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Resumen Ejecutivo
 
Hoy en día, el cuidado personal es algo fundamental para tener una adecuada calidad de vida. Más aún, el cuidado de la piel con productos de alta calidad se ha vuelto muy popular en los últimos tiempos. Cada vez más personas desean encontrar productos que sean libres de químicos nocivos para la salud y buscan alternativas naturales para cumplir con su requerimiento. Esto es una tendencia que se ha ido analizando con el presente trabajo. Ofrecer un producto que es beneficioso para la piel, es muy reconfortante ya que estás atendiendo los requerimientos de tus clientes y a la vez brindando un producto que es amigable con el medio ambiente. Kuntu, jabones exfoliantes, es una idea de negocio que nace a partir de la iniciativa de brindar al público un jabón con alto contenido de glicerina (el cual es beneficioso para la piel) y el elaborado con el bagazo del café, el cual brinda diversos beneficios para la piel. En el presente estudio, se estima que al primer año se venderán a 5,519 personas con una frecuencia promedio de 13 compras al año y el sector al que se enfocará la venta o público objetivo serán personas de la Zona 7 de Lima Metropolitana constituido por los distritos de San Isidro, Miraflores, La Molina, San Borja y Surco de los niveles socioeconómico A, B, y C1 y a la vez pertenecientes a la categoría de Sofisticados, clasificación establecida por el Estudio  Arellano, la cual permite delimitar mayor la población objetivo.
 
Abstract
 
Nowadays, personal care is fundamental to have an adequate quality of life.  Moreover, skin care with high quality products has become very popular in recent times.  More people want to find products that are free of chemicals that are harmful to health and seek natural alternatives to meet their requirement.  This is a trend that has been analyzed in this study.  Offering a product that is beneficial for the skin is very comforting since you are attending the requirements of your customers and at the same time providing a product that is friendly to the environment.  Kunt exfoliating soaps is a business idea born from the initiative to provide the public with a soap with high content of glycerin (which is beneficial for the skin) and made with the bagasse of coffee, which provides various benefits for the skin.  In the present study, it is estimated that in the first year 5,519 people will buy the product with an average frequency of 13 purchases per year and the sector, which the sale or target audience will focus, will be people from Zone 7 of Metropolin Lima constituted by the districts of San Isidro, Miraflores, La Molina, San Borja of NSE A, B, C1 and at the same time belonging to the category of Sophisticated, classification established by the Arellano Studio, which allows to delimit the target population. 
Capítulo 1. Aspectos Generales del negocio
1.1.   Idea / nombre del negocio
Idea: Elaborar jabones exfoliantes a base del residuo de café. 
 
La idea nace de KUNTU Café Gourmet, empresa peruana que se creó en octubre del 2014, ofreciendo el servicio de venta de café gourmet y el servicio de máquinas para oficina. 
 
¿Por qué KUNTU?, Porque el nombre original de la empresa es Kuntu Café, siendo su significado Aroma de Café.
 
La idea de negocio se basa en enfocarnos en ser socialmente responsable mediante: Primero, evitar el manejo de la acumulación de CO2 que emana el café (toda materia orgánica en grandes cantidades) a través de la reutilización de dicho residuo del café luego de ser procesado o pasado convirtiéndolo en un producto beneficioso para la piel, a través de su transformación a jabón. Segundo, realizando esta transformación se está contribuyendo al reciclaje ya que se está creando un producto renovable. Por último, la empresa contribuye con la sociedad ya que mediante ONGs la empresa brinda empleo sostenible en el tiempo colaborando con la reinserción y/o inclusión social de hombres y mujeres que hayan sido víctimas de maltrato de género. La empresa capacita a personas que son beneficiadas por ONGs para que trabajen elaborando jabones y así tener un ingreso económico.
 
Por este motivo, nace la idea de elaborar un producto en base de residuos sólidos del café, el cual además cuenta con propiedades medicinales que es de mucha ayuda para la piel. Por lo mismo, se decidió crear el jabón exfoliante a base del residuo de café y nuestro mercado será orientado a personas que se interesan en el cuidado de la piel. 
 
La idea de negocio parte desde el intra emprendimiento que sostiene la empresa en la necesidad de cuidar el medio ambiente y la diversificación, de acuerdo a los siguientes criterios:
 
Cuidado del medio ambiente: Hemos identificado que los residuos del café pasado, si no son adecuadamente desechados pueden contaminar el suelo, el aire y el agua. Normalmente los clientes desechan estos residuos en sus tachos comunes, donde se mezclan con papeles u otros desechos de oficina, que seguramente terminarán en rellenos sanitarios.  Nuestra idea nace con el fin de asegurarnos que dichos residuos sean correctamente desechados, siguiendo reglamentos actuales.
 
Propiedades saludables del café: Hemos identificado que el café y su residuo luego de ser procesados, contiene propiedades saludables para la prevención de algunas enfermedades y para el cuidado de la piel.
 
El café molido es uno de los mejores ingredientes para exfoliar la piel aplicando directamente el café molido y masajeando la zona a tratar.
 
Se ha comprobado que el café es un producto natural que también puede aportarnos beneficios en el mundo de la belleza ya que contiene propiedades para mejorar el aspecto de la piel favoreciendo su firmeza y vitalidad.[1]
 
Reutilización o Reciclaje de nuestro producto: Adicionando algunos ingredientes necesarios, podemos usar los residuos de la elaboración del café, para producir un nuevo producto. Esto nos da mejoras significativas en los costos de materia prima principal, permitiendo tener un mejor margen de ganancia con sus ventas.
 
Nombre del negocio: Kuntu – Jabones Exfoliantes de Café
1.2.   Descripción del producto/servicio a ofrecer
 
El producto que vamos a ofrecer es el jabón elaborado de residuos del café que servirá para exfoliar la piel masajeando la zona a tratar logrando eliminar las células muertas e impurezas.  Estos jabones además de exfoliar y limpiar la piel contienen muy buenos nutrientes para mantener la piel hidratada favoreciendo su firmeza y vitalidad.  Asimismo favorece la circulación y se ha llegado a descubrir que el uso de los productos como la cafeína y la realización de masajes en base de café son beneficiosos para los tratamientos que combaten las várices y previenen su aparición.
 
Otro de los beneficios cosméticos del café es que ayuda a mantener la juventud de los tejidos de la dermis y evita la formación de arrugas prematuras. El jabón exfoliante a base del residuo del café contribuye con el cuidado del medio ambiente ya que si este residuo del café no es adecuadamente desechado, puedo contaminar el suelo, aire y agua. 
 
El mercado al cual será orientado el producto son personas pertenecientes a los segmentos A, B, y C1 y como canal adicional de distribución los salones de belleza, spas y hoteles (canal retail). Así también, este producto contribuirá con el cuidado del medio ambiente, ya que se ha identificado que los residuos del café pasado, sino son adecuadamente desechados, pueden contaminar el suelo, aire y el agua[2], para lo cual nos aseguraremos que dichos residuos sean correctamente desechado, siguiendo los reglamentos vigentes.
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Capítulo 2. Planeamiento Estratégico
2.1       Análisis externo
2.1.1.      Análisis PESTEL: 
 
Variables Políticas:
 
Tendencia del Estado en promover normas orientadas al cuidado del medio ambiente, por medio de beneficios legales a empresas. El Estado mediante la Junta Nacional de Café (JNC) establece lazos con los productores cafetaleros del país. Su principal objetivo es contribuir con el proceso de crecimiento del sector cafetalero en el mercado nacional e internacional, con una oferta de café de alta calidad y comprometida con el desarrollo económico y social del país.[3] 
 
Según el estudio realizado por Asociación Internacional Unión para el Biocomercio ético encontramos que el 31% de los peruanos creen que el consumidor tiene un papel importante en el desarrollo sostenible y un 52% de peruanos cree que el gobierno tiene mayor responsabilidad en este tema. Para ello se debe fomentar difusión de la Biodiversidad por diferentes medios de comunicación. 
 
Variables Económicas:
 
Según el INEI la economía peruana presenta una crecimiento económico acumulada 2.30% en el primer semestre del 2017.  En el subsector agrícola destacó que la producción del café creció en 13.6%. Lo consideramos importante ya que nuestro producto tiene como materia prima residuos del café pasado. 
 
Para efectos del sector belleza el Comité Peruano de Cosmética e Higiene prevé un crecimiento del 8% en escenario moderado y 14% en escenario optimista para el 2019. (Referencia Cuadro 5)
 
 
Variables Sociales:
 
La asociación internacional Unión para el BioComercio ético, realizó estudios en el Perú con la finalidad conocer la conciencia de los consumidores sobre el tema de la biodiversidad y relacionados a conservación, deforestación y sostenibilidad. Como resultado tenemos que 88% de peruanos compran productos cosméticos elaborados en base de ingredientes naturales. El estudio revela que un 78% dejaría de comprar si no cumple con el respeto al medioambiente o con prácticas éticas en el uso de materias primas y en el proceso de producción. El estudio fue realizado por la empresa IPSOS, en el Perú se entrevistó a mil personas ubicadas en la ciudad de Lima, Arequipa, Trujillo y Chiclayo[4].  
 
Cambios en los estilos de vida de los consumidores, incrementando sus preferencias por productos naturales u orgánicos.
 
Tendencias actuales en el cuidado del medio ambiente y de las empresas de ser socialmente responsables aplicando políticas que disminuyan los residuos y disminuir el efecto invernadero.  
 
Variables Tecnológicas:
 
Los caficultores se agrupan y forman asociaciones o cooperativas para tener mayor fuerza para realizar compras de maquinarias y equipos para mejorar la calidad y aumentar la producción del café. Las instituciones privadas (DAS), el Estado a través de MINAGR apoyan a los caficultores con capacitaciones o creando organizaciones como sierra y selva exportadora. Consideramos importante que la producción del café y su calidad ya que los residuos del café pasado se va utilizar como materia prima para la elaboración del jabón exfoliante.
 
La tecnología empleada será de manera artesanal, la cual se realizará mediante secado de la materia prima en horno (antes de cumplir las 48 horas de desechado el “bagazo”), introducir el insumo en moldes junto con glicerina al 65%, obteniendo luego de 48 horas el producto terminado. 
 
Variables Ecológicas:
 
Estudios realizados por la Universidad del Pacífico explica que los productos ecológicos, orgánicos, biológico pueden ser naturales y cumplen una función importante en el ser humano. La población está tomando conciencia sobre los efectos positivos directos que puede causar en la salud humana. Si mantenemos una actividad orgánica sistemas de producción sostenible que minimizan los efectos del cambio climático, además la conservación y preservación de la biodiversidad. 
 
 
 
 
Variables Legales:
 
En la actualidad existe la ley N 29196 de promoción de la producción orgánica o ecológica, la presente ley tiene como finalidad promover el desarrollo sostenible y competitivo de la producción orgánica o ecológica en el Perú. Para ello se plantea diversos objetivos como fomentar, promover, desarrollar, definir y fortalecer los productos orgánicos y ecológicos. 
2.2      Análisis Interno
2.2.1.   Análisis de las 5 fuerzas de Porter:  
 
Competidores:
 
Natura Cosmética: Natura es un proveedor de productos para el cuidado del cuerpo y la belleza, que se diferencia de los demás, por el uso de productos a base de ingredientes naturales. 
 
Neutrógena: Es un productor de lociones y cremas orientadas al cuidado de la piel, muy conocido internacionalmente y se encuentra muy bien posicionado en centros de belleza de gran nivel. 
 
Saysi: Empresa peruana creada en el 2011 pertenece al grupo RAIS VIDA, la misma enfocada a la investigación, creación, desarrollo y venta de productos cosméticos y de cuidado personal elaborada a base de extractos naturales y productos orgánicos y posicionamiento en spas de las provincias de Arequipa y Cusco. 
 
DUPREE: Empresa colombiana que realiza venta directa la cual forma parte de industrias Ilka. 
 
L´OREAL: Marca Francesa líder a nivel mundial en cosméticos, cremas, maquillaje, coloración entre otras con presencia en gran parte de salones de belleza y spa con su nueva línea organic 151. 
 
BEIERSDORF: Marca que comercializa todos sus productos bajo la gran insignia de Nivea, Eucerin con presencia en las cadenas de centro de estética y spa de primer nivel. 
 
Dentro del mercado de la cosmética existe mucha variedad de productos, en este caso de jabones. Por lo mismo, se determina que hay una alta rivalidad entre competidores debido a la gran fragmentación de los mismos que ofrecen jabones similares. Los competidores siempre van a existir, sobre todo por la competencia en precios, ya que son sumamente inestables.
 
Clientes: 
 
Son mujeres y hombres entre los 20 a 55 años del NSE A, B y C1 de la Zona 7 de Lima Metropolitana que se encuentran actualmente laborando y que utilizan los centros de estética, spa, salones de belleza, tiendas especializadas y hoteles de categoría.  Sus ingresos mensuales se encuentran entre los S/. 3000 y los S/.10000 nuevos soles con estudios universitarios completos y postgrado. En cada área que se desempeñan en sus diferentes centros de trabajo tienen una ocupación de cargos medios altos empresarios y profesionales, son pequeños empresarios profesionales, técnicos independientes o personal de servicio calificado. El estilo de vida que lleva este grupo se caracteriza por ser “Los Sofisticados” es un grupo de personas mixto con niveles de alto ingreso, ellos son modernos, son educados, conservadores, y también valoran mucho la imagen personal.
 
Debido a la competencia existente se cree que el poder de negociación de los clientes es alto, ya que ellos son los que deciden qué comprar y además comparar los productos de la competencia.
 
Proveedores: 
 
Los proveedores son las cafeterías que están dispuestas a crear alianzas estratégicas con la empresa para dar el bagazo de café que por lo general, lo desechan. Por lo mismo, para obtener la exclusividad de los proveedores para obtener los desechos de café, se realizarán afiches y material informativo para que la empresa muestre que son socialmente responsables, al reciclar su materia prima y así demostrar a sus clientes que parte de sus valores son el cuidado del planeta. El poder de negociación de los proveedores es alto ya que ellos definen y deciden proveer del desecho de los residuos del café.
 
Por otro lado, tenemos proveedores que brinden los insumos químicos para la elaboración del jabón. En este caso, serán laboratorios certificados.
 
Para la producción de los jabones, se ha considerado tercerizar el proceso de producción. Se contará con los servicios de ONGs que ayudan a mujeres maltratadas. De tal manera, no solamente tenemos un producto con beneficio para la piel, medio ambiente, sino también ayuda a mujeres como terapia en su recuperación; considerándose una empresa socialmente responsable para con la comunidad.
 
 
 
 
 
 
 
Productos sustitutos:
 
Entre los productos sustitutos se puede mencionar a los jabones líquidos, variedad de jabones que se ofrecen en los supermercados, además de los jabones que ofrecen las diferentes cadenas de belleza.
 
 
 
Futuros Competidores:
 
Debido a la tendencia por el consumo de productos naturales y orgánicos se cree que en un futuro habrá más competencia.
 
2.2.2.   Análisis FODA
 
Fortalezas
 
·         Comprometidos con el lanzamiento del producto de alta calidad y la promoción del mismo 
·         Excelente servicio personalizado postventa
·         Personal especializado en temas comerciales así como de contabilidad
·         Tercerización del área de producción para reducir costos laborales. 
·         Personal analítico y con disposición para brindar un adecuado servicio al cliente.
·         Inversión de las ONGs en la implementación del taller de producción. 
 
Debilidades
 
·         No contamos con una cartera de clientes definida
·         No contamos con personal de ventas 
·         No contamos con plan de ventas 
·         No contamos con plan de distribución
·         No contamos con manuales de funciones
 
Oportunidades
 
·         Tendencia al cuidado del medio ambiente
·         Personas interesadas en productos naturales
·         Personas interesadas en el cuidado de su piel
 
Amenazas
 
·         Competencia de productos sustitutos
·         Guerra de precios 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Tabla Nº 1 FODA Cruzado
 
	[image: ]
	Fortalezas
	Debilidades

	F1. Comprometidos con el lanzamiento del producto de alta calidad y la promoción del mismo
F2. Excelente servicio personalizado postventa
F3. Personal altamente especializado en temas comerciales así como de contabilidad.
F4. Personal analítico y con disposición para brindar un adecuado servicio al cliente.
	D1. No contamos con una cartera de clientes definida
D2. No contamos con personal de ventas
D3. No contamos con plan de ventas
D4. No contamos con plan de distribución
D5. No contamos con manuales de funciones

	Oportunidades
	Estrategias FO
	Estrategias DO

	O1. Tendencia al cuidado del medio ambiente
O2. Personas interesadas en productos naturales
O3. Personas interesadas en el cuidado de su piel
	O2,F3: Estrategia para ampliar el mercado.
O1,F4: Estrategia para Capacitar al personal para responder ante un consumidor con mayor cultura ambiental.
O3,F2: Estrategia de publicidad y promoción para dar a conocer a la marca
	O1,D1: Estrategia para definir el nicho de mercado al cual nos vamos a enfocar
O2,D2: Estrategia para contratación de fuerza de ventas especializado

	Amenazas
	Estrategias FA
	Estrategias DA

	 
A1. Competencia de productos sustitutos
A2 Guerra de Precios
 
	A1,F1: Estrategia de capacitaciones al personal de ventas
A2,F3: Estrategias de marketing para definir precios y promociones corporativas.
	A1,D3: Estrategia para invertir en tecnología con la finalidad de mejorar los procesos


Fuente: Propia
 
2.3       Visión
Ser líder en la fabricación y comercialización de jabones exfoliantes naturales de café de alta calidad pensando siempre en el cuidado de la piel de las mujeres y hombres peruanos.
2.4       Misión
Satisfacer el mercado de cosméticos naturales a través de la producción de jabones exfoliantes de café de alta calidad dirigido a mujeres y hombres que deseen mantener una piel sana y saludable.
2.5       Estrategia Genérica
De acuerdo a la matriz de Porter, nuestra estrategia está enfocada en el Liderazgo de Diferenciación por la tendencia a migrar a productos orgánicos:
 
Tabla Nº 2 ESTRATEGIA GENERICA DE PORTER
[image: ]
Fuente: Michael E. Porter, Estrategia Genérica
Nuestros producto está dirigido al NSE A, B y C1, el cual se encuentra diferenciado por la alta calidad y concentración de glicerina así como la contribución al medio ambiente en la reutilización del café en forma de “bagazo” el mismo que dá un doble efecto exfoliante - antioxidante por sus propiedades.
 
2.6      Objetivos Estratégicos
·           Consolidar alianzas con cafeterías con la finalidad de recolectar los residuos del café.
·           Armar una cartera de clientes y fidelizarlos.
·           Hacer campañas de marketing para dar a conocer el producto.
·           Aumentar nuestra participación en el mercado.
·           Diseñar los procesos y trabajos en la organización.
·           Desarrollar estándares para evaluación y control.
·           Incrementar anualmente las ventas de forma progresiva.
·           Optimizar costos a través de alianzas estratégicas con ONGs para la producción de jabones.
Capítulo 3. Investigación/ Validación de Mercado
3.1      Diseño metodológico de la investigación / método de validación de hipótesis
 
Para el proyecto de validación se realizó la siguiente investigación cualitativa:
 
Tabla Nº 3 Investigación Cualitativa
[image: ][image: ]
Fuente: Propia
 
 
 
Personas:
              
Para comprobar y validar nuestra propuesta usaremos dos herramientas, un correo masivo para clientes potenciales y crear una fanpage en Facebook.
 
FanPage en Facebook: servirá para publicar, promover su composición, mostrar una imagen de nuestro prototipo y un evento que entrega muestras gratis. Esto nos permitirá obtener información estadística sobre las opiniones y gustos de los posibles clientes.[5]
 
Como canal adicional de Distribución Retail:
 
De 11 entrevistados 8 empresas sí tomarían nuestro producto Jabones de Café, sobre todo la línea que sí tenga aromas y no sea neutral en presentaciones de 25 grs y 50 grs por la practicidad de uno solo en cada aplicación y/o tratamientos.  Cabe mencionar que la inclinación de toma decisión de compra es si son aromatizados. Esto debería complementarse con una capacitación técnica del producto, mencionar los beneficios del mismo en cada uno de sus aromas.  Un porcentaje de entrevistados mencionaron la personalización del empaque con su marca, uno de ellos mencionó que probó un producto parecido en Italia y si cumplía las características podría solicitar exclusividad del producto:
 
A.- Administradora SJT S.A; En la empresa nos entrevistamos con la jefa de cosmeatría y estética.  Ellas nos mencionaron que lo más natural que trabaja son tratamientos con barro. Como detallamos líneas arriba conocía de un producto de jabón de café aromatizado no neutro y sí estaría dispuesta a realizar una marcha blanca con los productos en presentaciones de 25 gramos de preferencia en jabón con un mínimo de 50% de glicerina natural y aromatizada. 
 
B.- Cencosud Retail; Realizamos la entrevista al jefe de línea de salud y vida sana, quien nos detalló que el producto le parecía innovador, sin embargo quería saber el impacto de cara a su categoría. Ellos han implementado una línea en sus cluster 6 puntos de venta de productos naturales y podríamos implementar dos productos mencionando solo exclusividad para cadena.[6]
 
Resultados de la investigación
              
En vista de los resultados obtenidos en las entrevistas, hemos percibido una alta preferencia de 8/11, contando con más del 70% de aceptación del producto propuesto (jabones de café exfoliante).
 
Nuestra propuesta es incursionar con la elaboración de las unidades sugeridas, las cuales serán pilotos para ponerlos aprueba para el segmento seleccionado. Mediante las entrevistas realizadas, hemos confirmado que el mercado apuesta por productos orgánicos, es decir mientras menos concentración de químicos en la elaboración de productos cosméticos (jabones exfoliantes de café), el mercado es más receptivo en el consumo. De esta manera, pensamos darnos a conocer mediante redes sociales.
 
Con ello, concluimos en perseverar con la introducción de los jabones de café al mercado, puesto que la materia prima el poso de café (bagazo) es re-utilizado, no implicando en altos costos, contribuyendo con el medio ambiente con la reducción CO2 y apostando con la innovación de productos natural para el mercado.
 
Investigación Cualitativa: Entrevista y prueba del producto
 
https://www.youtube.com/watch?v=P06wyCPUhjE&t=2s
 
 
Para ello, hemos realizado dos metodologías, una dirigida a hombres y mujeres del segmento NSE A, B y C1 de la Zona 7 de Lima Metropolitana y como canal alternativo de distribución el retail.
3.2     Informe Final: Elaboración de tendencias, patrones y conclusiones.
 
Las nuevas tendencias del mercado del consumo de productos naturales y saludables se ha visto incrementado dado el comportamiento de los consumidores por adquirir jabones exfoliantes naturales para el cuidado de la piel.  El segmento elegido es altamente potencial pues cuentan con un poder adquisitivo promedio alto.
 
Es importante aprovechar las ventajas competitivas que maneja la marca del jabón frente a la competencia al contar con un producto que contiene un alto porcentaje de glicerina y además el café reciclado y desagregado final y procesado para su elaboración final y sobretodo el compromiso en la optimización de cada proceso.
 
Si bien es cierto el mercado tiene múltiples opciones, concluimos que nuestro producto garantiza un alto nivel de satisfacción puesto que con sus compuestos orgánicos contribuimos con el cuidado del medio ambiente y a su vez ayudamos a nuestros caficultores a mejorar sus técnicas agrarias y de esta manera afianzamos nuestra Responsabilidad Social Empresarial.
 
3.2.1.   Brief del Producto:
 
a)                       Introducción:
              
En la actualidad, los productos orgánicos son una alternativa para el mercado que gusta de productos cosméticos para el cuidado y mantenimiento de la piel, pero a base de productos con la menor cantidad de químicos, es decir de composición natural. 
 
Hoy en día existe una buena perspectiva de crecimiento en este nicho de mercado, ya que hoy en día las personas son conscientes que al contribuir con el medio ambiente los recursos naturales serán sostenibles para fabricar productos “cero” tóxicos, tanto para el consumidor como para el medio ambiente.
              
 
 
b)                       Problemática:
 
Incursionar con productos orgánicos (jabones exfoliantes de café) y lograr posicionarse en el mercado, en un segmento demandante por productos naturales para el cuidado de la piel.
 
 
c)                        Objetivos y estrategia:
 
·           Dar a conocer las bondades de nuestro producto, a través del fan page así como mailings comentando los beneficios de nuestros insumos. Asimismo, realizar campañas de marketing en ferias artesanales y centros comerciales.
·           Conocer las preferencias de aromas, presentación, etc. de nuestro público objetivo; para ello realizaremos encuestas virtuales a fin obtener mayor feedback.
·           Fomentar el interés en la adquisición de nuestro producto, lográndolo mediante la puesta a prueba del producto (entrevista).
 
d)                       Target:
 
El producto está dirigido a mujeres y hombres de 20 a 55 años de edad, pertenecientes al NSE A, B y C1, de la Zona 7 de Lima Metropolitana preocupados por su estética mediante el cuidado de la piel apostando por productos orgánicos.
 
e)                        Output y contenido:
 
Diseño de mailing y folletos dando a conocer nuestro producto así como los efectos positivos de los insumos que absorbe nuestra piel. 
 
f)                        KPIS y seguimiento:
 
La medición y seguimiento se realizará a través de encuestas virtuales mediante la herramienta surveymonkey.com
 
g)                       Presupuesto:
              
Nuestro presupuesto inicial va de la mano con nuestros costos, los cuales detallamos:
 
·           Packing: 0.25 centavos de sol.
·           Bagazo de café: S/ 0.13 (de S/ 1 a S/ 5 por kg (Como pequeño incentivo a cafeterías para que nos ayuden al reciclaje del producto)).
·           Glicerina al 65%: S/ 0.30 (S/ 12.00 el Lt.)
·           Traslados de materia prima S/ 0.83 por viaje.
·           Costo de envío (delivery) S/ 2.17 por viaje.
·           Otros gastos relacionados S/ 0.98.
 
h)                       Timing y deadlines:
 
El producto no es estacional, ya que durante todo el año las personas de este segmento siempre están pendientes de productos naturales y nuevos lanzamientos, por ejemplo, de nuestro competidor directo Natura.
 
Sin embargo, creemos que mientras más ampliemos el plazo para dar a conocer y lanzar nuestro producto al mercado, es probable que entre un competidor con características casi iguales.  
 
 
 
3.2.2.   Metodología:
 
I.- Investigación Cuantitativa: Cuestionario Semántico
 
Técnica:                                          Encuestas
Ámbito Geográfico:                  Lima Metropolitana
Universo:                                   Hombres y mujeres de 20 a 55 años de edad pertenecientes al NSE A, B y C1, de la Zona 7 de Lima Metropolitana que gusten de productos naturales y se preocupen por el cuidado personal en Lima Metropolitana.
 
Para esta parte se han preparado las siguientes preguntas que nos ayudará a conocer los gustos y preferencias de nuestro target:
 
1.       ¿A qué género pertenecen?
Figura Nº 1 Distribución de Género
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Fuente: Propia
 
Apreciamos que el público femenino es más tiene mayor afinidad a con productos relacionados al cuidado personal.
 
 
 
 
 
2.       ¿A qué rango de edad perteneces?
 
Figura Nº 2 Distribución de Rango de Edad
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Fuente: Propia
 
Del grupo encuestado la mayor concentración se presenta en el grupo perteneciente al rango de 30 – 39 años de edad.
 
3.                  ¿Usas algún producto cosmético para el cuidado de la piel?
 
Figura Nº 3 Distribución Uso de Productos Cosméticos
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Fuente: Propia
 
De la población encuestada el 72.50% afirma que usa productos cosméticos para el cuidado de la piel.
 
4.                       ¿Qué marca sueles usar?
 
Figura Nº 4 Distribución Tipo de Marcas para el Cuidado de la Piel
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Fuente: Propia
 
De acuerdo a la población encuestada el 55% no tiene predilección por una marca específica.
 
5.                       ¿Lo usas porque...?
 
Figura Nº 5 Distribución Preferencia de Uso de Cosméticos
[image: ] 
Fuente: Propia
 Aquí presentamos coincidencias entre las preferencias de uso “Por costumbre” y “Recomendación”, las cuales tienen mismo porcentaje.
  
 
6.       ¿Cuáles son las características que debe tener un producto 100% natural?
 
Figura Nº 6 Distribución de las Características del Producto
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Fuente: Propia
 
El 72.50% de los encuestados optan por un producto con mayor insumo natural, que el 10% cuya preferencia se basa en niveles altos en crema y glicerina.
 
7.       ¿Cuál es su frecuencia de uso?
 
Figura Nº 7 Distribución de Frecuencia de Uso
 [image: ] 
Fuente: Propia
Con esta información, conocemos que el 60% de público encuestado usa de manera diaria productos naturales, por lo que se debía revisar que tanta concentración de exfoliación se debe agregar al producto.
 
8.       ¿Cuánto estás dispuesto a pagar?
Figura Nº 8 Distribución de Rango de Precios
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Fuente: Propia
De acuerdo a nuestros encuestados, el 40% está dispuesto a pagar por el producto entre S/ 40 – S/ 60 soles.
 
9.         ¿Con qué frecuencia comprarías el jabón?
 
Tabla Nº 4 Frecuencia de Compra
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Fuente: Propia
 
 
 
 
 
 
 
 
10.         ¿Qué medios de pago usarías? 
 
Tabla Nº 5 Distribución de Medio de Pago
 
	Tarjeta de crédito  / débito
	70%

	Transferencia o depósito bancario
	21%

	Efectivo
	9%


 
Fuente : Propia
 
 
Capítulo 4. Plan de Marketing
4.1.                  Planteamiento de Objetivos de marketing
·           El primer mes de operaciones dar a conocer nuestro producto en Ferias Ecológicas, así como en los principales Centros Comerciales.
·           Realizar todos los años, 3 veces al año, encuestas para medir la satisfacción de nuestros clientes con relación a nuestros productos con el objetivo de medir la llegada al público y así conocer si el producto cumple con las necesidades de los clientes. Lo esperado es tener una aceptación del 80% en nuestros clientes.
·           Aumentar nuestra cartera clientes en un 20% cada año.
·           Obtener 20 alianzas estratégicas anuales con cafeterías con la finalidad de recolectar residuos sólidos.
·           Los primeros 5 años realizar 1 campaña de marketing (promocional) cada 4 meses para posicionar nuestro producto en el mercado.
·           Aumentar nuestra participación en el mercado en un 15% en los próximos 12 meses.
4.2.                  Estrategias de Marketing
4.2.1.   Segmentación
La estrategia de segmentación de marketing que emplea es de Marketing Concentrado ya que nuestra empresa es especializada en jabones exfoliantes elaborados con alto nivel de glicerina y con residuos de café, y además se caracteriza por centrarse en un determinado segmento de mercado. Se utiliza esta estrategia ya que nos dirigiremos al público objetivo cuyo principal motivo es cuidar su salud y piel, aquellos segmentos que demanden dicha oferta evitando así dirigir esfuerzos a otros segmentos donde la concurrencia a este tipo de productos no sea tan potente. 
 
 
Variables de Segmentación:
 
Factores geográficos: Posicionarnos en la zona 7 de Lima Metropolitana como uno de los mejores jabones exfoliantes en el cuidado de la piel.
 
Factores demográficos: Hombres y mujeres con edades entre 20 y 55 años con ingresos entre S/. 3,000 y S/. 10,000 con estudios universitarios completos y post-grado.  Tienen una ocupación de cargos medios altos, empresarios y profesionales.
 
Factores conductuales: El segmento está orientado a personas que pasan la mayoría del tiempo en sus trabajos. Estos usan su tiempo libre para cuidar su salud, ya sea por actividad física, como masajes relajantes, realizar algún tipo de deporte, ir al gimnasio o cuidando su piel y cabello atendiendo a spas y centros de belleza. Así también, estas personas cuidan su estilo de vida y alimentación. Dirigido a personas pertenecientes al Nivel Socio Económico A, B y C1, Zona 7 Lima Metropolitana.  Grupo de personas hombres y mujeres de edades y estudios similares que comparten una oficina y estas se ubican en centros empresariales en los distritos de San Isidro, Surco, Miraflores, La Molina y San Borja, que cuentan con kitchenette, comedor, distracción, muebles modernos y ergonómicos, buena iluminación, ascensor y cerca de centros comerciales con negocios de retail.
 
4.2.2.   Posicionamiento 
Nuestra estrategia de posicionamiento se centrará en los beneficios de nuestro producto, ya que el jabón exfoliante elaborado a base del residuo del café, además de ser orgánico, contiene propiedades saludables para la prevención de algunas enfermedades tales como combatir las várices, previniendo su aparición y activando la circulación (fuente).  Asimismo, este producto está orientado para el cuidado de la piel, exfoliándola, hidratándola y manteniendo la juventud de la dermis evitando la formación de arrugas. Por lo mismo, el producto va a penetrar en la mente de los consumidores y van a empezar a comparar con la competencia. La ventaja es que la información de las propiedades del producto estarán presente en las etiquetas y en el material de difusión informando de manera continua a los clientes. Aspiramos a ser una marca la cual tendrá una publicidad de boca a boca atrayendo cada vez a más clientes ; del mismo modo participaremos en ecoferias, centros comerciales, demostrando las bondades del producto.
4.3.                   Mercado Objetivo
4.3.1.   Tamaño de mercado
Hombres y Mujeres de la Zona 7 de Lima Metropolitana del Nivel Socio Económico A, B y C1 entre los 20 y 55 años pertenecientes a la “Zona 7” de Lima, que tienen niveles de alto ingreso, modernos, educados, conservadores y valoran mucho la imagen personas. El estilo de vida de este grupo se caracteriza por ser “Los Sofisticados”.
 
Según el Estudio Arellano, “Los Sofisticados” es un segmento mixto, con un nivel de ingresos más altos que el promedio. Son muy modernos, educados, liberales, cosmopolitas y valoran mucho la imagen personal. Son innovadores en el consumo y cazadores de tendencias. Les importa mucho su estatus, siguen la moda y son asiduos consumidores de productos “light”. En su mayoría son más jóvenes que el promedio de la población.[7]
 
Realizando los cálculos para determinar la población objetivo: Según APEIM (Cuadro 2), la población total de Lima en el año 2016 es 10,012,437 personas en Lima. 
 
Tabla Nº 6 Clasificación NSE – Zona 7 de Lima Metropolitana
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Fuente: APEIM
 
Para realizar la clasificación, se utilizaron los valores mostrados en el cuadro 2 para determinar el nivel socioeconomico de Lima según los niveles A, B, y C. Luego, los valores de la zona 7 se obtuvieron del cuadro 5 mostrado por APEIM el cual distribuye niveles por zonas. Por último, se clasifica según las edades de nuestra población específica. El total de la población es de 681,988 personas.
 
 
4.3.2.   Tamaño de mercado disponible
Considerando la tasa de conversión 30.5% obtenida en nuestro plan de negocio y el tamaño de mercado total de 361,919 personas entre 20 y 55 años nos da un tamaño de mercado disponible de aproximadamente 110,385 personas con intención de compra. Es decir: 5,519 personas con intención de compra con un posicionamiento del 5%.
 
Tabla Nº 7 Tamaño de Mercado
 
[image: ]
                       Fuente: Propia
4.3.3.   Tamaño de mercado operativo (target)
De acuerdo a las capacidades operativas de la empresa en el primer año estimamos atender a 5,519 personas lo que representa el 5% de las personas con intención de compra.
4.3.4.   Potencial de crecimiento del mercado
Según el Comité Peruano de Cosmética e Higiene Personal (Copecoh) de la Cámara de Comercio de Lima (Cuadro 5) hay un crecimiento constante tal como se aprecia en el cuadro 4 con tendencia a seguir creciendo año tras año.
 
Según un escenario esperado, se estima para el año 2019 que habrá un crecimiento del 8% con relación al año 2018 y para el año 2020 habrá un crecimiento del 9% con relación al año 2019.
 
Según un escenario optimista, se estima que para el año 2019 habrá un crecimiento del 10% con relación al año 2018 y para el año 2020 habrá un crecimiento del 11% con relación al año 2019.
 
 
 
 
 
Tabla Nº 8 Proyección de la Demanda, Ventas y Costos Variables
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Fuente: Propia
4.4.                  Desarrollo y estrategia del marketing mix
4.4.1.   Estrategia de producto/servicio
 
Estrategia de marca única: Buscamos nombrar a todos nuestros    productos con una sola y única marca aunque con distintos modelos. 
 
Planteamos como estrategia del producto cada etapa del ciclo de vida del producto:
 
·           Introducción del producto: Buscamos desarrollar un posicionamiento en el mercado, brindando un producto de alta calidad.
·           Crecimiento del producto: expandir el mercado descentralizando el negocio y buscar nuevos mercados en provincia o extranjero. Identificar las debilidades del producto, para contrarrestar y minimizar o eliminar las debilidades.
·           Madurez de la Producto: evaluaremos realizar ajustes a la presentación del producto, tamaño, color y envase.
 
Consideramos mantener un ciclo de vida del producto de madurez estable. Promoviendo hábitos de consumo.
 
·           Incrementar la frecuencia de compra de los clientes.
·           Promover el cuidado de la piel.
·           Ampliar a otros segmentos del mercado.
·           Elaborar campañas del cuidado de la piel y los beneficios del producto.
·           Diversificar el producto.
 
Estrategia de marca única: Buscamos nombrar a todos nuestros    productos con una sola y única marca aunque con distintos modelos. 
4.4.2.   Diseño de producto/ Servicio
Jabón exfoliante de café, producto natural que ayuda al cuidado de la piel y con un aroma agradable. 
 
El Jabón exfoliante de café está compuesto por residuos del café pasado y un porcentaje de glicerina (Alrededor del 65% del producto). Su uso hace que exfolie la piel, elimine las células muertas e impurezas, tonifica y limpia, además que el aporte de nutrientes ayuda a mantener la capa externa de la piel (epidermis).
 
El producto tendrá diversas presentaciones que hace que sea amigable al público. La presentación será según al cliente que vamos atender: spa, centros de Belleza, Hoteles y Tiendas especializadas. Pensando la necesidad del cliente y tipo de comercialización, podría variar en diseño del producto y tamaño del producto. Además, el empaque del producto tendrá un diseño que nos presente como una empresa que cuida el medio ambiente. 
4.4.3.   Estrategia de precios (Análisis de costos, precios de mercado)
El jabón es un producto con una demanda alta en el mercado local e internacional, el precio está ligado a diversos factores como internos o externos.
 
a)   Factores externos:
 
·           Demanda: por la gran cantidad de consumidores, el producto está considerado un producto de consumo masivo, está dirigida a todos los peruanos.
·           Competencia: Jabón exfoliante de café cuenta con una variedad de competidores directos e indirectos. Dentro de los directos podemos encontrar empresas reconocidas por el cuidado de la piel utilizando productos naturales. Competencia indirecta podemos considerar a las empresas con marcas reconocidas que venden jabón de ducha. También tiendas naturistas que venden también productos de belleza orgánicos.
 
b)   Factores internos:
 
·           Propuesta de valor: Es un producto de calidad a un precio competitivo en el mercado, se podría posicionar en la mente de los consumidores como un producto natural que ayuda al cuidado de la piel, además buscamos que el consumidor nos recuerde como un producto netamente peruano.
·           Definición de Precio: La empresa para fijar un adecuado precio, se enfoca en los siguientes aspectos: Costos de producción y de distribución, el margen de ganancia buscado, la competencia, estrategias de marketing y los objetivos de la empresa.
 
 
 
 
La estrategia de precio de lanzamiento de un nuevo producto: 
 
Penetración: el precio considerado es bajo con el fin de promocionar el producto, maximizar las ventas iniciales y obtener una alta participación de mercado desde un comienzo. Asumiendo que nuestro público objetivo se basa en personas dispuestas a pagar mayor precio al fijado inicialmente.
 
4.4.4.   Estrategia Comunicacional (B2C)
Kuntu jabón de café exfoliante tiene como estrategia de promoción de forma directa y enfocada en promocionar el valor generado del producto.
 
·           Publicidad detallista o local: Enviar un mensaje sobre el producto a una zona geográfica específica, invitando a comprar el producto en puntos de venta autorizados lo que genera una imagen distinta al de la competencia.
·           Publicidad de respuesta directa: Utilizando cualquier medio de publicidad, nos enfocamos en promover la venta directa, utilizando el correo electrónico, mensajería móvil, blogs, telemarketing, e-mailing y redes sociales.
4.4.5.   Estrategia de Distribución
Hemos definido el canal de comercialización de contacto directo.  Para tomar esa opción, se evaluó las características del producto, comportamiento del consumidor, grado de control y la competencia. La estrategia piensa en la distribución física de los productos y el contacto directo con el mercado objetivo. En la introducción del producto, se debe construir la red de distribución, pueden surgir restauraciones para cubrir la necesidad.
 
Se contará con los servicios de Olva Courier para el reparto de la mercadería, puesto que es una empresa que garantiza la entrega en óptimas condiciones a nuestros clientes.
 
 
 
4.5.                  Plan de Ventas y Proyección de la Demanda
 
Según el Comité Peruano de Cosmética e Higiene Personal (Copecoh) de la Cámara de Comercio de Lima hay un crecimiento constante tal como se aprecia en el cuadro con tendencia a seguir creciendo año tras año.
 
Considerando el primer año atender a 5,519 personas con mayores ventas en el mes de mayo por ser el día de la madre, junio por el día del padre y julio y diciembre por ser meses de mayor consumo, se tiene el siguiente plan de ventas. 
 
Tabla Nº 9 Proyección de la Demanda
 
[image: ]
Fuente: Propia
 
 
Los siguientes 4 años se ha considerado el crecimiento optimista de acuerdo a lo publicado por el Copecoh. Para los siguientes años se ha considerado un crecimiento del 10%, 11%, 12% y 13% respectivamente.
 
Tabla Nº 10 Proyección de Ventas
 
[image: ]
 
         Fuente: Propia
 
 

4.6.        Presupuesto de Marketing
Tabla Nº 11 Presupuesto de Marketing[image: https://lh6.googleusercontent.com/xqqbo6OVHAnXxVxSY-OMa-S2yE1fvlaRFotn4Zq3lImcz1C7R8fHdFjrRvCnnzKov2bYYSBg_z7oTQX-8962sRnSGqkeUoQrdvdbFuA8M92xvMYpybapEe07RUutx7TOvr3rZa9K]
Fuente: Propia
 
 
 
 
 
 
 



Desarrollo del cuadro:
 
Community Manager.- Profesional encargado de la creación del contenido atractivo y de calidad que se publicará en las redes sociales y blog corporativo. Evalúa la mejor hora para publicar el contenido, monitoriza las publicaciones y novedades del sector de kuntu Jabones, crea relaciones estables y duraderas con los fans, conoce el público objetivo, identifica a los prescriptores y afronta la crisis de reputación online.
 
Publicidad en Facebook.-El costo mínimo diario es un $1 que nos permite llegar a mil usuarios diarios.La red social Facebook nos otorga la opción de monedas en soles. Facebook nos ofrece la gran ventaja de adaptar el presupuesto, para ello consideramos que los meses potenciales para nuestro negocio son campañas del día de la madre, día del padre y navidad. En estas fechas aumentaremos el gasto a 3 dólares diarios. La inversión nos permite llegar a 3000 vistas.
 
Adwords.- El producto estará relacionado con el público objetivo que realice búsquedas en navegadores como google y aparece como un producto como sugerencia en su búsqueda. El precio promedio del clic es 2.50 soles. El costo del CPC en el sector Productos de estética y belleza puede variar según el producto, entre los 0.77 a 5.77 soles. Para ello realizamos el presupuesto con 5 clicks diarios. 
 
Material POP.- Conceptualizar los exhibidores, utilizando stopper (jala vista), lineal de góndola y show case. Logramos que el producto se exhiba y logramos más ventas. 
 
Pan de relaciones públicas.- Mantener comunicación entre los representantes de la organización y la sociedad, con el objetivo de crear y mantener una imagen positiva de la organización. El evento o reunión podría contar con la presencia de un doctor especializado en dermatología. 
 
 


Capítulo 5. Plan de Operaciones
5.1.                        Políticas Operacionales
5.1.1.   Calidad
La política de calidad de KUNTU jabones exfoliantes es directamente relacionada a nuestro firme compromiso con nuestros clientes, satisfaciendo plenamente sus requerimientos y expectativas.  Para ello, garantizamos impulsar una cultura de calidad basada en principios de liderazgo, desarrollo de recurso humano, compromiso de mejora, seguridad en nuestras operaciones, además de contar con materia prima de primera calidad. Asimismo, las políticas de calidad ayudan a controlar los procesos internos, delimitando quiénes son las personas encargadas de cada proyecto y con base a los objetivos de la empresa.
 
Las dos principales políticas de calidad (Siguiendo los estándares del ISO 9001) que se manejan en Kuntu Jabones exfoliantes son: Tener los registros y operaciones documentadas en formatos establecidos por la empresa, que indiquen los procesos de recepción de mercadería, elaboración del producto, órdenes de compra, de producción y de venta. Así también, como política de calidad, se van a involucrar en los procesos desde la gerencia hasta el rango inferior de los colaboradores. Esto se realizará con el objetivo de uniformizar los procesos y estar abiertos a nuevas políticas y fomentar la mejora continua de la empresa. Lo mencionado, será a cuenta de las ONG que brindarán el servicio de mano de obra de elaboración y empacado de jabones supervisados y capacitados por el químico farmacéutico de la empresa.  
 
En relación a la empresa en sí, se implementan políticas de calidad que envuelvan a distintos actores que influyan en los procesos y la cadena de suministros de la compañía. Esto va desde la recepción del producto o insumo, hasta la entrega del producto al cliente, tanto factores externos como internos. Asimismo, deben alinearse a la situación de la empresa. En un comienzo, la empresa trabajará de manera artesanal, con procesos cortos y tiempos amplios, ya que la llegada al cliente será limitada por presentar un producto nuevo. Pero, con el paso del tiempo y con la adecuada llegada al cliente, estos procesos se van a ir ampliando, se mejorarán los procesos para optimizar tiempo y recursos. Las políticas de calidad, siempre estarán enfocados en los tres agentes principales de la gestión de calidad, que son el cliente, el mercado y la empresa. 
 
Algunos de los procesos que se aplicarán para ir optimizando las políticas de calidad son: 
 
Atención al Clientes 
 
·           Realizar una encuesta de satisfacción a los clientes a los 3 días de haber recibido el producto para asegurar que los productos y servicios cumplan con la satisfacción exigida por nuestros clientes.
·           Mecánica diferenciada de servicio post venta de acuerdo al tipo del cliente: Invitación a foros y campañas de marketing para que los clientes expresen sus opiniones.
 
Recursos Humanos 
 
·           Contar con personal altamente calificado y comprometido en la satisfacción del cliente.
·           Brindar asesoría y entrenamiento al personal para la mejora continua de nuestros productos.
5.1.2.   Procesos
 
Proveedor
 
·           La compra de glicerina se realizará solo a proveedores que cuenten con los registros sanitarios correspondientes.
·           El proveedor deberá cumplir con el tiempo de entrega de la materia prima acordada.
·           La recopilación del bagazo de café de nuestros proveedores se realizará con menos de 12 horas de uso. 
·         Parte fundamental de proveedores, será la mano de obra proveniente de las ONG´s con las que se tendrán alianzas para brindar el servicio de elaboración y empacado del producto terminado.
 
Atención al Cliente
 
·           Se captará al cliente a través de Facebook, Página Web, SPAs, Hoteles, o a través de recomendaciones.
·           El cliente podrá realizar la compra a través de tarjeta de crédito o depósito en cuenta.
·           Se atenderá el pedido una vez confirmado el pago.
 
Post venta
 
·           El cliente podrá realizar sugerencias o reclamos a través del correo electrónico de la empresa.
·           Se dará respuesta al reclamo o sugerencia dentro de un plazo de 48 horas como máximo.
·           Se llamará a los clientes a los 3 días de recepcionado el producto para reconocer el nivel de satisfacción del cliente. En este punto, se medirá el nivel de satisfacción, lo cual se espera tener el 80%.
 
Recursos Humanos
 
·           Se contratará a personal especializado: Químico farmacéutico (Control de Calidad en el proceso de producción), contador (Área de finanzas), vendedor y comunicador con conocimiento en redes sociales y comunicación tanto interna como externa (Área de Marketing); administrador (Gerencia general y área de recursos humanos). 
·           Se brindará capacitación constante al personal: Capacitaciones de atención al cliente y capacitaciones de mejora continua (Unificar procedimientos)
5.1.3.   Planificación
De acuerdo a nuestro análisis nuestras políticas de planificación las detallamos de la siguiente manera:
·           Recepción del pedido u orden de compra, para atención del pedido enviando previamente la confirmación vía mailing con código de acceso.
·           Control de stock y pedido, a fin de surtir la demanda.
·           Verificación de volúmenes de adquisición de acuerdo al tipo de cliente.
·           El producto terminado debe tener reposo por dos (02) días para comercializarlo en ambiente climatizado.
·           Para efectos del pedido, éste debe seguir la siguiente relación:
 
Figura Nº 9 Cronograma de Pedido
[image: ]
[image: ]
Fuente: Propia
5.1.4.   Inventarios 
Nuestro inventario maneja stocks por producto terminado (jabones exfoliantes de café), para ello contamos con un stock de seguridad, así como el almacenamiento del packing, por ende la empresa manejará un almacén de tránsito climatizado para la recepción del producto terminado y el despacho de acuerdo a los pedidos del cliente.
 
El inventario de seguridad, nos obliga a contar con un 20% adicional de jabones de café como contingencia sobre todo en temporada alta.
 
Por esta razón, al tener a las ONG’s como aliados estratégicos para la producción del producto final, les trasladamos nuestro criterio de inventarios a fin de contar con el personal suficiente en el proceso de fabricación.
 
Figura Nº 10 Proceso de Inventario:
[image: ]
Fuente: Propia
5.2.    Diseño de Instalaciones
5.2.1.   Localización de las instalaciones
Debido a que nuestro producto está dirigido al NSE A, B y C1, de la Zona 7 de Lima Metropolitana y viendo que nuestros principales clientes serán las personas que visitan los mejores SPAs, Hoteles, Salones de Belleza y tiendas naturistas, creemos por conveniente situar nuestras oficinas en Santiago de Surco por estar en un punto céntrico donde se encuentran la mayoría de clientes.
Además, debido a que nuestros clientes son los llamados ¨Sofisticados¨ estos son influenciados en la compra al ver que las oficinas están en un distrito que les dé confianza y que esté relacionado con la calidad del producto.
5.2.2.   Capacidad de las instalaciones
Las instalaciones de KUNTU Jabones Exfoliantes servirán como oficinas administrativas y almacenes de materia prima e inventario.  Las oficinas tendrán un área de mínimo 310 metros cuadrados con una capacidad para un total de 30 personas.
Por lo mismo, este local servirá en parte para almacén de productos y materiales en general. Ya que es un producto que no necesita cuidados especiales. Igualmente la casa se utilizará como oficinas y show room para la demostración del producto así como almacén según los volúmenes determinados en el proceso de producción manejado por las ONG’s. El espacio serán habitaciones tipo oficina, ventilada y con las condiciones necesarias de una oficina y almacén estándar. 
Asimismo se ha evaluado la ubicación de varios locales mediante la siguiente matriz:
Tabla Nº 12 Evaluación de Locales
[image: ]
Fuente: Propia
* Estándares: Espacios para cada área, cantidad de SSHH, metraje, ventilación, cochera, ubicación y MKT.
** Costo traslado de insumo (glicerina).
Siendo la ubicación más factible en Surco, puesto que está cercana a nuestro proveedor principal, puntos de acopio y puesta en vitrina del producto (show room).
 
Figura Nº 11 Mapa de ubicación, inmueble y detalle de distribución - alquiler:
[image: ]
Fuente: Google
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[image: ]
Fuente:http://urbania.pe/ficha-web/alquiler-de-local-comercial-en-santiago-de-surco-lima-3886418 
5.2.3.   Distribución de las instalaciones
El local tendrá 310 metros cuadrados que se distribuyen de la siguiente manera:
·           Recepción principal
·           Oficina de Gerencia
·           Oficinas Administrativas
·           Sala de reuniones
·           Área de Almacén de Materia Prima
·           Área de Almacén de Producto Terminado
·           Área de Control de Calidad
·           Área de despacho
·           Kitchenette 
·           Comedor
·           3 baños
 
 
 
 
Se incluye layout preliminar de la distribución de espacios generales:
Figura Nº 12 Layout Distribución de Espacios
[image: ]
     Fuente: Propia
5.3.    Especificaciones Técnicas del Producto / servicio
 
Tabla Nº 13 Especificaciones Técnicas de los Jabones exfoliantes de Café
	Café
	Café molido con menos de 12 horas de uso. Seco.

	Aroma
	Café y notas de vainilla (esencia).

	Cuerpo
	Medio rectangular.

	Glicerina
	250 gr. de glicerina en barras disueltas.

	Bio-packing
	Empaque natural / reciclado para la presentación de las barras de jabón.


 
Fuente: Propia
 
Tabla Nº 14 Especificaciones de las Máquinas / Equipos
	Moldes
	Rectangulares simples de 7 cm largo x 4.5 cm ancho y dos pulgadas aprox.

	Peroles – Jarras
	De acero inoxidable o cerámica para vertido y mezclado de glicerina.

	Paletas compresores
	Para la extracción de líquidos del bagazo de café

	Paletas mezcladoras
	De palo manual y acero inoxidable electrico para vertido y mezclado de insumos (café, glicerina y esencia).

	Horno / cocina
	Para el secado del café y cuaje del producto terminado.

	Cuchillas 
	Para acabado final del producto.

	Guantes, mandiles y mascarilla
	EPP para protección e higiene para la manipulación de los insumos.


Fuente: Propia
Figura Nº 13 Mezcla de insumos
[image: ][image: ]
 
5.4.    Mapa de Procesos y PERT
MAPA PROCESOS
Para mejor entendimiento de nuestro negocio nuestros procesos los hemos separado entre partes:
·         Procesos Estratégicos, enfocados en la dirección estratégica, comercialización y control de calidad.
-         Plan de Compras y abastecimiento.
-         Plan de Ventas analizando la estacionalidad del mercado.
-         Alianza estratégica con proveedores y ONG’s, etc.
 
·         Procesos Operativos, se han enfocado en la compra de insumos, almacenamiento en tránsito y atención al cliente.
-         Atención al cliente post venta, para medir el producto y servicio.
-         Rotación de inventarios y evaluación de espacio muertos.
-         Plan de acopio de materia prima.
-         Control de tiempos en la transformación de la materia prima, etc. Este ítem implementado para las ONG’s.
 
·         Procesos de Apoyo, sustentado en la gestión financiera - administrativa, recursos humanos, mantenimiento de equipos, almacenes, tecnología y publicidad.
-         Sistema de remuneraciones.
-         Plan de mantenimiento de maquinaria, mediante las ONG’s.
-         Sistema de crédito y/o pago a proveedores, etc.
 
Figura Nº 14 Mapa de procesos internos:
 
[image: ]
Fuente: Material de Estudio UPC
 
 
 
 
 
 
Figura Nº 15 Mapa detallado de los procesos internos:
 
[image: ]
Fuente: Material de Estudio UPC
Dentro del proceso de operaciones, se incluye el servicio de capacitaciones y control de calidad dirigidos a las ONG´s que brindarán la mano de obra. 
Detallamos los procesos principales que involucran los procesos de fabricación, pedido y post-venta. 
Proceso de Compra de Insumo: 
·           Cotización con proveedores de Glicerina, aceites y bio-packing.
·           Elegir a proveedores para surtir de insumos.
·           Generar orden de compra.
·           Recepción de glicerina, aceites / esencias y bio-packing.
·           Despacho al almacén.
·           Entrega de facturas a la unidad de administración (compras).
·           Pago de factura.
Figura Nº 16 Proceso de Compra de Insumos
[image: ]
Fuente: Propia
Proceso de Producción de Jabones: 
El proceso de producción, será supervisado por el químico farmacéutico, ya que él será el indicado en brindar las capacitaciones y llevar a cabo el control de calidad de la elaboración de jabones realizadas por las ONG asignadas a este trabajo.
·           Recepción del bagazo de café.
·           Control de calidad del bagazo de café acopiado.
·           Secado y verificación del tueste.
·           Derretir la glicerina*
·           Mezclar la glicerina junto con los aceites y materia prima*
·           Cuajar la mezcla en moldes en cámaras frías*
·           Desmoldar y cortar los jabones**
·           Packing principal y sistema de acopio en bolsas herméticas**
(*) Estos tres procesos bajo el control de calidad del químico farmacéutico.
(**) Los dos últimos procesos igualmente se encuentran bajo el control de calidad dos responsables.
Figura Nº 17 Proceso de Producción
[image: ]
Fuente: Propia
Proceso de Atención al cliente:
·           Contacto con el cliente a través de redes sociales.
·           Recepción de pedido u orden de compra formal.
·           Programación / confirmación de despacho.
·           Pago contra entrega o vía paypal.
·           Entrega de comprobante boleta / factura con la entrega del producto. Cambio de producto en caso de no conformidad por parte del cliente.
·           Tiempo de atención de 6 horas, es decir los pedidos en horas de la mañana son entregados por la tarde, exceptuando los pedidos mayores a tres unidades ya que estarán sujetos a stock.
·           Tiempo de atención de 12 horas de solicitar un pedido adicional.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura Nº 18 Proceso de Atención al Cliente
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Fuente: Propia
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura Nº 19 Diagrama PERT
[image: Pert 2.png]
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Fuente: Propia
5.5.    Planeamiento de la Producción 
 
La producción se realizará bajo los siguientes conceptos:
·           Capacidad de producción de cada ONG que brindará la mano de obra
·           El control de la producción
·           Programa de producciones anuales (Proyecciones)
·           Impacto sobre el medio ambiente y medidas correctoras
5.5.1.   Gestión de compras y stock
Las empresas de hoy en día se ven en la necesidad de mantener bajo control el proceso de compras lo que conlleva a manejar un sistema de gestión de compras para planificar, administrar, controlar y monitorear el proceso de compras para su óptimo desempeño.  Esta área es vital para incrementar la rentabilidad de la empresa.
La gestión de compras comprenderán las siguientes actividades:
·           Buscar y evaluar a proveedores buscando calidad, continuidad, capacidad 
·           Mantener una base de datos con los productos que requerimos y quienes lo proveen.
·           De manera continua negociar los precios, calidad, presentaciones y plazos de entrega
·           Prever las compras
·           Planificar los pedidos
·           Elaboración de las órdenes de compra
 
Por otro lado, para una adecuada gestión de stock, se deberá de tener una planificación de materiales a requerir según el comportamiento y pedidos a atender.  Se tomará en cuenta las diferentes épocas del año cuando la demanda aumente.
Debido a que es difícil determinar el stock óptimo se contará con un stock máximo y mínimo de seguridad.
5.5.2.   Gestión de la calidad
Nuestra empresa mantendrá un proceso de mejora continua enfocada siempre en alcanzar la calidad total para incrementar la eficacia y eficiencia y a su vez reduciendo costos para ser competitivos en el mercado. Por ello, estaremos siempre analizando nuestros procesos con la finalidad de obtener mejores resultados incrementando la calidad de nuestro producto para que nuestra empresa se convierta en líder por tener un bajo costo y a la vez alta calidad de nuestro producto.
Aseguraremos y controlaremos la calidad en los procesos de producción. Vale decir, la calidad no se ofrecerá únicamente en los productos finales sino también en todo el proceso de producción.  Esto generará ventajas a nuestra empresa como no tener productos rechazados, no tener reclamos, no tener devoluciones, lo que se traduce en costos más bajos y una productividad más alta.
Asimismo, con la finalidad de garantizar productos de calidad, se contará con personal altamente calificado y con experiencia quienes además recibirán capacitación continua. Asimismo, para asegurar la sostenibilidad del producto, se contará con manuales de producción.
5.5.3.   Gestión de los proveedores
Proveedores 
·           Parte importante para la elaboración del producto terminado, en este caso los jabones exfoliantes de café, es la alianza estratégica que se tendrá con ONG´s para que personas que son beneficiadas por las mismas, puedan trabajar elaborando los jabones ya que el proceso de elaboración es artesanal y se llevaría una capacitación periódico para optimizar la calidad del producto.
·           La recopilación del bagazo de café a restaurantes, cafés, etc., se realizará con menos de 12 horas de uso. Las alianzas con las cafeterías. Principales cafeterías son: Comma Café (Av. Andrés Belaunde 276, San Isidro) (Por confirmar) este establecimiento vende aproximadamente 50 tazas de café al día y por taza utilizan alrededor de 30gr de café. Se coordinará recoger el bagazo del café una vez por semana (Aproximadamente entre 1.5 a 2kg de bagazo). 
Figura Nº 20 Bagazo y grano de café
[image: ][image: ]
·           La compra de glicerina en se realizará sólo a aquellos productos que cuente con el registro sanitario correspondiente que asegure la calidad del producto.
Principales proveedores de glicerina: Química Reyes S.A.C. (Glicerina líquida por Lt) (Precio más económico: 11.80 por litro).
Figura Nº 21 Glicerina en barra
 
[image: ]
·           El packing para jabones se elaborará de manera artesanal y este será hecho de material reciclado (biopack). Principal proveedor: Ecoempaques S.A. 
 http://www.ecoempaques.com.pe/ 
 
 
 
Figura Nº 22 Packing ecológico
[image: ]
5.6.    Inversión en activos fijos vinculados al proceso productivo. 
Tabla Nº 15 Activos Fijos Intangibles y Tangibles
[image: ]
Fuente: Propia
 
Si bien nuestro proceso productivo es tercerizado a través de las ONG’s mostramos la relación de equipos con sus costos respectivos, ya que es importante presentar la valorización para que las ONG puedan preveer el Fondo para la habilitación de instalaciones. La valorización total en soles es de S/ 43,000.00
 
Tabla Nº 16 Valorización de Equipos
[image: ]
[image: ]
Fuente: Propia
 
 
 
 
 
 
 
 
5.7.    Estructura de costos de producción y gastos operativos.
Tabla Nº 17 Gastos Pre-operativos:
[image: ]
Fuente: Propia
En adición, incluimos el detalle de la Constitución y Registro Comercial de la empresa:
 
Tabla Nº 18 Trámites y Permisos para Constituir la Empresa
[image: ]
Fuente:http://www.digemid.minsa.gob.pe/UpLoad/UpLoaded/PDF/TASAS_2017.pdf http://www.digemid.minsa.gob.pe/UpLoad/UpLoaded/PDF/Ccosmetico.pdf
Información de las cotizaciones en anexos adjuntos.


Tabla Nº 19 Gastos fijos: 
[image: ]
http://www.munisurco.gob.pe/segunda_portada/servicios/Autorizaciones_Comerciales/AC_tramites/archivo12/index.html
 
 
 

Tabla Nº 20 Gastos Administrativos:
[image: ]
 
Tabla Nº 21 Gastos de Ventas:
[image: ]
Fuente: Propia
.
·         La licencia del letrero se renueva anualmente.
·         Asesor legal, sus servicios serán intermitentes.
 
 



Capítulo 6. Estructura organizacional y recursos humanos
6.1.    Objetivos Organizacionales
Para definir los objetivos y metas organizacionales deben estar alineadas a los objetivos estratégicos, la visión y misión de la organización. 
·           Posicionar a Kuntu Jabones en el público objetivo que apuntamos posicionar y lograr ser la mejor propuesta que tiene para el cuidado de su piel.
·           Lograr las metas y objetivo que se propone el área de marketing.
·           Consolidar las alianzas con nuestros proveedores.
·           Desarrollar y mejorar los planes o estrategias de las diferentes áreas.
·           Mejorar el porcentaje de rentabilidad sobre el nivel de ingresos. 
·           Llevar a la práctica nuestro plan de responsabilidad social.
 
Los objetivos organizacionales estarán enfocados a la excelencia en todo el proceso desde la recaudación de nuestra materia prima, reclutamiento al personal, elaboración del producto y el nivel de satisfacción que causa kuntu jabones en el cliente.  
6.2.    Naturaleza de la Organización
El proyecto Kuntu: “Jabones exfoliantes de café” para llevar a cabo debemos constituir una empresa que debe tener una serie de características que nos permita operar, asignar las responsabilidades a las personas que estén involucradas con las mismas. También se debe incluir al socio capitalista y esta persona tenga la garantía que el capital que invirtió este seguro, para ello se evaluó dos alternativas como: Sociedad anónima cerrada y Sociedad de responsabilidad limitada. 
Se adjunta cuadro comparativo:
Tabla Nº 22 Cuadro Comparativo SCRL vs. SAC
	Cuadro 1 
	SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA 

	Características 
	De 2 a 20 socios participacionistas

	Denominación 
	La denominación es seguida de las palabras "Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada", o de las siglas "S.R.L."

	Órganos
	Junta General de Socios y Gerencia

	Capital social 
	Representado por participaciones y deberá estar pagada cada participación por lo menos en un 25%

	Duración 
	Indeterminada

	Transferencia 
	La transferencia de participaciones se formaliza mediante escritura pública y debe inscribirse en el Registro Público de Personas Jurídicas.
 


 
	Cuadro 2
	SOCIEDAD ANONIMA CERRADA

	Características 
	De 2 a 20 accionistas 

	Denominación 
	La denominación es seguida de las palabras "Sociedad Anónima Cerrada", o de las siglas "S.A.C."

	Órganos
	Junta General de Accionistas, Directorio (opcional) y Gerencia

	Capital social 
	Aportes en moneda nacional y/o extranjera y en contribuciones tecnológicas intangibles.

	Duración  
	Aportes en moneda nacional y/o extranjera y en contribuciones tecnológicas intangibles.

	Transferencia 
	La transferencia de acciones debe ser anotada en el Libro de Matrícula de Acciones de la Sociedad.


Fuente: Proinversión
La recomendación es instituir la empresa e inscribirse como una SOCIEDAD DE CERRADA por las características expuestas en el cuadro 2. 
 
6.2.1.   Organigrama
Figura Nº 23 Organigrama Kuntu
[image: ]
Fuente: Propia
6.2.2.   Diseño de Puestos y Funciones
                Tabla Nº 23 Diseño de Puestos y Funciones
	Gerente General 
 
 
 
 
	Jefe inmediato: 
●       SI, presidente de directorio. 
Objetivo del puesto:
●       El gerente general encargado de velar todas las actividades internas y externas que involucran a la empresa, también es responsable de formar lazos entre los colaboradores y los objetivos de la empresa. Debe esforzarse en concretar las metas de toda la organización.
Perfil del puesto:
●       Profesional en Marketing, Administración de empresas o Ingeniería Industrial
●       Capacidad de dirigir un equipo de trabajo, comunicación asertiva, liderazgo y organización.
●       Experiencia de 4 años como mínimo en puestos similares.
●       Contar con conocimientos en gestión comercial.
Responsabilidad del puesto:
●       Responsable legal de la operaciones empresariales 
●       Tomar decisiones en la organización.
●       Administrar los recursos de la empresa.
Funciones del puesto:
●       Imagen y representación de la empresa ante entidades gubernamentales, privadas, autoridades locales o nacionales, presenta y medios de comunicación.
●       Delimitar las funciones y metas de las áreas de la empresa.
●       Evaluar periódicamente el funcionamiento de las áreas. 
●       Diseña y determina la estructura organizacional.
●       Dirección.- motiva, guía, lidera, orienta y conduce las actividades de la organización con el fin de lograr los objetivos propuestos. 
●       Control.- hace la medición y evaluación de las tareas de los subordinados. 
●       Promueve la responsabilidad social de la empresa. 

	Supervisor de Operaciones
	Jefe inmediato: 
●       si, Gerente General
Objetivo del puesto:
●       Tiene como objetivo asegurar la producción y la calidad del mismo, además que el funcionamiento de la empresa sea lo más eficiente posible y debe esforzarse en concretar las metas del área de producción. 
Perfil del puesto:
●       Químico Farmacéutico.
●       Contar con conocimientos de operaciones
●       Experiencia mínima de 4 años en puestos similares.
●       Contar con habilidades de liderazgo, comunicación y organización.
Responsabilidad del puesto:
●       Formación de las políticas de producción. 
●       Responsable de las operaciones diarias de la empresa.
●       Responsable de mantener un funcionamiento fluido de la empresa. 
●       Supervisar la calidad del producto.
Funciones del puesto:
●       Elaborar las políticas de producción 
●       Seguimiento de las reglas establecidas.
●       Realizar el planeamiento de las diversas operaciones y actividades de la empresa. 
●       Controlar los recursos de materia prima y productos terminados de la empresa. 
●       Informar a las diferentes áreas de la empresa el estado actualizado de la producción. 
●       Controlar el mantenimiento de los equipos y maquinarias del área de producción.
●       Mantener comunicación con los proveedores.
●       Mantener información actualizada de la lista de costo de la materia prima.  
●       Vigilar que las actividades que se realicen en la empresa sean desarrolladas favorablemente.

	Jefe Comercial
	Jefe inmediato: 
●       SI, Gerente General. 
Objetivo del puesto:
●       Planificar, organizar, dirigir, controlar y coordinar eficientemente el sistema comercial, elaborando estrategias que permitan cumplir con las metas y objetivos de la organización.
Perfil del puesto:
●       Profesional titulado en Administración de empresas o Marketing
●       Experiencia mínima de 4 años en puestos similares.
●       Contar con habilidades de liderazgo, comunicación y organización.
Responsabilidad del puesto:
●       Formación de las políticas de las actividades comerciales.  
●       Elaborar reportes para la gerente y directorio.
Funciones del puesto:
●       Planificar las tareas del equipo comercial.
●       Encargado de organizar el equipo comercial ( vendedores)
●       Encargado de crear un equipo comercial.
●       Proyectar el tiempo y cuánto deben venden el equipo comercial. 
●       Supervisar al equipo comercial.
●       Organiza reuniones con el equipo comercial periódicamente. Podría ser diario, semanal o quincenal. 
●       Escucha a su equipo comercial y orienta. 
●       Liderar el equipo comercial.

	Jefe de Finanzas
	Jefe inmediato: 
●       si, Gerente General
Objetivo del puesto:
●       Garantizar óptimo desempeño de las diferentes áreas de la empresa, tener el manejo sobre la seguridad, mantenimiento y control de los colaboradores. Velar por el cumplimiento de las políticas y metas impuestas por las áreas de la organización.
Perfil del puesto:
●       Profesional titulado en Ingeniería Industrial o Administración de empresas. 
●       Experiencia mínima de 4 años en puestos similares.
●       Contar con habilidades de liderazgo, comunicación y organización.
Responsabilidad del puesto:
●       Responsable de la elaboración de los estados financieros.
●       Responsable de la elaboración del presupuesto para la empresa.
●       Vigilar que las actividades de la empresa sean realizadas favorablemente.              
Funciones del puesto:
●       Elaborar políticas para el registro contable.
●       Supervisar el presupuesto para el funcionamiento del negocio. 
●       Atender solicitudes de las entidades financieras.
●       Atender solicitudes de las entidades públicas. 
●       Controlar el ingreso y salida del dinero de la empresa. 
●       Analizar los resultados de las operaciones financieras y contables de la empresa
●       Elaborar e interpretar los indicadores que evalúen el funcionamiento financiero de la empresa. 
●       Control de cuentas por pagar y cobrar 
●       Pago de impuestos y permisos


 
Puestos complementarios a las jefaturas: (Se estima contratar al personal a partir del 4to año).
 
	Asistente Administrativa
	Jefe inmediato: 
●       si, Gerente General
Objetivo del puesto:
●       Apoyar en todos los procesos administrativos y secretariales para garantizar el eficiente desarrollo de las gerencias. 
Perfil del puesto:
●       Profesional titulado o cursando los últimos ciclos de la carrera de Administración de empresas o Secretariado. 
●       Experiencia mínima de 1 año en puestos similares.
●       Ser una persona proactiva, atenta y organizada.              
Funciones del puesto:
●       Atender a las necesidades laborales del jefe inmediato.
●       Manejar la agenda del Gerente General.
●       Coordinar reuniones dentro y fuera de la empresa, ya sea con clientes como con personal interno.
●       Encargarse de las reuniones sociales propias de la empresa (Cumpleaños, días festivos, etc.)
 

	Asistente de Logística y Productos Terminados
	Jefe inmediato: 
●       si, Supervisor de producción
Objetivo del puesto:
●       Desarrollar y validación de las técnicas analíticas con productos químicos que se utilizan para elaboración de producto.
Perfil del puesto:
●       Profesional titulado en Administración de empresas, Ingeniero.
●       Experiencia mínima de 1 año en puestos similares.
●       Ser una persona proactiva, atenta y organizada.              
Funciones del puesto:
●       Autorizar, custodiar y mantener actualizada toda documentación técnica.
●       Supervisar el cumplimiento de las Buenas Prácticas de Manufactura.
●       Supervisar el proceso de elaboración de los productos.
●       Estar pendiente en pedir materiales

	Supervisor de Almacén
	Jefe inmediato: 
●       si, Jefe de producción
Objetivo del puesto:
●       Supervisar los procesos de almacenamiento y despacho de materiales y equipos de adquiridos, revisando, organizando y distribuyendo los mismos; a fin de mantener los niveles de inventarios necesarios y garantizar un servicio eficiente a la organización. 
Perfil del puesto:
●       Profesional titulado en Ingeniería Industrial
●       Experiencia mínima de 2 años en puestos similares.
●       Ser una persona proactiva, atenta y organizada.
●       Habilidad de organización y planificación.
Funciones del puesto:
●       Encargado del buen funcionamiento del almacén.
●       Tener comunicación directa con el jefe de producción.
●       Tener presente el control de inventarios, llevar registro de entrada y salida de mercadería, así como del producto terminado.

	Supervisor de Marketing
	Jefe inmediato: 
●       Si, Jefe Comercial
Objetivos del puesto:
●       Incrementa la eficacia de la estrategia de marketing y posicionamiento de la marca, dando sentido y significado a los datos recopilados a través de las distintas herramientas de medición. 
Perfil del puesto:
●       Profesional titulado en Marketing o Administración de empresas
●       Experiencia mínima de 2 años en puestos similares.
●       Ser una persona proactiva, atenta y organizada.
●       Habilidad de ingenio para manejar redes sociales y comunicación empresarial
Funciones del puesto:
●       Crear la imagen empresarial y gestionar las redes sociales
●       Hacer que la empresa sea mencionada en distintos portales virtuales.
●       Realizar correos masivos de comunicación de promociones y difusión de la empresa.
●       Estar atento de las inquietudes de los clientes.
●       Estar en constante comunicación con el gerente comercial.
●       Responsable de construir, gestionar y administrar la comunidad online.

	Supervisor de ventas y servicio al cliente
	Jefe inmediato: 
●       si, Jefe Comercial.
Objetivo del puesto:
●       El ejecutivo de cuentas encargado de mantener el contacto diario con los clientes, generar nuevos contratos con los clientes activos y buscar nuevos clientes para generar rentabilidad para la organización. A su vez, debe tener en cuenta las estrategias establecidas por la gerencia. 
Perfil del puesto:
●       Profesional titulado en Marketing o Administración de empresas
●       Experiencia mínima de 2 años en puestos similares.
●       Ser una persona proactiva, atenta y organizada.
●       Habilidad de comunicación y conocimientos en relaciones interpersonales
●       Amplia experiencia comercial manejando cuentas corporativas de empresas pequeñas y medianas.
Funciones del puesto:
●       Encontrar clientes
●       Generar y cultivar relaciones con los clientes
●       Determinar las necesidades y deseos de los clientes.
●       Retroalimentar a la empresa con los deseos de los clientes y lo que sucede en el mercado.
●       Manejar el servicio post-venta.
●       Atender reclamos de clientes.

	Supervisor de Administración
	Jefe inmediato: 
●       si, Jefe de Finanzas
Perfil del puesto:
●       Profesional titulado en Marketing o Administración de empresas o cursando últimos ciclos de la carrera.
●       Experiencia mínima de 2 años en puestos similares.
●       Ser una persona proactiva, atenta y organizada.
Funciones del puesto:
●       Atender a las necesidades laborales del Administrador.
●       Responsable de la caja chica de la empresa
●       Atender a las necesidades de los trabajadores como nexo de comunicación entre trabajadores y gerencia.
●       Pago de servicios básicos
●       Coordinar mensajería
●       Apoyo en temas laborales, así como elaboración de contratos.


Fuente: Propia
6.3.      Políticas Organizacionales
Nuestra empresa se centrará en los siguientes principios, además de buscar atraer, desarrollar y conservar el talento humano.
·           Orientación al cliente: significa mantener el principio del “cliente tiene la razón”, desarrollando actitudes de tolerancia, empatía y flexibilidad hacia nuestros principales clientes.
·           Orientación al logro: debe haber una sinergia entre las diferentes áreas y lograr en conjunto los resultados esperados.  Para ello, la gerencia general junto con el área de recursos humanos apoyará toda iniciativa que represente una mejora y representa una oportunidad para la organización.
·           Responsabilidad compartida: todo colaborador de la organización tiene una responsabilidad compartida a pesar de realizar trabajos individuales o en equipo, ya que todos deben de compartir el mismo objetivo de la empresa.
 
Además, con la finalidad de optimizar los procesos, se establecen los siguientes lineamientos:
·           El horario de trabajo es de lunes a viernes de 8 a.m. a 5 p.m. con una hora de refrigerio. Todos los trabajadores deben llegar con puntualidad a la empresa, caso contrario será considerado como una falta laboral.  
·           Todos los colaboradores tienen derecho a un tiempo de refrigerio de 60 minutos. Culminado el tiempo de refrigerio, los colaboradores tienen la obligación de regresar a su puesto de trabajo.
·           La inasistencia por salud debe ser comunicada el mismo día por cualquier medio de comunicación al Jefe inmediato y se deberá de presentar el descanso médico correspondiente.
·           Las horas de sobretiempo podrán ser compensadas por días de vacaciones o vacaciones remuneradas, según el acuerdo con el jefe inmediato.
·           El colaborador tiene derecho a 30 días de vacaciones anuales. El colaborador no podrá acumular dos periodos vacacionales.
·           La gerencia de recursos humanos es la responsable de velar por el cumplimiento de estas políticas para el normal y óptimo desarrollo de las actividades de la empresa.
6.4.    Gestión Humana
Kuntu, por ser una empresa nueva, irá ajustando la manera como estructura su organigrama organizacional durante el proceso de formación de la empresa. Asimismo, el principal objetivo es mantener y obtener el mejor talento humano para llevar a cabo los adecuados procesos que la empresa requiere. Si bien contrataremos a profesionales capacitados para que realicen el reclutamiento y selección de personal, se ha previsto tener un esquema de las competencias, habilidades y nivel académico relevantes para la contratación.
6.4.1.   Reclutamiento
Para este aspecto el reclutamiento se realizará para la búsqueda de personal que constituirá la fuerza de ventas, químico farmacéutico y personal administrativo - operativo (recepcionista, TI, almaceneros / logística y control de calidad). Es de importancia encontrar a las personas con las competencias y habilidades necesarias para el desempeño óptimo de sus funciones. Por lo mismo, para este proceso de selección, se contará con personal tercerizado para que apoye a Kuntu con el proceso de selección pero con un perfil previo solicitado según el requerimiento de la empresa.
[image: ]
6.4.2.   Selección, contratación e inducción
SELECCIÓN: Para la selección del personal se tendrán en consideración el siguiente circuito:
Tabla Nº 24 Selección de Personal
[image: ]
         Fuente: Propia
CONTRATACIÓN: Para la contratación el personal deberá entregar la siguiente documentación, puesto que son fundamentales ante inspecciones laborales y sustentos internos.
·           Ficha de Personal más copia de DNI.
·           Declaración de derechohabientes más copia de DNI y certificado de matrimonio o concubinato.
·           Declaración del sistema pensionario elegido.
·           Declaración de Entidad depositaria CTS.
·           Declaración Jurada de Renta 5ta. Percibida o copia del Certificado de Renta 5ta. anterior empleador.
·           Declaración Jurada de Renta 5ta. sin retención.
·           Antecedentes Penales y Judiciales.
·           Declaración Jurada de Domicilio.
·           Emisión y firma del contrato de trabajo por duplicado.
 
INDUCCIÓN: La inducción estará a cargo del responsable de RRHH así como del aporte del gerente y/o responsable de cada área o unidad de la empresa, ya que es fundamental que el personal ingresante reconozca y conozca cada pieza de la organización.
La inducción tendrá la siguiente secuencia:
·           Presentación de la empresa (misión, visión, valores, políticas).
·           Presentar y dar a conocer cada unidad o área de la organización.
·           Charla de Seguridad y Salud en el Trabajo.
·           Dar a conocer las características de la posición a ocupar. 
·           Presentación ante las demás áreas y colaboradores con los que compartirá labores diarias. 
6.4.3.   Capacitación, desarrollo y evaluación del desempeño
CAPACITACIÓN:
Para la organización es de vital importancia que los nuevos integrantes tengan experiencia profesional y destrezas académicas acorde a la posición para ofrecer al cliente el producto y servicio requerido para el cierre de la venta, negociación con proveedores, etc.
Por ello, se ha previsto reforzar sus destrezas mediante capacitaciones continuas para que conozcan los procesos que conllevan al producto final, su importancia, técnicas de atención al cliente, administración del tiempo, etc. Así como también el buen manejo de los equipos, software, etc. que en conjunto brindan un servicio interno y externo de calidad.
DESARROLLO:
El desarrollo del personal será sustentado en conjunto con el crecimiento de la empresa. De cumplirse las proyecciones a mediano y largo plazo se estructurará planes de crecimiento, sucesión y promoción de personal, ya que mientras más altas las posiciones, mayor será la responsabilidad y destrezas que se demanden.
 
EVALUACIÓN DEL DESEMPEÑO:
Se evaluará al personal cada 6 meses. El empleado recibirá una retroalimentación por parte de su supervisor con la finalidad de ver en qué aspecto debe de mejorar su trabajo, o también el supervisor manifiesta la satisfacción del trabajo realizado.
 
 
 
 
 
Tabla Nº 25 Formato de Evaluación de Desempeño
[image: eva de desempeño.png]
Fuente: Propia
6.4.4.   Motivación
Un empleado motivado es mucho más eficaz y eficiente y además aumenta su productividad, ya que trabaja contento y se siente comprometido con la empresa.
La alta dirección tiene el compromiso de generar un clima laboral agradable, reconociendo los logros de sus colaboradores, tomándolos en cuenta y cuidando de ellos.
Algunas actividades se llevarán a cabo para tener a los colaboradores motivados son:
·           Puesto indicado para cada colaborador
El colaborador debe desempeñar el puesto que más se ajuste a sus habilidades y competencias profesionales. Para ello, se tendrá el perfil del puesto y se identificará al colaborador que más calce con el puesto.
·           Involucrar a todos los colaboradores de la organización
Es importante tomar en cuenta a todos los colaboradores en la toma de decisiones de la empresa.  Para ello, se programan reuniones periódicas donde todo el personal participe y esté involucrado para establecer en conjunto metas, objetivos y dar sugerencias respecto al producto, servicios o procesos de la empresa.
·           Programa de reconocimiento
Trimestralmente se reconocerá a los colaboradores a través de premiaciones internas con el objetivo de motivar a lo colaboradores acentuando su identificación y contribución con el logro de los objetivos de la empresa.
·           Capacitación
De forma periódica se brindarán capacitaciones, talleres y cursos a los colaboradores de la empresa.
·           Óptimo lugar de trabajo
Ofrecer instalaciones óptimas en cuanto a espacios, herramientas laborales y equipos de trabajo para que los empleados se sientan cómodos desempeñando su trabajo
6.4.5.   Sistema de remuneración
Todo el personal estará en planilla de acuerdo a ley regulada por el Ministerio de Trabajo, desde el primer día de ingreso. Las remuneraciones se pagarán cada 30 días los días 30 de cada mes, si la fecha de pago no es día útil se abonará el día anterior. Esta información estará comprendida en los contratos de cada trabajador.
La remuneración está constituido por un salario básico, además de bonificaciones y beneficios. Las bonificaciones serán calculadas y entregadas a los trabajadores en relación a las ventas anuales.
Asimismo, el sistema de remuneraciones contará con una política de aumentos salariales que compete distintos criterios. Se calcula un aumento de sueldo del 10% al tercer año con previa evaluación en base a criterios como competencias, poder de negociación, formación, dedicación a la empresa, entre otros.
A continuación, se detalla la proyección de la planilla anual hasta el quinto año. Para los gastos de la planilla, se está considerando un aumento del 10% anual a partir del tercer año. Cabe considerar, que para la proyección anual, se están considerando 14 sueldos mensuales por cada trabajador (12 meses trabajados + 2 meses de aguinaldo).
Tabla Nº 26 Proyección de Planilla
[image: ]
Fuente: Propia

 
Tabla Nº 27 Estructura detallada de costos laborales:
[image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
           Fuente: Propia


6.5.    Estructura de gastos de RRHH
 
Siguiendo la estructura de gastos de RRHH, se determina lo siguiente:
·           Los sueldos mensuales, dan como total mensual S/. 20,500.00 Soles. Por lo tanto, al año será un total por concepto de sueldos de: S/. 246,000.00 Soles. (Cálculo: 20,500 * 12)
·           Con respecto a las gratificaciones, se pagan dos al año (En los meses de julio y diciembre), el monto total anual sería: S/. 44,690.00 Soles. (Cálculo: 22,345*2)
·           Asimismo, la CTS es una prestación que se depositan en las cuentas CTS de los trabajadores en los meses de mayo y noviembre, el total anual sería: S/. 24,224 Soles. (Cálculo: 12,112*2)
·           Por último, el empleador tiene como obligación aportar al sistema de salud del estado (Se puede incluir EPS) el equivalente del 9% de la remuneración mensual de cada trabajador por concepto de seguridad social, al año el gasto sería de: S/. 22,140.00 Soles. 
·           Por lo tanto, los gastos totales de RRHH serían: S/. 357,554 Soles.
 
Capítulo 7. Plan Financiero – Económico
7.1.    Supuestos
·           De acuerdo a ley, para efectos del pago del impuesto a la renta, se considera el 30% sobre las utilidades.
·           La forma de pago a los proveedores de los insumos como glicerina y esencias es de 50% como adelanto para asegurar la producción y la diferencia contra-entrega.
·           La forma de pago de los jabones exfoliantes de café es inmediata vía electrónica (depósito en cuenta).
·           Nuestra propuesta se basa en tercerizar la producción de los jabones exfoliantes con tres (03) ONG a fin de minimizar los costos de producción.
7.2.   Inversión en Activos (Fijos e Intangibles) y Depreciación
Activos Fijos Tangibles
Para el inicio del proyecto la inversión en activos tangibles asciende a 24,211.00 Soles, de los cuales 11,604.00 soles corresponden a equipos de cómputo - informáticos; bienes muebles de oficinas corresponden a 12,607.00 soles, los cuales son considerados como parte de la inversión inicial. Cabe mencionar que si bien las ONG estarán a cargo de la producción y puesta en marcha de la infraestructura el costo de los equipos de producción (en acero inoxidable) corresponden a 45,000.00 soles; por ello se contará con su apoyo para el financiamiento como “inversionista” el cual será proporcionado por las ONG’s y no por Kuntu.
Tabla Nº 28 Activos Fijos Tangibles
[image: ]
Fuente: Propia

 
Tabla Nº 29 Depreciación de los Activos Fijos Tangibles:

[image: ]
       Fuente: Propia
 
 
 
 
 
 

 

Activos Fijos Intangibles
Se requerida la inversión en activos intangibles de 8,083.00 soles, que corresponde al desarrollo web y licencias de software.
Tabla Nº 30 Activos Fijos Intangibles
[image: ]
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Tabla Nº 31 Gastos Pre Operativos
[image: ]
Tabla Nº 32 Resumen de Inversión
[image: ]
Fuentes: Propias
 
 
 
 
7.3. Proyección de Ventas
En el siguiente cuadro se muestra la fluctuación de la demanda, ventas y costo variable por año. Se considera iniciar operaciones para el 2018 con un crecimiento del 1% por año.
Tener presente que los cálculos los estamos manejando bajo el precio de introducción de S/ 22.00
Tabla Nº 33 Proyección de Demanda, Ventas y Costos Variables
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Fuente: Propia
 
 
 
 
 
7.4. Cálculo del Capital de Trabajo
Siguiendo el mismo orden, se ha proyectado el capital de trabajo en periodos anuales, obteniendo el retorno de la inversión a partir del 5to. año y un déficit al inicio de las operaciones de S/ 135,401.00, ello siguiendo el Método del Ciclo de Conversión de Efectivo, ya nuestros inventarios rotan cada 15 días y el cobro por la venta de los productos son cada 02 días aproximadamente.
Tabla Nº 34 Capital de Trabajo
[image: ]
Fuente: Propia
7.5. Estructura de Financiamiento : Tradicional y No Tradicional
Para el inicio de las operaciones el importe del Patrimonio será de S/ 231,628.00 mismo que está compuesto por S/ 100,000.00 a través de la hipoteca de un inmueble propio de uno de los socios el cual será aportado en calidad de capital así como la búsqueda del financiamiento mediante el o los inversionistas por un importe de S/ 92,651.00 con un retorno de la inversión del 12.96% más un pasivo de S/ 138,977.00 del préstamo de uno de los socios.
 
 
 
 
Tabla Nº 35 Estructura Financiamiento Tradicional
[image: ]
[image: ]
Fuente: Propia
7.6. Estados Financieros (Balance General, Estado de Ganancias y Pérdidas, Flujo de Caja)
Flujo de Caja
En el flujo de caja se contempla la fluctuación de efectivo en los primeros 05 años, el cual permitirá amortizar en parte las deudas adquiridas así como las obligaciones fiscales y compromisos con los inversores.
[image: ]Tabla Nº 36 Flujo de Caja o Tesorería
    Fuente: Propia
 
Balance General
Considerando que la deuda a largo plazo será cancelada al finalizar el 3er. año, las Utilidades Acumuladas se duplicarán de manera sustancial en adelante. Mismo que ayudará a evaluar la renovación y adquisición de equipos, ya que con el incremento en ventas es igual al incremento de la cartera de clientes para ello se propone, a futuro, evaluar el aumento de personal para el mejor soporte en la unidad de Atención al Cliente.
 
Tabla Nº 37 Balance General
[image: ]
Fuente: Propia
 
 
 
 
 
 
 
Estado de Resultados (Estado de GGPP)
En el Estado de Resultados se observa que la Utilidad Neta incrementará considerablemente al segundo año desde el 2019 permitiéndonos tener Reserva Legal para cualquier imprevisto. Este efecto se debe al incremento de clientes, por ende, al aumento de la demanda.
 
 
Tabla Nº 38 Estado de Resultados
[image: ]
       Fuente: Propia
 
 
 
 
 
7.7. Flujo Financiero
El flujo financiero contempla por cada año los ingresos de ventas así como el retorno de las inversiones, todos los costos y gastos a realizarse e impuestos. Donde demostramos que los pasivos adquiridos serán sostenidos, siendo el retorno de ganancias a partir del 4to. año.
 
Tabla Nº 39 Flujo de Caja
[image: ]
Fuente: Propia
 
 
 
 
 
 
 
7.8. Tasa de Descuento Accionistas y WACC
De acuerdo a los cuadros, se aprecia que el proyecto es viable porque se obtendrá un margen de ganancia del 12.96% del COK.
Tabla Nº 40 COK Y WACC
[image: ]
[image: ]
Fuentes en anexo (*)
7.9. Indicadores de Rentabilidad
Los principales indicadores evaluados se encuentran en relación a los efectos económicos y financieros del proyecto. Para ello, al analizar la tasa interna de retorno (TIR) conocemos que el recupero será a partir del 4to. año con un retorno inicial del 33.39%. El proyecto resulta ser viable desde el punto de vista financiero debido a que el VAN es superior a cero y el TIR es superior al costo de oportunidad del inversionista (COK = 12.96%).
Tabla Nº 41 Indicadores Económicos y Financieros
[image: ]
[image: ]
Fuente: Propia
7.10.   Análisis de Riesgos
7.10.1.           Análisis de Sensibilidad
Las variables consideradas para el análisis de sensibilidad son: el precio del producto ya que podrá reducirse hasta un 7.25% como máximo, aun así el proyecto seguirá siendo viable. El otro análisis corresponde al costo del producto, mismo que puede incrementarse hasta en 25.22% con holgura. El exceder el este último porcentaje provocará la no viabilidad del producto.
 
Tabla Nº 42 Análisis de Sensibilidad
[image: ]
Fuente: Propia
 
 
 
7.10.2.           Análisis por Escenarios (por Variables)
Escenario Positivo
El escenario esperado y optimista representan un VAN de 260,394 y 285,981 soles y un TIR de 37.35% y 61.00% respectivamente en ese orden. Lo cual hace que los periodos de recupero de la inversión sean a mediano plazo, es decir entre 2 y 3 años.
Escenario Negativo
Nos muestra el indicador de rentabilidad con un VAN de 1,208.00 soles y un TIR de 13.68%. Teniendo solo un incremento anual del 3% en las ventas.
Tabla Nº 43 Análisis de Escenarios
[image: ]
Fuente: Propia
7.10.3.           Análisis del Punto de  Equilibrio
Si bien es necesario conocer el punto de equilibrio para un incremento sostenible en el tiempo, este análisis será real una vez se inicie el retorno de la inversión no así al principio del proyecto puesto que el primer año regularmente es gasto e inversión.
Para este efecto, el punto de equilibrio hallado nos dicta la venta de 56,192 jabones llegando a ventas ascendentes a 1’236,234 soles.
 
 
Tabla Nº 44 Punto de Equilibrio
[image: ]
Fuente: Propia
 
7.10.4.           Principales Riesgos del Proyecto (Cualitativos)
Al contar con el aporte de tres ONG para la producción artesanal de los jabones exfoliantes de café, el riesgo de la producción directa del producto se minimiza. Sin embargo, se han detectado algunos riesgos del proyecto como:  
-             Baja demanda de clientes por el fortalecimiento o incremento de la competencia, ya que nuestro producto se encuentra en un océano rojo al tener competidores directos como Natura, SwissJust, etc.
-             Riesgo por la volatilidad de los precios en el mercado, puesto que la glicerina es un subproducto vegetal derivado de semillas de algodón, aceites de palma, coco y soya. 
-             Respecto al café degradado (bagazo) no se tendría inconvenientes en la adquisición, puesto que el control de calidad estará basado en la selección y tamiz de lo recolectado. 
 
Capítulo 8. Plan de Contingencias y Continuidad de Negocio
Se ha esbozado un breve plan donde regulamos ciertos mecanismos a poner en marcha en caso de un incidente grave de seguridad que influya en el servicio y producción del producto. Estos mecanismos nos ayudarán a mantener el nivel de servicio en unos límites predefinidos, establecerán un periodo de recuperación mínimo, recuperarán la situación inicial anterior al incidente, analizarán los resultados y los motivos del incidente, y evitando la interrupción de las actividades corporativas así como mitigar el impacto financiero y la pérdida de información crítica.
El alcance del plan abarca:
a.       Acciones a seguir de producirse una emergencia en la caída de la banda ancha y en el área de operaciones / logístico.
b.      El plan lo dividimos en dos tipos:
·         Plan Continuidad de Negocio generico, enfocado en el proceso de producción y servicio.
·         Plan de Recuperación ante Desastres, previsto en emergencias catastróficas.
c.       Definición de espacios o áreas que tendrá el plan.
d.      Composición del o los equipos encargados de llevar a cabo el plan de contingencia.
 
 
 
 
 
Tabla Nº 45 Análisis de los Riesgos Potenciales:
[image: ]
Fuente: Propia
 
 
 
 
 

Tabla Nº 46 Medidas Preventivas y Plan de Recuperación
[image: ]
https://www.incibe.es/sites/default/files/contenidos/dosieres/metad_plan_de_contingencia_y_continuidad_de_negocio.pdf
https://www.incibe.es/protege-tu-empresa/que-te-interesa/plan-contingencia-continuidad-negocio

CONCLUSIONES 
·         Jabones exfoliantes de café KUNTU cuenta con Políticas de Calidad dentro de sus procesos internos como con sus proveedores, generando diferenciación en su producto final.
 
·         El tener personal especializado, éste aporta de forma constructiva en sus políticas de operaciones, pilar fundamental para la empresa.
 
·         La elección del segmento de mercado está enfocado a clientes altamente potenciales, ya que de manera contínua apuestan por el cuidado personal y preservación del medio ambiente. Siendo, hoy en día, la tendencia de consumir productos orgánicos de bajo impacto para el ecosistema y medio ambiente, de acuerdo a las estadísticas la tendencia es sustentable en el corto plazo al alza.
 
·         La competencia en el negocio es media, ya que en la actualidad ellos no invierten en brindar un servicio de calidad postventa y la calidad del café no es lo esperado.
 
·         La proyección de ventas está considerada para un periodo de 5 años, iniciando operaciones en enero de 2018, donde se generan ingresos a partir del 4to. año de S/9,234.00 reflejándose un incremento sustancial de ingresos a partir del año 2022 en adelante del 240%, originando el recupero de la inversión en 100% así como asegurando una rentabilidad sostenible en el tiempo.
 
·         Los estándares de calidad de nuestro producto se basa en las políticas estrictas de calidad desde la selección y adquisición de los insumos y materia prima así como la manufactura de nuestro producto a través de ONG’s priorizando con esto la responsabilidad social. Al buscar que nuestros proveedores cumplan con el proceso y políticas de calidad (protocolos de seguridad, cumplimiento de sus obligaciones fiscales y laborales) requeridas para el compromiso durante todos los procesos, lo que genera calidad en el producto final.
 
·         Tomando en cuenta la actual coyuntura económica del país, se estima un crecimiento de PBI para este año, el cual se ve reflejado con el aumento de capital de las empresas para cubrir necesidades de sus colaboradores; es así que se busca satisfacer las necesidades de consumo de un buen producto natural a bajo costo, en principio. Considerando ello y a un análisis de la Cámara de Comercio de Lima se espera una alta tendencia en las ventas de este producto, siendo su crecimiento del 6% en promedio para el año 2022.
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Anexo Nº 7 Calculadora INDECI
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Anexo Nº 9 Esquema de Encuesta
 
Esquema de la encuesta:
 
a)      ¿A qué rango de edad perteneces?
i)       20 - 30
ii)     31 - 39
iii)   40 - 49
iv)   50 - 55
v)     55 a más
 
b)     ¿Usas algún producto cosmético para el cuidado de la piel? SI / NO
 
c)      ¿Qué marca sueles usar?
i)       Swiss just
ii)     Natura
iii)   Lacome
iv)   Naturales de spa.
v)     N/A
 
 
d)     ¿Lo usas por qué...?
i)       Por costumbre.
ii)     Sensibilidad.
iii)   Porque lo recomendaron.
iv)   Otros.
 
e)      ¿Cuáles son las características que debe tener un producto 100% natural?
i)       Alto nivel de glicerina.
ii)     Alto contenido de crema.
iii)   Insumo natural como café, lavanda, etc.
iv)   Diseño y empaque
v)     Precio
 
f) ¿Cuál es su frecuencia de uso?
              
              Diario, semanal, quincenal o mensual.
 
     g) ¿Cuánto estás dispuesto a pagar?
              i)              S/. 20 - S/. 40
              ii)              S/. 40 - S/. 60
              ii)              S/. 60 - S/. 80
              iii)              S/. 80 - S/. 100
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Anexo Nº 10 Proforma Cocinas y Equipos y Otros (10 documentos)
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Anexo Nº 11 Cronograma de Financimiento por hipoteca
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