el proyecto. 

4.13.1. Infraestructura 

La planta se ubicará en el local industrial Avenida San Pablo ubicada en el distrito de La 

Victoria, el local posee una dimensión de 981 m². La planta contará con altos estándares de 

calidad, ambiental y de seguridad. A continuación de detalla las áreas con las que contará la 

planta. 
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A. Almacén de materia prima 

En esta zona se almacenará los insumos bajo las condiciones adecuadas, tal como la 

ventilación necesaria y la temperatura adecuada. Se ubicará de manera adecuada los insumos 

con la rotulación debida de cada insumo, para facilitar el acceso de los operarios. Asimismo, 

se contarán con estantes para poder apilar los insumos según la prioridad de uso. 

B. Almacén de productos terminados 

Luego de terminar los procesos productivos, son almacenados en la zona de almacén de 

productos terminados, son clasificados de acuerdo al pedido del cliente en las estanterías 

presentes en la zona, para poder facilitar el acceso de los operarios y poder realizar un mejor 

control de inventario. 

C. Área de Producción 

Es el área donde se realizarán los procesos productivos de la empresa, por lo cual se 

dividirá en 7 zonas básicamente, en que cada zona se contará con los equipos necesarios y los 

insumos necesarios para poder llevar a cabo cada proceso respectivamente. Asimismo, el área 

de producción se ubicará cerca a los almacenes de materia prima y de productos terminados 

para reducir el tiempo de traslados. 

D. Zona de desperdicios 

Se contará con un área de desperdicios, la cual será la encargada de recolectar los 

desperdicios y distribuirlos en tachos o depósitos de residuos, para poder evitar que se mezclen 

con el producto final, cabe resaltar que la zona de desperdicios debe estar cerca al área de 

producción, para garantizar una eficiente recolección de residuos. 
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E. Áreas administrativas  

Se dividirá en 4 zonas, cada una de ellas contará con los implementos y equipos 

necesarios para poder llevar a cabo con normalidad sus operaciones, asimismo que puedan 

tener los equipos necesarios para realizar su labor satisfactoriamente; a continuación, se 

detallan los equipos con los que se contaran: escritorios, archiveros, impresora multifunción 

(impresora, fotocopiadora, scanner), aire acondicionado, útiles de escritorios y teléfono de 

oficina. 

F. Servicios Varios 

La empresa contará con los espacios necesarios para poder cubrir con las necesidades 

básicas de los trabajadores, es por ello que se contará con: 

Comedor 

El comedor contará con un espacio cómodo y amplio, que permitirá al operario gozar de 

un espacio amigable y con platos que cuente con los más altos estándares de salubridad. 

Servicios Higiénicos 

Se contará con dos baños para hombres y uno para mujeres en total, en el caso del baño 

para los operarios contará con vestuario y duchas, del otro lado estará ubicado el segundo baño 

hombres y el único baño de mujeres, el cual estará cerca al área administrativa. 

Sala de Reuniones 

En la sala se contará con una mesa y sillas para todos los asistentes a la reunión, asimismo 

con un proyector, una pizarra y aire acondicionado. 
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Puesto de Vigilancia 

Se realizará el control de entrada y salida de trabajadores, así como también de camiones 

para recepción de insumos y envío de los productos terminados. 

Las consideraciones que se deben tener en cuenta en la planta son: 

- Las áreas deben estar debidamente señalizadas, remarcando zonas de riesgos para evitar   

  posibles incidente y accidentes, asimismo presentar tachos rotulados adecuadamente. 

- Instalación de canales de drenaje para evacuar los líquidos que se produzcan durante la  

  operación. 

- Poseer una adecuada ventilación para evitar malos olores que dificulten el trabajo del día a  

  día de los trabajadores. 

 

4.13.2. Distribución de la planta 

Se aplicará técnicas como el Algoritmo de Francis (BACA, 1997) para realizar el LBU, 

el cual permitirá visualizar cuales deben ser las áreas continuas, es decir encontrar la secuencia 

de colocación de cada departamento o área dentro de la planta. 

Según la producción y los procesos establecidos se han determinado 11 áreas necesarias, 

entre ellas se encuentran el almacén de materia prima, área en donde se ubicarán los insumos 

y la materia prima, el almacén de producto terminado, el área de producción, la zona de 

desperdicios, las áreas administrativas, el comedor, y áreas de servicios básicos, tales como 

vestuarios y servicios higiénicos para hombres y mujeres. 
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Tabla 53. Descripción de las áreas de la planta 

                                  

 

 

 

 

 

 

 

Luego se usará la metodología de la tabla relacional de actividades, para poder hallar una 

relación entra cada una de las áreas de las empresas descritas previamente, mediante la 

asignación de un número según la prioridad de su relación  

Tabla 54. Asignación de prioridad según la importancia de la relación 

 

Por otro lado, para la realizar el LBU usando el algoritmo de Francis como metodología, 

se define un orden para la asignación de la ubicación para cada área mediante el ratio de 

cercanía total (RCT), el cual se mostrará a detalle en el Anexo E. La tabla 55 muestra el puntaje 

que se asigna por cada tipo de relación existente. 
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Tabla 55. Puntaje de asignación en metodología Francis 

 

                    

Figura 37. Layout de bloques unitarios 

Para determinar el tamaño teórico de cada área se empleará la metodología de Guerchet 

(SUÑE, A., GIL, F., ARCUSA, I., 2004), para lo cual se considerarán las fórmulas detalladas 

a continuación: 

Tabla 56. Parámetros de metodología Guerchet 

 

 

 

 

 

 

 

Luego de calcular el área total requerida, se obtienen las siguientes medidas, 

correspondiente a la dimensión de cada área involucrada en la planta. 



84 
 

 

Tabla 57. Área total requerida 
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Por último, teniendo las medidas teóricas de cada área que conforma la empresa, así como 

también la ubicación correcta de cada área dentro de la planta, se procede a desarrollar un plano 

general de la planta incluyendo las 11 zonas descritas previamente, los cuales se muestran a 

escala 1:50 y se visualizará en la figura 38. 

Escala 1:50 

Figura 38. Maqueta de la planta 
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4.13.3. Cronograma de implementación del proyecto 

A continuación, se presenta el cronograma del proyecto:  

Tabla 58. Cronograma de implementación 

 

Del cronograma, se concluye que el proyecto tiene como tiempo estimado 52 semanas para su 

implementación, teniendo como fecha de inicio: Enero del 2020 y como fecha fin: Enero del 2021. 
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5. Estudio Organizacional 

 

El objetivo del presente capítulo es presentar a detalle la estructura organizacional, así 

como también los perfiles descriptivos para cada puesto de trabajo y la cultura organizacional 

de la empresa. 

 
5.1 Descripción de la organización 

La estructura organizacional de la empresa estará lidera por la Junta General de 

Accionistas, quien estarán a cargo de la administración y fiscalización dentro de la sociedad 

anónima para garantizar el correcto funcionamiento de la empresa, asimismo las decisiones 

serán tomadas en la Junta General de Accionistas, y detrás de la junta estará el Gerente General.  

A continuación, se presenta el organigrama, en el que mostrará las relaciones jerárquicas 

dentro de la organización, el modelo que se presentará es abstracto y sistemático por lo cual 

permitirá entender de manera clara como el trabajo será dividido dentro de la organización, 

luego de tener previa coordinación como entidad única, pudiendo orientar de manera eficaz 

hacia los objetivos planteados por la empresa. 

 

5.2 Organigrama 
 

La empresa se va a componer por una junta de accionistas como máxima entidad, seguida de la 

gerencia general, teniendo como máximo apoyo a 5 jefaturas las cuales son: finanzas, sistemas, ventas 

y marketing, operaciones y logística, planeamiento y producción, los cuales tendrán a su cargo personal 

que ocupan los cargos de: analista, supervisor y operarios. En la figura 44, se detalla el organigrama de 

la empresa: 
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Figura 39. Organigrama 

5.3 Puestos y funciones principales 

 

Gerente General: 

- Se encargará de monitorear la evolución global de la empresa. 

- Identificar futuras ideas de negocio. 

- Impulsar a las demás áreas a establecer y cumplir objetivos por año. 

- Aprobar las estrategias propuestas por los jefes de cada área. 

- Monitorio general del área de ventas, producción, sistemas y finanzas. 

Jefe de Finanzas: 

- Controlar los gastos en los que incurre la empresa. 

- Administrar los recursos existentes en la empresa, con el fin de maximizar el capital destinado  

  para cada área. 

- Establecer los sueldos de los colaboradores. 

- Utilizar herramientas para la proyección de flujo de caja. 

- Analizar la situación financiera actual de la empresa. 

Jefe de Sistemas: 

- Brindar soporte técnico a las diferentes áreas de la empresa. 

- Desarrollo de aplicativos a favor de los proveedores y clientes. 
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- Administración de redes y comunicación de redes remotas y locales. 

Jefe de Ventas y Marketing: 

- Control de ventas. 

- Encontrar más locales a los cuales ofrecer el producto para la posterior venta. 

- Planear y desarrollar planes a corto y largo plazo para incrementar las ventas. 

- Evaluar nuevas alternativas de publicidad. 

- Obtener mayor participación en el mercado y fortalecer las estrategias de ventas frente a otras  

  empresas. 

- Realizar el análisis sobre el consumidor, para obtener datos de preferencias de empaque, como 

por ejemplo el empaque, el color, los sabores del producto, etc. 

Jefe de Operaciones y Logística: 

- Encargado de diseñar, dirigir y supervisar la cadena de suministro, desde el ingreso de materia 

prima hasta que el producto llegue a las manos del consumidor. 

- Diseño del método de gestión de inventarios. 

- Coordinar el traslado o despacho hacia el área de producción. 

Supervisor de Logística: 

- Inspección visual de la calidad de la materia prima, antes de pasar al siguiente proceso que 

corresponde. 

- Mejorar la cadena de logística de entra y salida. 

- Llevar reporte de unidades en el almacén de materia prima y de productos terminados. 

Jefe de Planeamiento y Producción: 

-  Encargado de optimizar los procesos para obtener el mayor volumen de producción sin tener 

que desperdiciar recursos. 

- Capacitar constantemente a los operarios para garantizar que el proceso sea eficiente, 

logrando la productividad que se requiera. 
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- Plantear alternativas de mejoras con el objetivo de optimizar el proceso productivo de la    

  empresa. 

- Elaborar indicadores de productividad de cada proceso productivo. 

Supervisor de Producción: 

- Capacitar constantemente a los operarios sobre el ciclo de producción adecuado que se debe  

   seguir en la empresa. 

- Supervisar el cumplimiento del plan de producción diario. 

- Velar por la seguridad de los operarios y garantizar el uso adecuado de las máquinas durante  

  el ciclo de producción. 

Supervisor de Calidad: 

- Detectar el cuello de botella en el ciclo productivo de la empresa. 

- Garantizar que los procesos se realicen con los más altos estándares de calidad. 

- Reducir mermas y desperdicios durante el fin de cada proceso productivo. 

Analista de Finanzas: 

- Realizar el seguimiento de ejecución presupuestal de EEFF y flujo de caja., así como elaborar  

  el presupuesto de gastos financieros. 

- Evaluar la rentabilidad y retorno de nuevas inversiones. 

- Apoyo en mejoras de procesos internos del área de finanzas, implementación de modulo,  

  mejoras en proceso de conciliación, automatización de procesos, entre otros. 

Analista de Sistemas: 

- Soporte técnico de los usuarios. 

- Mantenimiento correctivo y preventivo de equipos de cómputo. 

- Actualización de inventario de equipos y licencias. 

Analista de Ventas y Marketing: 

- Coordinación y seguimiento de campañas de generación de demanda. 
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- Generar análisis y reportes comerciales. 

- Supervisión del equipo de fuerza de ventas para el cumplimiento de metas. 

- Creación, coordinación y ejecución de campañas de captación, y retención. 

Operarios: 

- Realizar los procesos del ciclo productivo que la empresa requiere para obtener el producto  

  final. 

- Informar al jefe directo, cual es el estado del avance del ciclo productivo. 
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6. Estudio Económico y Financiero 

 

El objetivo del presente capítulo es presentar a detalle en términos monetarios la 

inversión del proyecto, el presupuesto de ingresos y egresos, asimismo definir el capital de 

trabajo y el cronograma de inversiones para la ejecución del proyecto. 

Por otro lado, se pronostica la rentabilidad del proyecto en base de indicadores tales como 

VAN, TIR y B/C. Por último, se realiza el análisis de sensibilidad del proyecto modificando 

los factores más relevantes, considerando tres escenarios principalmente, un escenario 

optimista, pesimista y normal. 

 

6.1. Inversión del proyecto 

 
A continuación, se detallarán los conceptos y montos de la inversión en los que se 

incurrirá en el desarrollo del proyecto. 

 
6.1.1. Inversión en activos fijos 

 

La inversión de activos fijos se divide en cinco rubros importantes, el terreno, 

construcción, maquinaria e inmuebles, equipos, y muebles y enseres. 

Inversión en terreno 

Uno de los costos de inversión para el proyecto más importante es el costo del terreno 

donde se ubicará la planta que equivale aproximadamente a 5 397 011 soles, cabe resaltar que 

la inversión del terreno no está sujeta a IGV. 

Tabla 59. Inversión en terreno 
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Inversión en construcción 

La construcción de la planta se realizará con material antisísmico y garantizará la 

seguridad necesaria para cada área ubicada en la planta, la construcción representa un costo 

equivalente a 2 384 811 soles. 

Tabla 60. Inversión en construcción 

                        

 

 

 

 

 

 

 

                    
 

Inversión en maquinaria e inmuebles 

El costo total en maquinaria e inmuebles asciende en aproximadamente 176 528 soles, el 

cual incluye equipos utilizados por los operarios para los diversos procesos productivos. Por 

otro lado, los montos de depreciación anual, se obtienen de la multiplicación del costo total sin 

IGV por el porcentaje de depreciación vigente (SUNAT, 2022). 

Tabla 61. Inversión en maquinaria e inmuebles 

Tomado de Página Web “SUNAT-tasa de depreciación vigentes” 

                           
Inversión en equipos 

 

El costo de equipos comprende un total de 12 152 soles y se detalla en la tabla 62. Por 

otro lado, los montos de depreciación anual, se obtienen de la multiplicación del costo total sin 

IGV por el porcentaje de depreciación vigente (SUNAT, 2022). 
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Tabla 62. Inversión en equipos 

Tomado de Página Web “SUNAT-tasa de depreciación vigentes” 

Inversión en muebles y enseres 

 

El costo de los equipos utilizados por las áreas administrativas y de ventas es de 65 968 

soles, el detalle se presenta en la tabla 63. Por otro lado, los montos de depreciación anual, se 

obtienen de la multiplicación del costo total sin IGV por el porcentaje de depreciación vigente 

(SUNAT, 2022). 

Tabla 63. Inversión en muebles y enseres 

Tomado de Página Web “SUNAT-tasa de depreciación vigentes”                 
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6.1.2. Inversión en activos intangibles 

La inversión en activos intangibles considera los costos tales como: desarrollo del 

proyecto, bienes propiedad de la empresa, licencia de funcionamiento, capacitaciones, entre 

otros. Por otro lado, los montos de amortización anual, se obtienen de la multiplicación del 

costo total sin IGV por el porcentaje de depreciación vigente (SUNAT, 2022). A continuación, 

se muestra de manera detallada la inversión en activos intangibles: 

Tabla 64. Inversión en activos intangibles 

Tomado de Página Web “SUNAT-tasa de depreciación vigentes” 

 

6.1.3. Inversión en capital de trabajo 

 

El capital de trabajo son aquellos recursos que la empresa necesita para poder iniciar la 

operación, es decir los recursos financieros necesarios que permiten la funcionalidad continua 

de la empresa: materia prima, sueldos, almacenes, entre otros. 

Para hallar el capital de trabajo se utilizará el Método del Déficit Acumulado Máximo 

(SAPAG CHAIN, 2011) ver Anexo F. 

 

6.1.4. Inversión total 

 
La inversión total representa la información necesaria para la instalación y operación de 

la empresa, teniendo en cuenta la inversión en activos tangibles, intangibles y el capital de 

trabajo. 
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Tabla 65. Inversión total 

 

 

 

 

 

 

6.2. Financiamiento del proyecto 

 
A continuación, se detallará la estructura de financiamiento, de capital y el plan de 

amortización para el proyecto. 

 
6.2.1. Estructura de financiamiento 

El origen del financiamiento tiene dos fuentes importantes: el capital propio y crédito 

bancario. Se procedió a averiguar cuáles eran la TCEAs de los bancos para un plazo mayor a 

360 días, por lo cual se eligió la menor TCEA, para tal efecto el proyecto tomará préstamo de 

Scotiabank, cuya tasa es de 28,80% anual, en este caso para financiar el capital de trabajo; y 

por otro lado, la tasa para financiar activos fijos es 24,10% anual. La entidad financiera 

mencionada en este caso Scotiabank brindará la seguridad, confianza y calidad de servicio que 

satisface la expectativa del proyecto. 

Tabla 66. Fuente de financiamiento-activo fijo 

 
                                           

Tabla 67. Fuente de financiamiento-capital de trabajo 

                   

 

6.2.2. Estructura de capital 

La estructura de capital se determinó en base a los aportes para cubrir los gastos 

indispensables en los que se incurrió para la instalación y operación de la empresa. 
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El aporte propio será el 75% de monto total de inversión y el 25% restante se ha decidido 

financiar, puesto que las entidades financieras pueden cubrir el monto, ya que la empresa es 

una MYPE. 

Tabla 68. Estructura de capital 

 
 

 

6.2.3 Costo de oportunidad de capital 

 

Se calculará el costo de oportunidad de capital (COK), utilizando el método de “Modelo 

de Valoración de Activos” (Lira, 2013). La fórmula que se utilizará es la siguiente: 

COK= [Rf + Beta*(Rm – Rf) + Rpaís] 

 

Donde: 

Rpaís = Riesgo país (Perú)3 

Rf = Tasa libre de riesgo4 

Rm = Prima de mercado5 

Beta= Beta apalancado6 

 

Beta= [1 + D/C *(1-T)] * Beta desapalancado 

 

Donde: 

D/C = Relación deuda/capital 

T = Impuesto a la renta 

 

El cálculo del COK, se encuentra en la tabla 70: 

 

                                                      
3 https://gestion.pe/economia/riesgo-pais-de-peru-sube-doce-puntos-basicos-y-cierra-en-155-

puntos-porcentuales-economia-peruana 
4 https://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Nota-Semanal/2022/resumen-informativo-

2022-03-17.pdf 
5 https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/histretSP.html 
6 http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/data.html 
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Tabla 69. Cálculo del Beta apalancado 

 

 

 

 

 

 

Tabla 70. Cálculo del COK 

 

 

 

 

 

 

El principio teórico del apalancamiento financiero indica que el COK no debe ser menor 

al costo de deuda y dado que el COK teórico es de 14,36%. Por ello, se tomará el valor del 

COK a la máxima tasa de deuda, que es 28,80%. 

 

6.2.4 Costo ponderado de capital 

 

Según la estructura de financiamiento definida para el proyecto, y los costos de la entidad 

tomada para el financiamiento se calcula el costo ponderado de capital(WACC) bajo la 

siguiente fórmula: 

WACC=rd1*(1-T)*(D1/(D1+D2+C)) + rd2*(1-T)*(D2/(D1+D2+C)) + (C/(D1+D2+C))*COK 

 

Donde: 

rd1 = Costo de deuda por activos= 24,10% 

rd2 = Costo de deuda por capital de trabajo= 28,80% 

COK= Costo oportunidad de capital= 28,80% 

D1= Deuda por activos= S/ 2 015 154 

D2= Deuda por capital de trabajo= S/ 195 370 



99 
 

 

C= Capital= S/ 6 631 572 

T= Impuesto a la renta= 29,5% 

 

Al reemplazar los datos en la fórmula, se obtiene que el valor calculado de WACC es 25,92%. 

6.2.5 Plan de amortización 

 

Activos Fijos 

 

A continuación, se detalla el plan de amortización para activos fijos, en la tabla 71: 

Tabla 71. Plan amortización activos fijos 
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Capital de trabajo 

 

A continuación, se detalla el plan de amortización para el capital de trabajo, en la tabla 

72: 

Tabla 72. Plan amortización capital de trabajo 

  

                               
A continuación, se detalla el interés total que se tiene para activos fijos y capital de 

trabajo: 

 
Tabla 73. Gastos financieros totales por año 

 

6.3. Presupuesto de ingresos y egresos 

 
A continuación, se realizará un análisis de los presupuestos de ingresos y egresos. 

6.3.1. Presupuesto de ingreso de ventas 

Para el proyecto se calculará un presupuesto de ingreso de ventas en el periodo de análisis 

(2021-2025), en el cual se tiene en cuenta el precio de venta del producto y la demanda del 

proyecto hallados en el estudio de mercado. El precio aumentará 2% cada año. 
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Tabla 74. Presupuesto de ingreso de ventas (en soles) 

 

6.3.2. Presupuesto de egresos 

Presupuesto de mano de obra directa 

El costo de mano de obra directa incluye las remuneraciones por los operarios en planilla, 

el detalle se encuentra en el Anexo G. 

 

Tabla 75. Presupuesto de mano de obra directa (en soles) 

                             

 

Presupuesto de material directo 

El presupuesto de material directo hace referencia al costo por la adquisición de los 

insumos necesarios para la fabricación de pisos de caucho hechos a base de llantas recicladas. 

Tabla 76. Presupuesto de material directo (en soles) 

                             

 

Presupuesto de costos indirectos de fabricación 

Los costos indirectos de fabricación hacen referencia al presupuesto necesario para la 

adquisición del material indirecto, la mano de obra indirecta y los gastos generales de 

fabricación, los cuales se detallan a continuación: 
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Tabla 77. Presupuesto de costos indirectos de fabricación (en soles) 

 

Presupuesto costo de ventas 

Los costos de ventas están conformados por el material directo, la mano de obra directa 

que no está sujeto a IGV y los costos indirectos de fabricación. 

Tabla 78. Presupuesto de costos de ventas (en soles) 

                                     

6.3.3. Presupuesto de gastos 

Presupuesto de gastos administrativos 

Los gastos administrativos están compuestos por amortización de activos intangibles, 

depreciación de activos fijos, el gasto por servicios, el gasto por material administrativo, el 

pago de arbitrios y asesorías legales, los cuales se detallan a continuación: 

Tabla 79. Presupuesto de gastos administrativos (en soles) 
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Presupuesto de gasto de ventas 

El presupuesto de gasto de ventas está compuesto por la publicidad en redes sociales, 

sueldos del personal de ventas y servicios del área de ventas, los cuales se detallan a 

continuación: 

Tabla 80. Presupuesto de gastos de ventas (en soles)  

 

 

Presupuesto de gastos financieros 

 

Los gastos financieros están conformados por los intereses que se pagan por cada una de 

las deudas que adquiere la empresa y por las tasas o impuestos adicionales a estos préstamos, 

los cuales se detallan a continuación: 

Tabla 81. Presupuesto de gastos de financieros (en soles)  

 

6.4. Punto de equilibrio 

 
El punto de equilibrio es la cantidad de producción con la que los ingresos totales igualan 

a los costos totales, por tanto, la utilidad operativa es igual a cero (Horgren, Foster, y Srikant, 

2002). 
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Para su cálculo se empleará el precio unitario de los pisos de caucho pigmentados y se le 

restarán los costos variables unitarios, para calcular el margen unitario. Por último, se sumarán 

los costos fijos y se dividirán entre el margen unitario, lo cual se detalla a continuación: 

Tabla 82. Punto de equilibrio 

 

Se concluye que el estimado de producción y venta es mayor al punto de equilibrio 

calculado, por lo tanto, el escenario es óptimo para el proyecto. 

 

6.5. Estado de Resultados proyectado 

 

El estado de ganancias y pérdidas mide las utilidades de la unidad de producción durante 

toda la vida del proyecto. A continuación, en la tabla 83 se detalla el estado de resultados para 

un horizonte de 5 años. 

Tabla 83. Estados de Resultados 
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6.6. Módulo de IGV neto a pagar 

 
A continuación, en la tabla 84 se presentará el módulo de IGV neto a pagar. 

 
Tabla 84. IGV neto a pagar 

                                       

6.7. Flujo de caja económico y financiero 

 
El flujo de caja es un estado financiero que mide los movimientos de efectivo, 

excluyendo operaciones tales como: depreciación y amortización. El objetivo de este flujo de 

efectivo es analizar si es que el proyecto es viable o no, desde el punto de vista de la generación 

suficiente de dinero para cumplir sus obligaciones financieras y generar efectivo para distribuir 

entre los socios, el cual se muestra en la tabla 85. Los conceptos de Recuperación del Capital 

de Trabajo y Venta de Activos Fijos se detallan en el Anexo F y Anexo I respectivamente. 
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Tabla 85. Flujo de caja 

 

6.8. Evaluación económica y financiera 

 
A continuación, se mostrarán los cálculos realizados para hallar los indicadores de 

rentabilidad. 

 

6.8.1 Indicadores de rentabilidad 

 

A. Valor Actual Neto (VAN) 

Actualiza los valores de cobros y pagos del proyecto y calcula su diferencia, con la 

finalidad de poder medir la rentabilidad del proyecto en valores monetarios que exceden a la 
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rentabilidad deseada del proyecto después de recuperar toda la inversión trayendo los flujos de 

caja al momento presente, uno de ellos es el VAN Económico(VAN E) que se calcula sobre el 

flujo económico el cual ha sido descontado por el WACC, el segundo es el VAN 

Financiero(VAN F) que se calcula sobre el flujo financiero el cual ha sido descontado por el 

COK. En este caso, ambos VAN son mayor que cero, lo cual hace viable el proyecto, en la 

tabla 86 se detallan ambos VAN: 

Tabla 86. Resultado de VANE Y VANF 

 

 

B. Tasa interna de retorno (TIR) 

La tasa interna de retorno es la tasa de interés (rentabilidad) que ofrece una inversión, es 

decir, es el porcentaje de beneficio o pérdida que tendrá la inversión, durante la vida útil del 

proyecto. Existen dos valores para la TIR, la primera es la TIR Económica (TIR E) y la segunda 

es la TIR Financiera (TIR F). Debido a que ambas resultan mayores que el COK (28,80%) y al 

WACC (25,92%) se concluye que conviene invertir en el proyecto. 

 

Tabla 87. Resultado de TIRE Y TIRF 

 

 

C. Ratio beneficio-costo (B/C) 

La relación beneficio costo económico muestra el valor actual neto de los ingresos sobre 

el valor actual neto de los egresos del flujo de caja económico. Debido a que este valor es 1,15; 

y mayor a 1, significa que el proyecto genera eficientemente beneficios con respecto a los 

egresos. 
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Tabla 88. Indicadores de rentabilidad 

 

 

 

 

D. Periodo de recuperación 

Para el análisis del periodo de recuperación se realiza la actualización de valores por año 

del flujo de caja económico. Este análisis se detalla en la tabla que se presenta a continuación, 

donde se puede observar que la recuperación de la inversión, realizada en el periodo cero 

(2020), se concreta en el tercer año (2023) del horizonte del proyecto. 

Tabla 89. Periodo de recuperación                               

 

6.9. Análisis de sensibilidad 

El objetivo del análisis es medir cuan sensible es la evaluación, al realizar variaciones en 

los parámetros críticos, tales como la demanda del proyecto y el precio del producto, de esta 

forma se puede observar la variación de los indicadores de rentabilidad y como es que estos se 

adaptan distintos escenarios, en este caso se realizará la variación porcentual de 20 en 20 para 

visualizar en que momento el proyecto deja de ser rentable. 

 

6.9.1. Precio del producto 

Con respecto al precio del producto, se evalúan varios escenarios que van de 20 en 20 en 

cuanto a la variación del porcentaje en el precio, con el objetivo de poder visualizar en que 

momento el proyecto deja de ser rentable. 
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Tabla 90. Análisis de sensibilidad del precio del producto 

 

 

 

 

 

Luego de la evaluación de los escenarios con una variación porcentual que va de 20 en 

20, se puede observar que el proyecto aún sigue generando ganancias cuando la variación 

porcentual vaya de: -20%, +20% y +40%, mientras que cuando varia en -40%, el VANE es 

negativo y las tasas internas de retorno están por debajo del COK (28,80%) y el WACC 

(25,92%), por lo cual ya no conviene invertir en el proyecto. 

 

6.9.2. Demanda del proyecto 

Con respecto a la demanda del proyecto, se evalúan varios escenarios que van de 20 en 

20 en cuanto a la variación del porcentaje en la demanda del proyecto, con el objetivo de poder 

visualizar en que momento el proyecto deja de ser rentable. El detalle se muestra en la tabla 

91. 

Tabla 91. Análisis de sensibilidad de la demanda del proyecto 

                     

 

 

 

Luego de la evaluación de los escenarios con una variación porcentual que va de 5 en 5, 

se puede observar que el proyecto aún sigue generando ganancias cuando la variación 

porcentual vaya de: -20%, +20% y +40%, mientras que cuando varia en -40%, el VANE es 

negativo y las tasas internas de retorno están por debajo del COK (28,80%) y el WACC 

(25,92%), por lo cual ya no conviene invertir en el proyecto 
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7. Conclusiones y Recomendaciones 

En base a los estudios realizados en los capítulos anteriores del presente trabajo, se ha 

planteado las siguiente conclusiones y recomendaciones. 

 

7.1 Conclusiones 

1. Se mostró la existencia de una oportunidad de negocio utilizando como materia prima un 

material reutilizable que contribuye con el medio ambiente, esto gracias a la creciente 

demanda de productos reutilizables y reciclados por parte de los consumidores que crece en 

porcentaje año tras año. Por lo tanto, podemos inferir que el mercado al que apunta la 

empresa es un mercado nuevo en cuanto a pisos de caucho pigmentados hechos a base de 

llantas reutilizadas se refiere. 

 

2. El público objetivo del proyecto serán colegios, gimnasios y municipalidades de Lima 

Metropolitana, que tengan interés en proteger el piso del espacio con el que cuenta con pisos 

de caucho pigmentados hechos a base de llantas recicladas. Se ofrecerá pisos de caucho 

pigmentados que se venderá por metros cuadrados a un precio sugerido de 130 soles para el 

cliente final, la principal característica de los pisos de caucho hechos a base de llantas 

recicladas es la durabilidad y la resistencia del producto. Asimismo, la demanda proyectada 

en los próximos 5 años refleja un aumento de 2% a 3% de un año a otro. 

 

3.  La empresa se ubicará en el distrito de La Victoria en la Avenida San Pablo. El costo por 

los 981 metros cuadrados del terreno es de 5 397 011 soles. La edificación será de un solo 

piso y contará con almacenes, área de producción, calidad, zonas administrativas, caseta de 

seguridad y comedor.  
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4.  En el análisis legal se observa que existen leyes contra el uso de materiales que contaminan 

el medio ambiente, en efecto, estos hechos favorecen a que en el Perú se puedan legislar         

leyes en un plazo corto de tiempo, lo cual favorece la venta de productos ecológicos, 

reutilizables y reciclados, para el proyecto esto favorecerá en que las ventas de pisos de 

cauchos pigmentados hechos a base de llantas recicladas se incrementan a corto plazo. 

 

5. El proyecto requerirá una inversión total de 8 842 095 soles, se identifica que la estructura 

más eficiente de financiar este monto es con un 75% de aporte por parte de los socios y un 

25% financiado por el banco Scotiabank para activos fijos y capital de trabajo. De esta forma 

el proyecto es viable económica y financieramente, puesto que el VANE es S/ 7 786 118 y 

el VANF es S/ 15 035 182, ambos mayores a cero. Además, las tasas de retorno TIRE y 

TIRF son 58,77%, y 64,13%, respectivamente; y ambas son mayor que el COK de 28,80%. 

El ratio beneficio/costo del proyecto es de 1,15, y el periodo de recuperación de la inversión 

total se da en tercer año. En base a los resultados obtenidos en los indicadores de rentabilidad 

descritos se concluye que es proyecto es viable. 

 

6. Según el análisis de sensibilidad, el proyecto es rentable, sin embargo, para algunas 

variaciones porcentuales que nos muestra indicadores negativos, ya no convendría invertir 

en el proyecto, por ello se deberían tomar acciones inmediatas, tales como: mejor asignación 

de recursos y aumentar la producción diaria de pisos de caucho.    
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7.2 Recomendaciones 

 
1. Extender el estudio de mercado a zonas fuera de Lima Metropolitana, debido a que el 

potencial de ventas en provincia resulta bastante prometedor para productos hechos a base 

de materiales reutilizables. 

 

2.  Realizar un plan de ingreso para ventas en otros puntos que requiera el producto, tales como 

supermercados y tiendas por departamento, debido a que al exponer el producto en mayor 

cantidad de establecimiento generará el incremento de la demanda del producto. 

 

3.  Realizar un plan de marketing en el que se considere publicidad no solo en redes sociales y 

periódicos, sino también promover anuncios otros medios tales como la de televisión, de 

manera que exista mayor penetración del producto. 

 

4. Para determinar el tamaño de la planta para los próximos años, se recomienda tener en 

consideración que los dueños tienen una capacidad de poner una planta de hasta 174 303 

pisos de caucho en metros cuadros, por lo tanto, se sugiere que el departamento comercial 

venda la diferencia versus los 318 352 pisos de caucho en metros cuadros, como otra opción 

también se sugiere que la empresa desarrolle otro producto para el mercado que pueda 

aprovechar la capacidad ociosa de la planta. 

 

5.  En base al avance del proyecto, se podría comprar una máquina trituradora adicional, con 

lo cual la nueva capacidad de producción seria 229 060 pisos de caucho, que corresponde a 

la capacidad de producción de la mezcladora, por ello se tendría que hacer una evaluación 

económica en ese momento para saber es importante invertir en una máquina trituradora 

para aumentar la producción en 40%. 
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6.  Para incrementar la producción, se debería contar con mayor cantidad de materia prima, por 

lo cual la empresa deberá centrarse y dirigir fuerzas a la recolección de llantas, asimismo 

negociar con más reencauchadoras, ya que son los principales proveedores de materia prima, 

para de esta manera poder aumentar la producción.  

 

7.  Realizar un mejor análisis de la variación de los precios para los siguientes años, esto debido 

a la inflación, variación en los precios de los insumos y otras variaciones externas. 

 

8.  Si bien es cierto, el TIR-E es mayor que el WACC, tampoco hay mucha diferencia, por lo 

tanto, se puede realizar la búsqueda de fuente de financiamiento que permita a través de la 

negociación y presentación de garantías obtener una mejor tasa para el préstamo, de esta 

manera se podría obtener un menor impacto en el WACC. 
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ANEXOS 

 
 

Anexo A: Encuesta realizada 
 

Discurso del encuestador:  

Buen día, soy estudiante de Ingeniería Industrial en la PUCP y como proyecto de tesis estoy 

desarrollando un estudio de mercado para el lanzamiento de un producto de pisos de caucho 

pigmentados hechos a base de llantas recicladas. Por tal motivo, agradeceré que responda 

algunas preguntas que he planteado en el siguiente cuestionario. Toda la información que nos 

brinde será tratada confidencialmente y con fines académicos. A continuación, leeremos cada 

pregunta y en caso existiera alguna duda con gusto la aclararemos.   

 

Edad:                                          Sexo:   M (   )        F (    )      Prefiero no responder (    ) 

Ocupación:  

 

1) ¿Sabía usted que el caucho es un material reutilizable? 

a) Sí.  

b) No. 

 

2) ¿Sabía usted que el caucho es resistente y de larga duración? 

a) Sí. 

b) No. 

 

 

3) ¿Con qué frecuencia compra usted pisos de caucho? 

a) Cada 6 meses. 

b) Cada 12 meses. 

c) Cada 18 meses. 

d) Cada 24 meses 

 

4) ¿Qué característica destaca al momento de realizar la compra? 

a) Duración. 

b) Resistencia. 

c) Fácil de limpiar. 

d) Antideslizante. 

e) Otros: __________________ 

 

5) ¿Qué tipo de material utiliza para cubrir su piso actualmente? 

a) Caucho 

b) Goma Eva 

c) Mayólica 

d) Parquet 
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e) Otros: __________________ 

 

6) Distrito en el que vive 

a) Zona1 

b) Zona2 

c) Zona3 

d) Zona4 

e) Zona5 

f) Zona6 

g) Zona7 

h) Zona8 

i) Zona9 

j) Zona10 

k) Zona11 

 

7) ¿Qué tan importante es para usted encontrar una tienda lo más cercana posible para 

comprar el producto? 

 

     

1 

(Nada 

Importante) 

2 

(Algo 

importante) 

3 

(Es 

indiferente) 

4 

(Parcialmente 

importante) 

5 

(Totalmente 

importante) 

 

8) En base a lo mencionado en la pregunta anterior, ¿en qué lugar le gustaría encontrar el 

producto? 

a) Tiendas por distrito 

b) Por Internet 

c) Centros Comerciales 

d) Otros: __________________ 

 

9) De qué color le gustaría adquirir el piso de caucho: 

a)   Negro 

b)   Rojo 

c)   Verde 

d)   Otros: __________________ 

 

10) ¿Cuál es el rango de precios que estaría dispuesto a pagar por metro cuadrado de piso 

de caucho? 

a) S/ 100 – S/ 120 

b) S/ 120 – S/ 140 

c) S/ 140 – S/ 160 

d) S/ 160 a más 

 

0
0
0 

0
0
0 
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11) ¿En qué red social le gustaría que anunciemos las ofertas y promociones de la empresa?  

a)   Facebook 

b)   Instagram 

c)   Página Web 

      d)   Otros: __________________ 

 

12) Para finalizar, luego de todo lo expuesto anteriormente, ¿estaría dispuesto a adquirir 

este producto? 

a) Sí 

b) No 

c) Tal vez 

 

13) ¿Estaría usted dispuesto a cambiar el producto que actualmente utiliza para cubrir su 

piso por un piso de caucho altamente resistente y durable? 

a) Sí 

b) No 

c) Tal vez 

 

14) ¿Cuántos m2 de losetas de caucho adquiriría en cada ocasión de compra? 

a)   100 a 200 m2 

b)   200 a 300 m2 

c)   300 a 400 m2 

d) 400 a más m2 
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Anexo B: Ficha técnica de la encuesta 
 

A continuación, se detalla la ficha técnica de la encuesta: 

 

Tabla B1. Ficha técnica de la encuesta 
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Anexo C: Matriz IRA 

 
Tabla C1. Matriz IRA
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Anexo D: Producción anual de la planta 
 

 

 

 
Tabla D1. Producción anual de la planta 
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Anexo E: Ratio de cercanía total 
 

 

 

 
Tabla E1. Ratio de cercanía total 
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Anexo F: Cálculo del capital de trabajo 
 

A continuación, se detalla el cálculo del capital de trabajo utilizando “El Método de Déficit Acumulado Máximo”. Dicho método se aplicó 

para el año 2021 y los resultados obtenidos fueron: S/781 480 con IGV y S/ 662 271 sin IGV. 

 

Tabla F1. Capital de trabajo (Déficit Acumulado Máximo)  

 
 

Tabla F2. Resumen del capital de trabajo 
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Anexo G: Remuneraciones 
 

A continuación, se detalla el cálculo correspondiente para fijar el salario del personal. 

Sueldo fijo: 

Gerente General= S/ 20 000 

Recepcionista= S/ 3 500 

Jefe= S/ 12 000 

Analista= S/ 2 700 

Supervisor= S/ 5 000 

Operario= S/ 2 500 

 

Consideraciones: 

-Beneficios sociales (comida, transporte y bono escolaridad) = S/ 300 

-Aumento de sueldo 2% anual 

 

Tabla G1. Sueldo del personal 
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Anexo H: Lista de servicios, seguridad y limpieza 
 

A continuación, se detalla el cálculo de los servicios en los que se incurre tanto para 

producción como para oficina: 

Tabla H1. Concepto de servicios, seguridad y limpieza 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



130 
 

 

Anexo I: Venta de activos fijos 
 

A continuación, se detalla el cálculo del monto de venta de activos fijos S/6 410 555, dentro del flujo de caja: 

Tabla I1. Venta de activos fijos  

 


