[image: ]
UNIVERSIDAD PERUANA DE CIENCIAS APLICADAS
FACULTAD DE NEGOCIOS 
PROGRAMA ACADÉMICO DE MARKETING 
PROGRAMA ACADÉMICO DE ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS
BioVerde
TRABAJO DE INVESTIGACIÒN
Para optar el Grado de bachiller en Marketing 
                    Para optar el grado de bachiller en Administración de Empresas 
 
AUTOR(ES):
Rabines Queirolo, Alfredo Enrique (0000-0002-5959-1330)
Cornejo Gonzales, Susan (0000-0001-9224-9337)
Cisneros Avarez, Erick Cristian (0000-0003-1225-2048)
Molina Nuñez, Samuel Eugenio (0000-0002-2085-1430)
Arquinigo Santos, Myluska (0000-0002-5516-4083)
 
ASESOR:
Solis Pellanne, Pedro Martin (0000-0003-3272-337x)
 
Lima, 18 de Febrero de 2019


 
RESUMEN
El presente proyecto muestra un modelo de negocio estructurado en base al desarrollo, producción y venta de productos biodegradables con origen en la cascarilla de arroz. Los objetivos principales de este modelo son contribuir con el cuidado del medio ambiente, la protección de los recursos naturales como, por ejemplo, el agua y la generación de valor para las empresas que toman consciencia de esta problemática y buscan un cambio en su visión de negocio a través del uso de envases eco-amigables. Bio Verde nace, entonces, como propuesta para las empresas eco-amigables -del rubro restaurantes- al elaborar envases de degradación rápida y amable con nuestro ecosistema. 
El trabajo apuntó a los sectores de NSE A y B de los distritos más apegados a esta visión como son Miraflores, Surco, San Isidro, San Miguel, La Molina, entre otros. La inversión inicial se calculó en un aproximado de s/ 141,577 entre gastos de constitución, activos fijos y capital de trabajo. Del mismo modo, la estimación de ventas en unidades, para los 5 años del proyecto, se calculó entre 1 Millón y 8 Millones entre ambos modelos. Por otro lado, los ingresos se estiman entre s/ 850,000 y s/4’300,00 durante el periodo de estudio del proyecto. En cuanto al periodo de recupero, se calculó en 3 años aproximados y el VPN arrojó cifras superiores a los s/300,000. Finalmente, la TIR arrojó una tasa promedio del 65%, lo que se considera atractivo para los inversionistas.
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“BioGreen”
ABSTRACT
 
This project presents a business model based on development, production and sale of biodegradable products made from rice shells. The principal objectives of this model are to contribute to the maintenance and care of the environment, the protection of natural resources such as water, and further the consciousness businesses should take in regard to this problem by looking to change their business model with the promotion of eco-friendly containers. BioVerde, in producing fast decomposing containers that are friendly to the environment, is born as a proposal for eco-friendly businesses in the restaurant industry.
The appointed sectors of NSE A and B of the districts most closely tied to the vision include Miraflores, Surco, San Isidro, San Miguel, and La Molina among others. The initial investment is calculated at approximately s/ 141,577 which includes constitution expenses, fixed assets, and working capital. In the same way, the unit sales estimate for the five year project is calculated to be between 1 - 8 million between both models. Revenue is estimated to be between s/ 850,000 and s/ 4,300,000 during the period of study of the project. Regarding the recuperation period, the estimate is approximately 3 years. Net present value generated figures are shown to be higher than s/ 300,000. Finally, the internal rate of return figures shows a median rate of 65% which is considered attractive to investors.
Keywords: Bio Green; biodegradable; eco-friendly; containers.
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1.INTRODUCCIÓN
En la actualidad, la necesidad de preservar el medio ambiente, sus ecosistemas y sus especies, se ha vuelto una preocupación global latente debido a los grandes cambios que sufre el planeta. Por ello, cualquier esfuerzo que contribuya con el cuidado de la naturaleza y la preservación de la misma, es bien vista y aceptada. 
El presente proyecto muestra un modelo de negocio estructurado en base al desarrollo, producción y venta de productos biodegradables con origen en la cascarilla de arroz. Los objetivos principales de este modelo son contribuir con el cuidado del medio ambiente, la protección de los recursos naturales como, por ejemplo, el agua y la generación de valor para las empresas que toman consciencia de esta problemática y buscan un cambio en su visión de negocio a través del uso de envases eco-amigables. BioVerde nace, entonces, como propuesta para las empresas eco-amigables -del rubro restaurantes- al elaborar envases de degradación rápida y amable con nuestro ecosistema.
Para evaluar la sostenibilidad del proyecto se ejecutará un análisis de situación y se analizará diversos indicadores financieros a través de la aplicación de posibles escenarios comerciales donde la empresa busca desarrollarse y ejercer actividad. Finalmente, con estos resultados, se podrá tomar una decisión informada sobre el desarrollo, mejora o cierre de la idea del negocio.
 
2.- ASPECTOS GENERALES DEL NEGOCIO
2.1 Idea/ nombre general del negocio
Hoy en día la tendencia mundial por la consciencia y cuidado del medio ambiente es un tema latente entre los seres humanos. Según cifras de la ONU, se habla de aproximadas 8.5 millones de toneladas de plástico y residuos sólidos que anualmente llegan a nuestros océanos y que, además, gran parte de éstos llegan en forma de partículas pequeñas que finalmente terminan siendo ingeridas por animales marinos.  
Según cifras del INEI, actualmente existen más de 200 mil restaurantes en todo el Perú. Del mismo modo, se estima que gran parte de estos -si no son todos- hace uso de algún tipo de envase de plástico -o sus derivados- para su ejercicio diario, contribuyendo, lamentablemente, a la contaminación final de nuestros océanos, gracias a los desechos o residuos del plástico y derivados de un solo uso.
Ante esta problemática, nos preguntamos entonces ¿Cómo podríamos generar un cambio en la mentalidad de las empresas de comercialización de comida en el uso de envases de plástico y derivados? ¿Cómo generamos valor para las empresas que toman consciencia de esta problemática y buscan un cambio en su visión de negocio? Ante ello, nace la idea principal del proyecto de negocio: BioVerde. BioVerde consiste en un modelo de negocio que elabora envases biodegradables a base de cascarilla de arroz que busca reemplazar a los envases hechos de tecnopor o plástico en el mercado actual. 
2.2 Descripción del producto/servicio a ofrecer
BioVerde desarrolla envases biodegradables como producto final y tiene como materia prima principal la cáscara de arroz. Una vez procesada, puede transformarse en diversidad de productos (recipientes para comida o similares) que finalmente pueden ser utilizados en el manejo y manipulación de productos alimenticios. 
 
Los productos presentados por “BioVerde” cuentan con las características de presentación del tipo envase “Wok” chino y envase rectangular, los cuales permiten diversidad de alternativas de uso en alimentos. El producto pretende ser útil para albergar alimentos como ensaladas, sopas, postres, preparados diversos, mixes, etc. 
Dentro de las características principales se tiene:
·         Elaboración natural a base de cascarilla de arroz. 
·         Es ecológico. 
·         Puede formar parte de la tierra sin contaminarla hasta en 20 veces menos tiempo que el plástico y el tecnopor.
·         Producto rígido que permite una fácil maniobrabilidad del alimento servido.
·         Permite una conservación adecuada del contenido al no generar malos olores por sus características propias.
·         El color que presenta denota ser un producto natural y amigable con la naturaleza.
Figura N° 01: Modelo de envase de cascara de arroz
[image: ][image: ]
Fuente: Verterra (2019)
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3. PLANEAMIENTO ESTRATÉGICO
3.1 Análisis externo
Para el análisis del sector, se analizará el cuadro CANVAS inicial de manera que pueda identificarse y sustentarse las diversas variables que deberá asumir el proyecto durante su desarrollo.
Tabla 1
Canvas
	Socios clave:
- Proveedor de materia prima
- Proveedor de marketing digital
- Proveedor de servicios generales (luz, agua, etc.).
 
	Actividades Clave:
- Compra de materia prima
- Marketing digital
- Proceso de producción de los envases
	Propuesta de Valor:
- Envases de cascara de arroz biodegradables que cuidan en medio ambiente.
- Envases que protegen la salud del consumidor al no ser dañinos como sus similares de otros materiales.
	Relación con Clientes:
- Servicio post venta virtual
- Central telefónica
	Segmento de Cliente:
- Restaurantes eco amigables que gustan el desarrollo de la conciencia del cuidado del medio ambiente a través de la utilización de productos biodegradables.
- Clientes finales que gustan de productos eco amigables.

	Recursos Clave:
- Materia prima
- Mano de obra especializada
 
	Canales:
- Redes sociales
- Restaurantes
- Ferias

	Estructura de Costos:
-          Costo de materia prima
-          Costo de mano de obra directa
-          Gastos de salarios
-          Gastos de publicidad y marketing
-          Gasto de servicios generales (luz, agua, etc.).
	Fuente de Ingresos:
-          Venta de productos


Nota: Elaboración Propia 2019
3.1.1 Análisis del Macro Entorno (PESTEL)
3.1.1.1 Aspecto Político
El país atraviesa por uno de los episodios más bochornosos políticos de su historia, pues con el pasar de los días se conocen más casos de funcionarios corruptos. Esto genera un ambiente de incertidumbre político con un impacto negativo en la economía y fomento de desarrollo de nuevas inversiones.
La presencia de un ambiente político envuelto en escándalos de corrupción pone en riesgo el desarrollo del proyecto. Pues los permisos de funcionamiento, las licencias de sanidad entre otros requisitos ocupan mayor tiempo en su ejecución debido a la carencia de una autoridad competente pues los responsables están bajo proceso judicial.
Situación política del país:
Uno de los principales casos de corrupción es el referido a la empresa Odebrecht. Como es sabido, muchos funcionarios políticos fueron atrapados por las malas prácticas y recibieron beneficios personales a cambio de futuros favores en perjuicio de la economía del país.
Como resultado de esto, la desconfianza de la población en sus representantes cada vez es menor y la existencia de marchas anti corrupción va en aumento. Como consecuencia, muchos comercios deben cerrar sus puertas debido al alto riesgo de robo de sus establecimientos mientras pasan estos grupos de personas.
Ante esta situación, muchas inversiones privadas deciden retirarse pues un ambiente político de corrupción pone en riesgo un clima de competitividad adecuada que les permita desarrollar sus negocios.
Normas anticorrupción: 
Luego del referéndum que afronto el país para minimizar el impacto negativo de la corrupción que atraviesa, el presidente Martin Vizcarra promueve las siguientes normas anticorrupción:
·         Sumar el plan nacional de integridad de lucha contra la corrupción.
·         Crear la secretaria de integridad pública.
·         Reactivar los espacios regionales anticorrupción a través de 14 comisiones regionales.
·         Implementar una plataforma de seguimiento de los candidatos.
·         Disponer de un centro de denuncias anticorrupción con línea gratuita.
·         Disponer de un marco legal para garantizar el cumplimiento neutral de las funciones de los servidores públicos.
·         Ley de reforma del financiamiento político.
3.1.1.2 Aspecto Económico
En la actualidad el país atraviesa por una estabilidad económica que fomenta el desarrollo de nuevas inversiones dentro del territorio nacional.
Crecimiento del PBI proyectado en 4%: 
Aún a pesar de los casos de corrupción el Perú mantienen un clima estable económico, con una proyección del 4% para el 2018, superando al 2.5% del año 2017. Este crecimiento se debe principalmente al desarrollo del consumo interno, así como a la inversión privada en un 8% para el segundo trimestre del año 2018.
Se espera que el PBI del 2021 alcance el 4% impulsado principalmente por las actividades de explotación mineral, proyectos de inversión pública y privada.
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Figura 1. Demanda Interna y PBI, por MEF 2018
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Figura 2. PBI por sectores proyectado hasta el 2021, por MEF 2018
 
Políticas tributarias para el 2021: 
Las políticas tributarias buscan asegurar un rendimiento adecuado para financiar el gasto público. Para ello se modificará la Ley del Impuesto a la Renta (IR) para fomentar la inversión y la regularización de los contribuyentes. También se modificará la Ley del Impuesto General a las Ventas en pro de mejorar su administración. Por otro lado, el Impuesto Selectivo al Consumo (ISC), se evaluará su impacto en bienes de impacto en el medio ambiente o la salud de los consumidores.[1]     
Según el MEF, el riesgo climático es una variable que podría impactar de manera negativa en la economía del país. Pues muchos sectores son vulnerables a estos fenómenos. Históricamente se conoce que la repercusión del fenómeno del niño y de la niña fue negativo para los sectores de agricultura, salud, saneamiento, pesca, entre otros. De tal manera se espera que los mayores impactos se sentirán en los años 2021, 2030, 2046 y 2052, cuyo resultado sería del 1% del PBI agrícola.[2]
Respecto al rubro de restaurantes, podemos apreciar un crecimiento del 1.86% para junio del 2018.[3]
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Figura 3. Producción del sector Restaurantes, por INEI 2018
3.1.1.3 Aspecto Socio-Cultural
El impacto socio cultural es en beneficio del proyecto pues en la actualidad la tendencia del cuidado del medio ambiente va en aumento y como tal, los proyecto que fomenten la producción, utilización y comercialización del bien eco amigable serán bien recibidos por el público.
Tendencia a un estilo de vida saludable: 
El consumo de productos saludables para mejorar la calidad de vida de las personas va de la mano de la utilización de productos que promuevan el cuidado del medio ambiente.
En la actualidad, en el Perú y el mundo crece la preocupación y responsabilidad en el cuidado del medio ambiente como factor importante en la mejora de la calidad de vida. Pues la conciencia de disponer de productos orgánicos o que tengan el menor impacto posible en la ecología es mayor entre los consumidores jóvenes.
En Lima se viene fomentando un estilo de vida saludable a través de la realización de actividades al aire libre y al uso de productos amigables al medio ambiente.
Tendencia al consumo de productos eco amigables: 
La tendencia de mejorar la calidad de vida a promovido el uso de productos eco amigables que tengan un impacto positivo en el medio ambiente.  Como muestra tenemos un crecimiento del consumo de productos derivados orgánicos del Perú en un 70%.
3.1.1.4 Aspecto Tecnológico 
El impacto tecnológico en el sector comercial donde se desarrolla el proyecto es óptimo pues promueve la producción, el consumo y utilización de productos biodegradables.
La globalización del consumo de productos eco amigables a través de las redes. 
Según estudios realizados por Google y Kantar TNS, los consumidores peruanos buscan referencias previas del producto a través de las redes sociales antes de adquirir o recomendar el uso de algún artículo.[4]
Desarrollo del comercio electrónico: 
Según la Sociedad de Comercio Exterior del Perú (Comex Perú), el comercio electrónico presenta un crecimiento constante en el mercado peruano. El registro estadístico presentado fue de un 47% desde el año 2013 y se espera que siga en aumento. El perfil del consumidor virtual es un nivel socioeconómico A-B, entre las edades de 25 a 30 y que acostumbra pasar la mayor parte de su tiempo conectado a una plataforma virtual.[5]
Desarrollo de investigaciones científicas en productos eco amigables: 
Según la Sociedad Peruana de Nutrición (SOPENUT), el crecimiento de una mayor conciencia en mejorar la calidad de vida promovió una mayor investigación en el desarrollo de nuevos productos orgánicos que fomenten en consumo de bienes eco amigables para el consumidor y para el medio ambiente.[6]
3.1.1.5 Aspecto Ecológico
El impacto ecológico en el desarrollo del proyecto es muy delicado, pues si se presentasen fenómenos naturales, el resultado no sería muy óptimo para la producción de los envases biodegradables cuya materia prima es la cascara de los granos de arroz.
Se promueve el desarrollo de productos debido a la biodiversidad del país: 
Sin embargo, según el Servicio de Nacional de Sanidad Agraria (SENASA) los agricultores buscan por ampliar la producción de diversos productos aprovechando la biodiversidad del país.
De esta manera, el gobierno local y otros organismos internacionales buscan incentivar el desarrollo de la agricultura orgánica y como tal un continuo abastecimiento de los principales granos tales como el arroz.[7]
La amenaza del Fenómeno de El Niño en la agricultura peruana: 
El Fenómeno de El Niño del año 2017 generó un gran impacto en la agricultura del país. Pues daño muchos centros de cultivo y en consecuencia el país afronto un desabastecimiento de muchos productos. Para el año 2019 aún no se siente el impacto de este fenómeno por tanto se espera que el desarrollo agrícola se desarrolle sin mayores alteraciones.
3.1.1.6 Aspectos Legales
Dentro del marco legal podemos reconocer algunas que promueven y favorecen el desarrollo del proyecto tales como las siguientes:
Ley de promoción de la producción orgánica o ecológica (Ley N°29196): 
El objetivo principal de esta ley es la promoción de la producción y competitividad de productos orgánicos que ayuden a la protección y preservación del ecosistema y biodiversidad del país. Además de promover la lucha contra la pobreza, seguridad alimentaria aprovechando la diversidad ecológica. La misma que se utiliza en la elaboración de diversos productos los productores y agricultores del país.
Extensión de la Ley de Promoción Agraria (Ley N° 27360): 
El objetivo de esta ley es mejorar las condiciones laborales de los agricultores y como consecuencia ayudarlos a disponer de mejores condiciones de vida. Esta ley se extendió hasta el año 2024. 
Tabla 2
Matriz Pestel
	Político
	Económico

	Situación política del país.
Normas anticorrupción
 
	Crecimiento del PBI proyectado en 4%
Políticas tributarias para el 2021
 

	Socio-cultural
	Tecnológico

	Tendencia a un estilo de vida saludable.
Tendencia al consumo de productos eco amigables.
	 
La globalización en la adquisición de productos a través de las redes.
Desarrollo del comercio electrónico
Desarrollo de investigaciones científicas en productos eco amigables.

	Ecológico
	Legal

	Promoción de mayor producción debido a la biodiversidad del país.
La amenaza del Fenómeno del niño en la agricultura.
	Ley de promoción de la producción orgánica o ecológica (Ley N°29196)
Extensión de la Ley de Promoción Agraria (Ley N° 27360)


Nota: Elaboración Propia 2019
 
3.1.2 Análisis de la industria: Análisis de las 5 fuerzas de PORTER: Competidores, clientes, proveedores, productos sustitutos, competidores potenciales. 
3.1.2.1 Poder de Negociación del cliente:
Las características del cliente son las siguientes:
·         Tipo de empresa: Empresas eco amigables con el medio ambiente
·         Ubicación: Los clientes deberán ser identificados en las zonas 6 y 7 de Lima Metropolitana.
·         NSE: De nivel A y B.
Para conocer el poder de negociación del cliente analizaremos las siguientes variables:
Tabla 3
Poder de negociación del cliente
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Nota: Elaboración Propia 2019
El poder de negociación de los clientes es medio-alto, pues la posibilidad de sustituir el producto por uno de la competencia o la facilidad del cambio de proveedor es relativamente fácil para estos. Sin embargo, las nuevas tendencias del uso de productos biodegradables permitirán un crecimiento comercial para el proyecto. Pues se espera que las nuevas leyes incentiven el mayor uso de productos amigables al medio ambiente.
3.1.2.2 Poder de Negociación del Proveedor:              
Entre los principales proveedores que deberá disponer el proyecto tenemos a los siguientes:
·         Equipos y Hornos JSA es el principal proveedor del horno, la mezcladora, la lijadora entre otros procesos.
·         Smasac es el principal proveedor de los moldes requeridos por la empresa.
·         SGS Perú verificara que nuestros productos cumplan con los estándares y reglamentos nacionales, en donde se demuestra que los productos ofrecidos sean biodegradables. 
·         Molino Castillo Sac es la empresa que proveerá de la materia prima como es la cascarilla de arroz.
·         Logisti-K Courier es la empresa que se hará cargo del transporte de los productos biodegradables a los principales clientes de la compañía.
Para analizar el poder de negociación de los proveedores analizaremos las siguientes variables:
Tabla 4
Poder de negociación del proveedor
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Nota: Elaboración Propia 2019
 
Del cuadro presentado previamente, se concluye que el poder de negociación del proveedor es medio-bajo, debido a que estos no son especializados en la comercialización de este producto y la materia prima (cáscara de arroz) no es comercializada a cantidades industriales. Del mismo modo, al presentar el mercado variedad de proveedores (arroceras), la disponibilidad de materia prima no presentaría un problema para el proyecto.
3.1.2.3 Amenaza de Nuevos Competidores:
En el mercado actual tenemos empresas que producen envases tradicionales pero que ahora están optando por la producción de envase eco-amigables. Entre estas empresas tenemos las siguientes:
·         Pamolsa, empresa que pertenece al Grupo Carvajal opta por la fabricación de envases biodegradables.[8]
·         Qapac Runa, es una empresa peruana que produce envases biodegradables.[9]
·         Ecopack Perù, es una empresa peruana que dispone de la patente de fabricación de productos biodegradables dándole una mayor seguridad y salubridad a sus productos.[10]
·         Biogusto.cl es una empresa chilena que podría expandir su mercado al nuestro compitiendo directamente con la empresa.[11]
Para conocer el impacto del ingreso de nuevos competidores en el marcado del proyecto analizaremos las siguientes variables:
Tabla 5
Amenaza de nuevos competidores
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Nota: Elaboración Propia 2019
 
En cuanto al análisis de amenazas de competidores, se concluye que esta tiene un poder alto, ello debido a que las barreras o costos de entrada a este sector del mercado no son tan altas. Por otro lado, asimismo, cabe considerar que la tendencia de productos, enfocados al cuidado del medioambiente, cada vez está creciendo y la industria puede volverse muy atractiva para los inversionistas, lo que incrementa la competencia en consecuencia.
3.1.2.4 Amenaza de productos sustitutos:
Los principales productos sustituíos del negocio son los siguientes:
·         Envases de tecno por
·         Envases de plástico
·         Envases de papel de aluminio.
Para analizar la amenaza de los productos sustitutos actuales evaluaremos las siguientes variables:
Tabla 6
Amenaza de productos sustitutos
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Nota: Elaboración Propia 2019
De acuerdo al análisis, podemos observar una alta amenaza de los productos sustitutos actuales, debido a sus bajos costos de comercialización y atractivos de precios. Sin embargo, la empresa podría desarrollar campañas de concientización para el uso de productos biodegradables que ayuden a la conservación del medio ambiente y ello ayudaría al éxito del proyecto.
3.1.2.5 Rivalidad de la industria:
En la industria local de producción y comercialización de productos eco-amigables, existe un mínimo nivel de competencia. Sin embargo, la tendencia al cambio en el uso del plástico de un solo uso es un factor relevante a tomar en cuenta.[12]
En referencia a la rivalidad de competidores analizaremos las siguientes variables:
Tabla 7
Rivalidad de la industria
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Nota: Elaboración Propia 2019
De acuerdo con el resultado obtenido, la rivalidad comercial en la industria es media-alta. Sin embargo, se dispone de un bajo nivel de diferenciación de sus productos actuales, así como la similitud de los bienes que actualmente son de tecnopor o plástico. Por tanto, el nicho muestra una oportunidad de negocio.
Tabla 8
Porter
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Nota: Elaboración Propia 2019
 
3.2 Análisis interno
Un análisis interno adecuado nos permitirá conocer las herramientas que dispone el proyecto para poder tener éxito en un mercado competitivo y exigente. De esta manera, se podrá establecer las ventajas con que se dispone frente a sus principales competidores.
Para ello, se desarrolla la cadena de valor del producto a través de cada proceso que se debe seguir para obtener un bien biodegradable que satisfaga la expectativa del proyecto y en consecuencia del cliente.
3.2.1 Cadena de valor
3.2.1.1 Actividades de apoyo:
Infraestructura de la empresa:
·         Establecer el presupuesto necesario para la producción y comercialización de los productos biodegradables.
·         Establecer el proceso adecuado para la producción y comercialización de los productos biodegradables.
·         Establecer el proceso de desarrollo comercial en los diversos mercados al cual se dirige el proyecto.
Administración de Recursos Humanos  
·         Captación de personal con experiencia en la elaboración de productos biodegradables.
·         Programar la capacitación del personal de operaciones y administración en los procesos internos.
·         Captar personal con experiencia para el área comercial que disponga de cartera de clientes.
Desarrollo de la tecnología  
·         Desarrollo de nuevos productos biodegradables que alimenten la cartera actual de bienes disponibles.
·         Desarrollo comercial de los productos a través de la plataforma virtual y de las redes sociales.
·         Planificar el seguimiento comercial de la cartera de clientes para incentivar las ventas.
·         Desarrollo de los reportes de producción, administración y comercial respecto a las actividades que realiza la empresa.
Aprovisionamiento
·         Desarrollo de alianza comercial con los proveedores de materia prima para obtener la exclusividad de sus bienes.
·         Desarrollo de la cartera de proveedores en pro de mejores costes.
3.2.1.2 Actividades principales:  
Logística interna
·         Selección de los mejores insumos para la producción.
·         Abastecimiento de la materia prima para la elaboración del producto.
·         Control del ingreso y salida de la materia prima.
Producción
·         Elaboración del producto bajo los estándares de calidad requerida por la empresa.
·         Control de calidad del producto final.
Logística externa
·         Empaquetado del producto en cajas para su distribución masiva.
·         Distribución del producto al cliente
Marketing y ventas
·         Desarrollo de nuevos mercados potenciales.
·         Establecer campañas dirigidas a potenciales clientes.
·         Posicionar el producto
Servicio Post-Venta
·         Brindar información sobre los beneficios de la utilización de productos biodegradables.
·         Brindar soporte comercial a los principales consumidores y/o distribuidores del producto.
·         Brindar información sobre el impacto ambiental por el uso de productos biodegradables.
 
Tabla 9
Cadena de valor
	ACTIVIDADES DE APOYO
	INFRAESTUCTURA:
Establecer los presupuestos del proyecto.
Establecer los procesos de producción.
Establecer los procesos de comercialización.
	IMAGEN CORPORATIVA

	RECURSOS HUMANOS:
Captar personal con experiencia.
Capacitar al personal

	TECNOLOGÌA:
Desarrollo de nuevos productos.
Mantenimiento de la plataforma virtual
Desarrollo de los reportes comerciales y de producción.

	APROVISIONAMIENTO:
Abastecimiento de la materia prima
Desarrollo de cartera de proveedores

	ACTIVIDADES PRINCIPALES
	LOG. INTERNA:
 
Abastecimiento de materia prima.
 
Control de ingreso y salida de materia prima.
	PRODUCCIÒN:
 
Elaboración del producto biodegradable.
 
Control de calidad.
	LOG. EXTERNA:
 
Distribución del producto.
	MARKETING:
 
Desarrollo de nuevos mercados.
 
Comercializar el producto.
	SERV. POST VENTA:
 
Atención a los clientes a través de las redes sociales.


Nota: Elaboración Propia 2019
3.3 Análisis FODA
FORTALEZAS:
·         Experiencia del equipo de trabajo en el manejo de cartera de clientes.
·         Experiencia del equipo de trabajo en el manejo de los procesos administrativos
·         Experiencia del equipo de trabajo en el manejo de los procesos de marketing
·         Producto biodegradable amigable al medio ambiente.
DEBILIDADES:
·         Falta de experiencia en el proceso de producción.
·         Falta de cartera de clientes por ser una empresa nueva.
·         Falta de cartera de proveedores por ser una empresa nueva.
OPORTUNIDADES:
·         Promoción de consumo/utilización de productos biodegradables.
·         Tendencia por el uso de productos amigables al medio ambiente.
·         Desarrollo tecnológico en la mejora de nuevos productos eco amigables.
AMENAZAS:
·         Fenómenos naturales que puedan afectar la extracción de la materia prima.
·         Sobre costos de producción por falta de mano de obra especializada.
·         Ingreso de productos biodegradables a bajos costos producto de los TLC.
 
Tabla 10
Matriz FODA
 
	 
            
 
 
 
ANALISIS FODA
 
	OPORTUNIDADES:
·         O1: Promoción de consumo/utilización de productos biodegradables.
·         O2: Tendencia por el uso de productos amigables al medio ambiente.
·         O3: Desarrollo tecnológico en la fabricación de productos eco amigables.
 
	AMENAZAS:
·         A1: Fenómenos naturales que puedan afectar la extracción de la materia prima.
·         A2: Sobre costos de producción por falta de mano de obra especializada.
A3: Ingreso de productos biodegradables a bajos costos producto de los TLC

	FORTALEZAS:
 
·         F1: Experiencia del equipo de trabajo en el manejo de cartera de clientes.
·         F2: Experiencia del equipo de trabajo en el manejo de los procesos administrativos
·         F3: Experiencia del equipo de trabajo en el manejo de los procesos de marketing
F4: Producto biodegradable amigable al medio ambiente
 
	·         F1O1: Explotar la cartera de cliente en su totalidad proyectada para el primer año. Luego presentar un crecimiento del 35% y 45% para el segundo y tercer año.
 
·         F1O2: Penetrar el mercado en 36.36% para el primer año de operaciones comerciales. Este ingreso se basará en el desarrollo de campañas publicitarias.
 
F2O2: Desarrollar los procesos internos para el manejo adecuado de los productos biodegradables. 
 
F2O3: Desarrollo de nuevos productos biodegradables en beneficio de la empresa y el consumidor.
 
F4O1: Desarrollo de nuevos mercados comerciales. 
 
 
	F1A3: Posicionar a la merca como la mejor opción en productos biodegradables.
 
F2A3: Negociar con los proveedores exclusividad de insumos para una continua producción de envases.
 
F2A2: Capacitar dos veces en el año al personal operativo para garantizar un producto final adecuado.
 
 
 

	DEBILIDADES:
 
·         D1: Falta de experiencia en el proceso de producción.
·         D2: Falta de cartera de clientes por ser una empresa nueva.
·         D3: Falta de cartera de proveedores por una empresa nueva.
 
 
	D1O1: Afianzar lazos comerciales con los programas de promoción de productos biodegradables para garantizar una adecuada capacitación del personal.
 
D2O2: Desarrollar campañas de publicidad dando a conocer los beneficios del uso de productos biodegradables.
 
D3O1: Gestionar alianzas comerciales con los principales proveedores de materia prima.
 
	D1A3: Desarrollar un plan de abastecimiento de materia prima para evitar rupturas de inventarios. 
 
D2A3: Fidelizar a los principales clientes con promociones comerciales. 
 
D3A2: Establecer un plan de capacitación del personal en el proceso de producción del envase biodegradable.


Nota: Elaboración Propia 2019
 
3.4 Visión
Ser considerada la mejor empresa en ventas de envases biodegradables y/o eco-amigable en el Perú para el año 2024.
3.5 Misión
Somos una empresa eco-amigable que elabora productos biodegradables a base de la cascarilla de arroz u buscamos generar valor para nuestros clientes a través de una oferta innovadora. 
3.6 Estrategia Genérica
3.6.1 Estrategia de enfoque en diferenciación:
El proyecto utilizara el valor agregado de lo novedoso de su producto como estrategia de diferenciación frente a sus competidores. Del mismo modo, la empresa se centrará en un segmento de mercado específico que busca ser atendido de una manera particular. 
A continuación, se cita algunos factores influyentes en el desarrollo de esta estrategia:
·         Características del producto
·                                                 El producto es amigable al medio ambiente.
·                                                 Será desarrollado a base de cascara de arroz.
·                                                 El envase no genera malos olores a los alimentos.
·                                                 Se podrá disponer de envases de diversos tamaños y formas a demanda del cliente a futuro.
·         Forma de hacer negocios
Los principales clientes de la empresa son locales ubicados en la zona 6 y 7 según APEIM, que cuenta con los distritos de Jesús María, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina y Miraflores debido que buscan diferenciarse por ser promotores del cuidado del medio ambiente. Por tanto, el tipo de producto ofrecido por el proyecto se alinea perfectamente a las estrategias comerciales de sus consumidores brindándoles un valor adicional a sus actividades comerciales diarias.
·         Características del mercado
En el mercado no existen productos elaborados con este material. Sin embargo, el riesgo de la aparición de una imitación es baja debido a la poca presencia de clientes.
Matriz VRIO
Ventajas competitivas:
Primero, Se presenta un producto biodegradable que contribuye con el cuidado del medio ambiente. 
Segundo, La disponibilidad del producto genera un impacto positivo en los locales debido que sus envases estarían acorde a sus políticas eco amigables. 
Tercero, El modelo del negocio le permite al cliente ser un participante activo en el cuidado del medio ambiente al utilizar productos biodegradables.  
Finalmente, La prioridad de la empresa es el cliente y por tanto se deberá tener cuidado en la elaboración de los productos para que estos dispongan de una buena calidad.


Tabla 11
Matriz VRIO
	Recurso o Capital 
	Valiosos
	Raro
	Inimitable
	Organización 

	¿Es valioso para el cliente?
	¿Es difícil de encontrar? 
	¿Es difícil de imitar? 
	¿Es la empresa Organizada para el recurso?

	Confianza/ Envase biodegradable
	SI
	SI
	NO
	SI

	Practicidad
	SI
	SI
	NO
	SI

	Facilidad de uso
	SI
	SI
	NO
	SI

	Servicio al Cliente
	SI
	SI
	SI
	SI

	 
	 
	 
	 
	 


Nota: Elaboración Propia 2019
 
3.7 Objetivos estratégicos
Los objetivos genéricos que desea alcanzar el proyecto son los siguientes:
3.7.1 Área comercial:
Objetivos estratégicos comerciales:
·         F1O1: Explotar la cartera de cliente en su totalidad proyectada para el primer año. Luego presentar un crecimiento del 35% y 45% para el segundo y tercer año respectivamente.
·         F1O2: Penetrar el mercado en 36% para el primer año de operaciones comerciales. Este ingreso se basará en el trabajo de comunicación y difusión de nuestra fuerza de ventas.
·         F4O1: Desarrollo de nuevos mercados comerciales para el año 2022: Restaurantes Tradicionales incursionando asimismo en el mercado chileno.
·         D1O1: Afianzar lazos comerciales con los programas de promoción de productos biodegradables para garantizar una adecuada capacitación del personal.
·         D2O2: Desarrollar campañas de publicidad durante los 5 primeros años y lograr que el producto sea conocido por al menos el 90% del target para el año 2020.
·         F1A3: Posicionar a la marca como la mejor opción en productos biodegradables para el año 2021.
·         D2A3: Fidelizar a los principales clientes con promociones comerciales durante el primer y segundo año de ejercicio. 
3.7.2 Área administrativa: 
Objetivos estratégicos de administración:
·         F2O2: Desarrollar los procesos internos para el manejo adecuado de los productos biodegradables durante el primer año de gestión. 
·         D3O1: Gestionar alianzas comerciales con los principales proveedores de materia prima durante el primer año de ejercicio.
·         F2A3: Negociar con los proveedores una exclusividad de insumos para una continua producción de envases durante el primer año.
·         D1A3: Desarrollar un plan de abastecimiento de materia prima para evitar rupturas de inventarios durante cada año. 
Objetivos estratégicos de Recursos humanos:
·         F2A2: Capacitar al personal operativo dos veces al año para garantizar un producto final adecuado.
·         D3A2: Establecer un plan de capacitación del personal en el proceso de producción del envase biodegradable durante los dos primeros años.
3.7.3 Área de tecnología:
·         F2O3: Desarrollo de al menos 3 nuevos productos biodegradables en beneficio de la empresa y el consumidor de manera semestral durante los 5 primeros años.
3.7.4 Área de finanzas: 
·         Mantener un nivel de liquidez por encima del 1.3 durante la duración del proyecto. De esta manera el proyecto podrá ser solvente.
·         Mantener una rentabilidad mínima del 25% durante la duración del proyecto. De esta manera el negocio será atractivo para los inversionistas.
4. INVESTIGACIÓN / VALIDACIÓN DE MERCADO
4.1 Diseño metodológico de la investigación / metodología de validación de hipótesis:
La investigación tiene el objetivo de validar la hipótesis cliente/problema y para ello utilizaremos el método exploratorio basado en el análisis de las entrevistas realizadas.
Para el desarrollo de las hipótesis se presentó el siguiente problema y clasifico al tipo de usuario que requiere el proyecto.

4.1.1. Hipótesis: Consumidor (Restaurante eco amigable)
Hipótesis clave:
El consumidor es consciente de la necesidad del cuidado y protección del medio ambiente por tanto es necesario que disponga de envases biodegradables para el transporte de los alimentos de sus clientes.  
Supuesto más riesgoso:
Que el consumidor no encuentre agradable los envases elaborados de la cascara de arroz.
Criterio mínimo de éxito:
Que el consumidor disponga de la intención de cambiar sus envases actuales de tecnopor por los envases biodegradables de cascara de arroz.
Cuestionario:
Para la realización de las entrevistas se desarrolló el siguiente cuestionario orientado a los restaurantes eco amigables.
Tabla 12
Pitch de la entrevista
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
4.1.2 Experimento Pitch MVP:
El estudio del Pitch MVP tiene por objetivo evaluar el impacto audio visual que tiene el anuncio comercial del producto en las principales redes sociales tales como el Facebook, Instagram entre otros. Para ello se utilizará la herramienta del Landing Page como indicador de resultados del alcance de la publicidad y su impacto en el interés público. 


 
[image: ]
Figura 4. Fan Page Bioverde, por Facebook 2019
 
[image: C:\Users\Karen Arcos.CIANSA\Desktop\Avance 3\Bioverde - Figura 01.png]
Figura 5. Landing Page BioVerde, por Unbounce 2019
4.2 Resultados de la investigación
El resultado de las entrevistas realizados a los responsables de los restaurantes eco amigables son los siguientes:
·         El 85% de los locales están dispuestos al uso de envases biodegradables para el cuidado del medio ambiente.
·         El 15% de los restaurantes no está dispuesto al cambio de envase de tecnopor por uno biodegradable por los costos que significarían realizar este cambio.
·         El 100% de los locales utilizan envases descartables para el traslado de los alimentos fuera de su establecimiento.
·         El 90% de los restaurantes tienen el servicio de delivery.
·         El 80% de los locales tienen como política promover el cuidado del medio ambiente.
·         El 85% de los locales que están dispuestos a utilizar productos biodegradables presentaron problemas en adquirir este tipo de productos.
·         El 60% de los entrevistados manifestaron la necesidad de disponer de envases biodegradables variados como platos, vasos, entre otros. 
·         El 65% de los entrevistados manifestaron la necesidad de contar con bolsas biodegradables que contribuyan con el cuidado del medio ambiente.
4.2.1 Validación del consumidor:
Para validar la disposición del consumidor se utilizaron entrevistas realizadas a los encargados de los locales (restaurantes) eco amigables dentro de la zona de influencia del proyecto.
Los locales entrevistados son los siguientes:
·         Sana
·         Yukayay
·         Armónica
·         Raw Café
·         El Jardín del Jazmín
·         Mara Biomarket Café
·         Chaxras
·         Pikadeli
·         Sabor y Vida
·         La Bodega Verde
·         Las Vecinas
·         Germinando Vida
·         Veda 
·         D’Sara Fast Food
·         Lima 27
·         Maras
Para realizar la entrevista se consideró tomar la siguiente variable, lo que permitió identificar a los restaurantes eco-amigables que se acercan al tipo de cliente que el proyecto espera alcanzar.
Variable considerada: Perfil de usuario
Restaurantes eco amigables ubicados en los distritos de influencia comercial de la empresa.
Los resultados obtenidos de la entrevista se muestran en el siguiente cuadro.
Tabla 13
Resultado de las entrevistas a los representantes de los restaurantes eco amigables.
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
4.2.2 Resultados del Pitch MVP
 
 [image: ][image: ][image: ][image: ][image: ][image: ][image: Imagen relacionada]
Figura 6. Mapa de Empatía, por elaboración propia 2019
De acuerdo al análisis del mapa de empatía podemos reconocer al cliente como un ser preocupado por el cuidado del medio ambiente. Sin embargo, el alto costo de los artículos biodegradables y su escasa producción local puede influir en la no utilización de estos productos en sus actividades diarias.
4.2.2.1 Pitch MVP Usuarios:
El resultado del análisis del banner publicado en la principal red social de la empresa nos muestra los siguientes valores de aceptación e interacción de los clientes potenciales con la oferta de la empresa. 
[image: C:\Users\Karen\Desktop\Resultados Unbaundance.png]Figura 7. Indicadores del Fan Page, por Unbounce 2019
4.3 Informe final: Elaboración de tendencias, patrones y conclusiones
·         Se concluye que la idea de negocio tiene un nicho de mercado optimo que le permitirá su desarrollo económico durante el periodo de análisis.
·         Las preferencias de productos ecológicos van en aumento debido al crecimiento de una cultura del cuidado del medio ambiente.
·         Los locales eco amigables tienen una cultura elevada sobre la utilización de productos biodegradables entre sus enseres. Por tanto, están predispuestos a asumir el costo adicional de estos envases.
·         La demanda de productos orgánicos va ganando más presencia en el mercado local, convirtiéndose en una propuesta de negocio atractivo.
·         La poca presencia de proveedores de productos biodegradables en el mercado local genera un mayor nivel de aceptación de una empresa que pueda atender esta demanda.
·         La idea de negocio se validó con restaurantes locales, por tanto, tiene el respaldo de clientes potenciales para la adquisición de estos productos en volumen.
 
4.3.1 CANVAS final
 
 
Tabla 14
Business Model Canvas: Desarrollo de nuevos bloques
	Aliados Clave:
 
 
1.- Desarrolladores de plataformas virtuales.
 
2.- Restaurantes eco amigables
 
3.- Accionistas/inversionistas.
 
	Actividades Clave:
 
 
1.- Producción de envases biodegradables
 
2.- Gestión comercial a los consumidores.
	Propuesta de Valor:
 
 
1.- Disponer de un producto biodegradable.
 
2.- Disponer de un producto que contribuya con el cuidado del medio ambiente.
	Relación con el Cliente:
 
1.- Plataforma virtual.
 
2.- Servicio post venta a través del hilo telefónico.
 
 
	Segmentos de Clientes:
 
Tipo de cliente:
Restaurantes eco amigables.
 
Ubicación:
Distritos de San 
Isidro, San Borja, Miraflores, La Molina; Surco, San Miguel, Pueblo Libre, Lince, Magdalena, Jesús María.
 

	Recursos Clave:
 
 
1.-              Área de producción de envases.
 
2.- Área comercial y marketing.
	Canales:
 
 
1.-              Canal              de distribución directo.

	Ingresos:
1.- Venta de envases biodegradables.
 
 
	Costos:
1.- Producción de envases biodegradables
2.- Gastos de gestión comercial y marketing
3.- Gastos administrativos y operaciones
4.- Gastos financieros.


 
Nota: Elaboración Propia 2019
 
 5.PLAN DE MARKETING
5.1 Planteamiento de objetivos de marketing:
Corto plazo:
·         Desarrollar la cartera de clientes en 100% para finales del primer año.
·         Penetrar el mercado en 36% para finales del primer año.
Mediano plazo:
·         Desarrollar la cartera de clientes en 35% y 45% para los años 2 y 3 respectivamente.
·         Posicionarse en el mercado como el proveedor confiable de productos biodegradables en los dos primeros años.
Largo plazo:
·         Desarrollar la cartera de clientes en 55% y 65% para el 4to y 5to año de operaciones respectivamente.
·         Posicionar a la empresa como la mejor opción al momento de elegir un producto biodegradable para el 5to año.
Indicadores:
Tabla 15
Participación de mercado (Sólo se hace por 1 año)
	Períodos
	Indicadores de desarrollo

	Año 1
	Captación del 100%


                                  Nota: Elaboración Propia 2019

 
Tabla 16
Incremento de las ventas
	Períodos
	Indicadores de desarrollo

	Año 2
	Incremento del 35%

	Año 3
	Incremento del 45%

	Año 4
	Incremento del 55%

	Año 5
	Incremento del 65%


Nota: Elaboración Propia 2019
5.2 Mercado objetivo:
5.2.1 Tamaño de mercado total:
El proyecto responde al modelo de negocio B2B pues sus productos están orientados a ser utilizados por empresas dentro de sus actividades operacionales, en este caso específico, el mercado de restaurantes.
La segmentación de los clientes se registra por las siguientes características:
·         Empresas de expendio de alimentos (restaurantes) con presencia física o virtual que utilicen el servicio de delivery.
·         La ubicación geográfica inicial será la zona de Miraflores, San Isidro, Pueblo Libre, San Miguel, Jesús María.
Para poder determinar la cantidad estimada de clientes se utilizará información publicada por el INEI, entre otros.
Perfil de los usuarios:

 
[image: ]
          Figura 8. Distribución de personas según NSE 2017 – Lima sin Callao, por APEIM 2017
 
[image: ]
Figura 9. Distribución de NSE por zona, por APEIM  2017
 
[image: ]
Figura 10. Distribución de personas según su edad, por APEIM 2017
 
Resumen del tamaño de mercado total:
El mercado del proyecto está basado en la cantidad de restaurantes disponibles en Lima Metropolitana, los cuales son 220 mil establecimientos distribuidos en toda la ciudad debido al boom turístico-gastronómico de nuestro país. 
Tabla 17
 Población objetivo
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
5.2.2 Tamaño de mercado disponible:
El mercado disponible para el proyecto está compuesto por lo siguiente:
·         La cantidad de restaurantes eco-amigables en Lima Metropolitana es de 176 establecimientos. Estos, tienen un valor elevado de consciencia con la responsabilidad del cuidado y conservación del medio ambiente, empleando, para su infraestructura, materiales ecológicos como cañas de bambú, piedras y material reciclado. Además, emplean para el expendio de sus alimentos envases orgánicos y envases biodegradables. 
·         Se estima que estos restaurantes mantienen variedad de platos en su carta para diferentes tipos de clientes y no solo veganos o vegetarianos.
5.2.3 Tamaño de mercado operativo (target):
El tamaño del mercado objetivo se basa en la cantidad de restaurantes eco-amigables en la zona de influencia del proyecto. El target está ubicado en el distrito de Miraflores, San Isidro, Pueblo Libre, San Miguel, Jesús María, debido a la tendencia del fomento, por parte de la municipalidad, en el desarrollo de su distrito y a su vez la expansión de la idea -a mediano y corto plazo- de ciudadanos respetuosos con el medio ambiente. Por esta razón, Miraflores es uno de los distritos que cuenta con más restaurantes eco-amigables.
5.2.4 Potencial de crecimiento del mercado:
El crecimiento potencial del mercado se rige al aumento de restaurantes en Lima. Este rubro presentó un crecimiento del 4.89% para octubre del 2018, con una continua alza durante 19 meses consecutivos[13].
También se debe considerar el crecimiento de las actividades comerciales que registró un 1.86% para junio del 2018 según la publicación realizada por el Instituto Nacional de Estadística e Informática (INEI)[14].
Figura N° 09: Evolución mensual de restaurantes 2017-2018
[image: ]
Figura 11. Evolución Mensual del Subsector Restaurantes 2017. 2018, por INEI 2017
 
 
 
 
 
 
Tabla N° 20: Proyección de crecimiento del mercado potencial
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
5.3 Estrategias de Marketing:
El servicio que ofrece la empresa debe seguir la estrategia de diferenciación a través de la utilización de su valor agregado. Pues al tratarse de un modelo B2B, la empresa deberá diferenciar su producto frente a sus competidores indirectos. De esta manera podrá desarrollar una ventaja competitiva que le permita alcanzar sus objetivos organizacionales.
La estrategia de diferenciación del producto contempla los siguientes factores:
·         Producto 100% biodegradable
·         Producto elaborado bajo los estándares de calidad requeridos para este tipo de bienes.
·         Productos no tóxicos a la salud.
·         Innovadores diseños de los envases haciéndoles atractivos a los usuarios.
5.3.1 Segmentación
La segmentación del cliente del proyecto se basa en lo siguiente:
Tabla 18
Segmentación de la población objetivo
	SEGMENTACIÓN
	RESULTADOS

	Geográfica
 
	·         Restaurantes eco amigables ubicados en el distrito de Miraflores, San Isidro, Pueblo Libre, San Miguel, Jesús María.

	Demográfica
	Género:
·         No aplica
Antigüedad: 
·         Indistinto
NSE:
·         A y B


Nota: Elaboración Propia 2019
La segmentación del usuario del producto es la siguiente:
Tabla 19
 Segmentación del usuario
	SEGMENTACIÓN
	RESULTADOS

	Geográfica
 
	·         Comensales ubicados en el distrito de Miraflores, San Isidro, Pueblo Libre, San Miguel, Jesús María.

	Demográfica
	Género:   Ambos
Edad:      De 18 a 45 años 
NSE:       A y B

	Psicográfica (Estilos de vida)
	Sofisticados:
·         Hombres y mujeres modernas, educadas que valoran mucho la imagen corporal. Buscan ser innovadores en el consumo de productos o servicios.
·         Sus tendencias de consumo van acorde a las modas actuales.
·         Buscan el reconocimiento social a través de sus hábitos de consumo.
·         Disponen de una educación superior al promedio.


Nota: Elaboración Propia 2019
5.3.2 Posicionamiento
Con la estrategia de diferenciación, utilizada por el modelo de negocio elegido -B2B-, queremos lograr posicionarnos en la mente del consumidor como una empresa nacional sólida, gracias a que apuntamos ser una de las primeras en elaborar envases biodegradables a base de cascarilla de arroz en el territorio nacional.
La estrategia se basará en presentar:
Atributos:
§         Producto 100% biodegradable
§         Producto elaborado bajo los estándares de calidad requeridos para este tipo de bienes.
§         Productos no tóxicos a la salud.
§         Innovador diseño en los envases, lo que lo hace atractivo para los usuarios y el cliente final.
Beneficios:
·         Desintegración del producto de forma natural. Puede ser reutilizable, incluso, en la jardinería.
·         Brindar satisfacción en el usuario final al hacerlo participe del movimiento que busca cuidar y preservar el medio ambiente.
·         Facilidad de implementar variedad de diseños según la necesidad del cliente.
Estrategia de Posicionamiento:
·         Promesa de valor relevante para el cliente: 
· Disponer de un producto eco amigable a nivel nacional en cualquier momento.
· Cubrir su demanda.
· Facilidad de diseño y moldeado de productos acorde a su necesidad.
·         Promesa de valor para el usuario: 
§         Producto que contribuye al cuidado y preservación del medio ambiente.
§         No se utiliza materiales derivados del plástico para su producción.
·         Producto rígido que permite una fácil maniobrabilidad del alimento servido.
·         Conservación adecuada del contenido servido al no generar malos olores por sus características propias.
5.4 Desarrollo y estrategia del Marketing Mix
5.4.1 Estrategia de producto / servicio:
La estrategia elegida para penetrar el mercado objetivo será la de diferenciación del producto. Por tanto, se deberá realizar fuertes campañas publicitarias para reducir el tiempo de aceptación y posicionamiento del artículo.
 
 
 
[image: ]
Figura 12. Ciclo de vida del producto, por elaboración propia 2019
 
 
[image: ]
Figura 13. Matriz Ansoff, por elaboración propia 2019
Según la matriz Ansoff, se determina que la estrategia a utilizar será enfocada para los productos/servicios nuevos en un mercado existente. Para ello se debe considerar la diferenciación del servicio/producto y el nivel de exigencia del mercado.
5.4.2 Diseño de producto / servicio
El producto que será elaborado para ingresar al mercado será en base a dos modelos que presenta mucha demanda en los restaurantes que son los modelos Wok y modelo rectangular, con la capacidad adecuada que son muy utilizados por los restaurantes al momento de disponer de los alimentos dentro del establecimiento y para su traslado fuera del mismo (delivery).
 
 
[image: ]
Figura 14. Modelo referencial del envase, por Verterra 2019
5.4.2.1 Desarrollo del producto:
Forma:
Los primeros 2 productos que se tiene pensado comercializar son: Wok chino y modelo rectangular. Lo que se buscará, finalmente, será brindar diversas alternativas de envases a nuestros clientes para la utilización de diferentes tipos de alimentos como: ensaladas, sopas, postres, preparados, mixes, etc.
Características:
·         El producto es elaborado principalmente con la materia prima que es la cascarilla del arroz. 
·         Luego de su transformación, se obtiene un producto rígido el cual permite la conservación adecuada de los alimentos sin que este tenga probabilidad de estropeo. 
·         Cuenta con un color ecológico para que se aprecie el material de origen
·         Adicional a otros productos no biodegradables, el producto final es de fácil degradación al contacto con la tierra. 
·         No genera mal olor en ningún caso, lo cual permite conservar tus alimentos en el estado en que te fue entregado. 
Nivel de calidad:
La calidad del producto se medirá con el cumplimiento de los estándares requeridos para la fabricación y expendio de este tipo de productos.
Durabilidad:
La duración del producto es corta debido a su naturaleza biodegradable y de un solo uso; es decir, se busca que este se desintegre a corto plazo con el objetivo de formar parte de la tierra y servir como un nutriente más.
Confiabilidad:
El diseño del producto permite al usuario una fácil maniobrabilidad y conservación del contenido. Por tanto, el riesgo de presentar inconvenientes, es menor comparado con otros productos similares.
Diseño:
El diseño elegido para el logo del producto tiene como fondo letras de color verde asociadas a una forma de vida, en donde la naturaleza es nuestra prioridad, contando con dos espigas de arroz las cuales representan al producto principal empleado en la fabricación de los envases.
[image: C:\Users\Karen Arcos.CIANSA\Desktop\15366879537881936624531.jpg]
Figura 15. Logo Bioverde, por elaboración propia 2019
 
Marca:
La marca elegida para el desarrollo del proyecto es “BioVerde”. Este nombre hace referencia a la utilización de productos amigables con el medio ambiente. Se busca transmitir que la palabra compuesta “BioVerde” tenga un enfoque y significado de vida (Bio) y naturaleza (Verde).
5.4.3 Estrategia de precios (Análisis de costos, precios de mercado)
El precio del producto se basa en la estimación de los costes de producción y el margen de utilidad que la empresa esperar generar.
Para ellos debemos considerar los siguientes cuadros:
Costos:
Tabla 20
Cuadro de costos - Modelo Wok
[image: ]
 
 
 
Nota: Elaboración Propia 2019
 
Tabla 21
Cuadro de costos - Modelo Rectangular
[image: ]
 
 
 
 
Nota: Elaboración Propia 2019
Margen de contribución:
Tabla 22
Cuadro de margen de contribución - Modelo Wok
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
Tabla 23
Cuadro de margen de contribución - Modelo rectangular
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
Precio de venta:
Tabla 24
Lista de precio del producto - Modelo Wok
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
Tabla 25
Lista de precio del producto - Modelo rectangular
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
A continuación, se presenta la lista de precios de los productos de platos rectangulares que se encuentran en la ciudad de Lima:
Tabla 26
Lista de Precios
	Imagen Referencial
	Empresa Comercializadora
	Material de Producción
	Precio Unitario S/.

	[image: ]
	 
 
Pamolsa
	 
 
Caña de Azúcar
	 
 
S/. 1.00

	[image: Imagen relacionada]
	 
 
 
Ecopack Perú
	 
 
 
Caña de Azúcar
	 
 
 
S/. 0.73

	[image: Resultado de imagen para qapac runa]
	 
 
 
Qapac Runa
	 
 
 
Caña de Azúcar
	 
 
 
S/. 0.68

	[image: Resultado de imagen para envase de tecnopor precio]
	 
 
 
Inversiones San Gabriel
	 
 
 
Tecnopor
	 
 
 
S/. 0.50

	[image: Resultado de imagen para envase de plastico con tapa]
	 
 
Pamolsa
	 
 
Plástico
	 
 
S/. 3.00

	[image: Imagen relacionada]
	 
 
 
KM Pack
	 
 
 
Aluminio
	 
 
 
S/.  6.00


Nota: Elaboración Propia 2019
[image: ]Tabla 27
Proyección de los precios
Nota: Elaboración Propia 2019
 
*El crecimiento del precio se afecta debido a los cambios de la inflación.[15]
5.4.4 Estrategia comunicacional
Según el tipo de negocio (B2B) la comunicación debe ser directa. Para ello la empresa utilizara sus herramientas virtuales e impresas para acercarse a sus clientes potenciales.
Actividades de comunicación
Activación del Producto: 
La empresa realizará activaciones, a mediano y corto plazo, del producto en los principales restaurantes a manera de incentivar a los comensales a solicitar el envase biodegradable en lugar del clásico envase de tecnopor.
Para ello se tiene planeado, en principio, escoger 1 restaurante del distrito de Miraflores. De manera seguida, se plantea desarrollar la activación de la siguiente manera a modo de prueba:
·         El comensal entra al restaurante como un día cualquiera.
·         El mesero atiende el pedido y realiza la orden a cocina de manera normal.
·         De manera paralela, se atenderá el pedido de inmediato y se procederá a “servir” el “pedido” del cliente en un recipiente de uso tradicional y se le incorporará material de plástico y residuos derivados que normalmente llegan a parar a los océanos y producen contaminación.
·         Lo que se busca, finalmente, es concientizar al cliente la no exigencia y no uso de plásticos de un solo uso en pedidos tradicionales de comida.
Eventos en restaurantes: 
Como estrategia de comunicación y presentación del producto, de manera semanal se lanzará un evento en uno de los restaurantes con los cuales se mantiene relaciones comerciales. 
El hecho consiste en cambiar los platos tradicionales, que utiliza el establecimiento para servir comida a sus comensales, por los productos que produce y comercializa nuestra empresa; de esta manera, se incentiva al uso de productos biodegradables y al cuidado del medio ambiente, además de dar a conocer los beneficios del producto que comercializa el proyecto.
Hosting y dominio web:
Se desarrollará una página web, así como una dirección electrónica para que el cliente pueda ingresar y generar su pedido virtual.
[image: ]
Figura 16. Perfil de Facebook de la empresa, por Facebook 2019
[image: ]
Figura 17. Imagen de publicidad, por Facebook 2019
Asimismo, se empleará una cuenta virtual para que las personas tengan conocimientos acerca de los profundos ofrecidos. Encontrando información sobre los atributos al adquirirlo.
[image: ]
Figura 18. Fan Page d Bioverde, por Facebook 2019
[image: ]
Figura 19. Contenido de la Web, por Facebook 2019
 
Promociones del producto:
[image: C:\Users\Karen\Desktop\Bioverde Campaña.png]
Figura 20. Promociones virtuales Bioverde, por Facebook 2019
 
Publicidad impresa:
Se desarrollarán brochure para la presentación del producto a los clientes potenciales.
Administración de redes:
Para esta actividad se contratarán los servicios de un community manager con experiencia en el manejo de redes sociales.
Fuerza de ventas:
Para impulsar las ventas se dispondrán de 2 vendedores dentro de la planilla de la empresa. Estos colaboradores serán responsables para el desarrollo de la cartera de clientes.
Tabla 28
Frecuencia de las principales actividades de marketing
 [image: ]
 
 
Nota: Elaboración Propia 2019
 
 
5.4.5 Estrategia de distribución
Al ser un modelo de negocio B2B el trato con el cliente es directo mientras que con el usuario es indirecto, a través de los restaurantes.
En la actualidad tenemos una empresa de distribución Logisti K Courrier que cuenta con los nuevos servicios de repartos motorizados. Estos nuevos servicios le permitirán al cliente elegir la cantidad y fecha de sus requerimientos. Con esta estrategia se solucionará el problema de tiempo y fechas de entrega que generaba desabastecimiento en ellos.
5.5 Plan de Ventas y Proyección de la Demanda
Las proyecciones de las ventas mensuales del producto se rigen en la siguiente tabla:
Tabla 29
Desarrollo comercial mensual
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
Con el inicio de sus operaciones y la aplicación de las estrategias de marketing, se espera poder alcanzar el 100% de las ventas proyectadas por el proyecto. Es una proyección mensual del nivel de ventas que debe llegar el proyecto.
Valor de venta de los productos:
El valor de venta de los productos se encuentra sin el impuesto general a las ventas.
Tabla 30
Proyección de ventas mensual en soles
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
Cantidad vendida de los productos:
La venta de los productos por unidades responde a la multiplicación de la proporción de venta del 40% para el modelo Wok y 60% para el modelo rectangular. Por los 30 días calendario de un mes de trabajo y el consumo promedio de 90 envases diarios por restaurante.
Tabla 31
Proyección de ventas mensual en unidades
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
Venta en soles mensuales durante el primer año:
La proyección de ventas mensual es el resultado de las cantidades presupuestadas por el valor de venta de los envases. 
Tabla 32
Proyección de ventas mensual en soles
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
Proyección de las ventas anuales:
Con el importe registrado por las ventas mensuales proyectamos la venta anual en unidades y soles para los siguientes 5 años de vigencia del proyecto.
Tabla 33
Proyección de ventas anuales en unidades
Nota: Elaboración Propia 2019
Tabla 34
Proyección de ventas anuales en soles
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
5.6 Presupuesto de Marketing
Para desarrollar el presupuesto de marketing se considera los costos de cada tipo de actividad en los que la empresa deberá enfocarse para lograr sus objetivos de ventas. 
Se espera que el uso adecuado de herramientas de comunicación pueda lograr alcanzar el nivel comercial deseado, así como el reconocimiento del posicionamiento de la compañía.
Los gastos de las actividades de marketing que desarrollará la empresa son los siguientes:
[image: ]Tabla 35
Presupuesto de marketing según la naturaleza del gasto
 
Nota: Elaboración Propia 2019
 
·         Eventos en restaurantes son activaciones semanales que se realizarán en los principales establecimientos de nuestros clientes, de manera que se impulse la preferencia de los clientes comensales por estos productos y, en consecuencia, la demanda del mismo por parte de cliente principal.
·         Hosting y dominio página web, es el pago por la licencia de la dirección web y el dominio del correo electrónico institucional del proyecto.
·         Promociones del producto: mensualmente se lanzarán promociones especiales para nuestros clientes de manera que se incentive su preferencia al momento final de la compra.
·         Publicidad impresa: es el costo de la impresión de volantes o flyers, etc. que se utilizarán para dar a conocer el producto en los principales centros comerciales y/o ferias.
·         Mantenimiento de redes sociales: es el costo de la empresa encargada del mantenimiento del buen funcionamiento de la plataforma web.
·         Publicidad en redes: es el costo relacionado a la publicación de anuncios pagados en Facebook, etc.
·         Community Manager: es el costo del personal que se encargará del mantenimiento de los perfiles de las redes sociales y de la creación de los anuncios que se publicitarán en estos medios informáticos, entre otros.
·         Fuerza de ventas: corresponde al costo del personal de ventas que la empresa dispondrá para gestionar su cartera de clientes.
Presupuesto mensual: Resumen
A continuación, se presenta el resumen de gastos de marketing según el mes de operaciones en el cual se harán los desembolsos.
Tabla 36
Reporte mensual de gasto de marketing
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
Proyección de los gastos de marketing:
Para proyectar el presupuesto de marketing se toma como referencia a la tasa de crecimiento de las ventas. De esta manera los fondos para publicidad podrán incrementarse en caso la empresa lo requiera.
Tabla 37
Proyección anual del presupuesto de marketing
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
6. PLAN DE OPERACIONES
6.1 Políticas operacionales
6.1.1 Calidad
Como parte del plan de operaciones se considera el proceso de control de calidad dentro de la gestión productiva para garantizar un producto final que cumpla con los estándares de calidad exigidos por el proyecto.
Nivel de satisfacción al cliente: 
Para el éxito del proyecto se considera como un factor muy importante el nivel de satisfacción del cliente. Para ello se establece el canal de retro alimentación de sus apreciaciones sobre el uso y beneficio del producto.
Para poder cuantificar los diversos comentarios de los clientes se establecerán indicadores que permitan clasificar las opiniones de los usuarios y clientes. Para ello se les facilitará una dirección electrónica de email y del perfil de Facebook del proyecto.
El responsable del seguimiento y análisis de esta información estará a cargo de gestor de marketing.
·         Productos rechazados: En el proceso de producción se establecen estándares de calidad que los productos deben cumplir. De esta manera se puede identificar si algún lote de fabricación presenta fallas y debe ser reingresado a producción o rechazado como merma.
·         Sobrecostos: En el proceso de producción se debe considerar la gestión presupuestal de manera que se pueda detectar alguna modificación en el precio de los insumos por parte de los proveedores.
·         Posibles incidentes en el trabajo: En el proceso de producción se establecen los procesos que se debe seguir para cada paso de fabricación de los envases. De esa manera se puede evitar y/o reducir los accidentes laborales.
6.1.2 Procesos 
Para el desarrollo del proyecto debemos considerar los principales procesos de producción. 
·         Proceso de compra, se considera la adquisición de los insumos necesarios para la fabricación de los envases biodegradables.
·         Proceso de producción, se considera los pasos que se deben seguir para la elaboración de los envases biodegradables.
·         Proceso de inventarios, se considerar los rangos mínimos que se tendrán de las existencias para evitar rupturas de inventarios en materia prima y productos terminados.
·         Los procesos implementación de moldes no son de mucha complejidad, lo que nos permite realizar cambios para pedidos personalizados por cada tipo de cliente. Esta flexibilidad nos da una diferenciación en el mercado.
Cada proceso dispondrá de su respectivo manual de operaciones de manera que el colaborador que asuma los roles asignados a producción, almacén o abastecimiento pueda desempeñar sus obligaciones de la mejor manera.
6.1.3 Planificación 
En el desarrollo del proyecto es importante determinar el proceso de planificación que realiza la gerencia para alcanzar los objetivos del proyecto.
Tabla 38
Proceso de planificación
	Participantes:
	Directorio, Gerencia general y jefaturas de áreas.

	Frecuencia:
	Las reuniones se realizan con una frecuencia mensual.

	Lugar:
	Las reuniones se desarrollan en las instalaciones del local.

	Temas para tratar:
	Políticas de planificación y operación
Metas comerciales por área.
Plan de operación.


Nota: Elaboración Propia 2019
6.1.4 Inventarios
La gestión de inventarios nos permitirá disponer de insumos y productos terminados en los almacenes de la empresa para evitar rupturas de inventarios durante el proceso de producción y atención a los clientes. Las políticas para tomar en cuenta serán las siguientes:
·         Para los insumos se requerirá contar con un inventario mínimo del 20% del costo de venta y/o consumo de materia prima. Se tendrá como política realizar compras bimestrales o trimestrales en función al ritmo de la demanda o proyección de venta de nuestros clientes.
·         Para los inventarios de producto terminados, se considerará el 10% la producción como mínimo de stock de seguridad para no desatender la demanda de los clientes. La política, en este caso, también se regirá en considerar o no una variación futura del stock de seguridad en función al volumen de ventas de la empresa o demanda proyectada de nuestros clientes.
·         Finalmente, otra política fundamental que tendrá la empresa para evitar rupturas de stocks de inventarios será el mantenimiento anual de la maquinaria de producción.
6.2 Diseño de instalaciones
Para el desarrollo del proyecto se debe considerar un espacio que permita las siguientes actividades principales:
·         Producción, es el espacio donde se elaborarán los envases.
·         Almacenamiento, es el espacio donde se custodiarán la materia prima y los envases terminados.
·         Comercialización, es el área donde la fuerza de ventas gestionará la cartera de clientes.
·         Administración, es el espacio donde se gestionan los procesos administrativos del proyecto.
6.2.1 Localización de las instalaciones
Para ubicar el local en el distrito más conveniente se consideran los siguientes factores de elección.


Tabla 39
Factores de ponderación
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
Resultado Obtenido
El proyecto estará ubicado en el distrito de Los Olivos.
[image: ]
Figura 21. Ubicación geogradica del local, por Google Maps 2019
 
6.2.2 Capacidad de las instalaciones
El local dispone de las siguientes capacidades:
·         Área total 180 mts2
·         Capacidad de 30 personas
6.2.3 Distribución de las instalaciones
Área 180 m2 (9 x 20)
[image: ]
Figura 22. Lauyot de Local, por elaboración Propia 2019
6.3 Especificaciones técnicas del producto/ servicio
Producto:
Caja rectangular:
El modelo rectangular tiene una capacidad para almacenar alimentos relacionados a una porción de CT5.
Las medidas de la caja son las siguientes:
Tabla 40
Medidas del envase rectangular
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
El producto es elaborado por los siguientes ingredientes:
Tabla 41
Insumos del producto
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
[image: ]
Figura 23. Imagen referencial, por elaboración propia 2019
 
Caja modelo wock:
El modelo wock tiene una capacidad de ½ litro como contenido interno.
Las medidas del modelo son los siguientes:
Tabla 42
Medidas del envase rectangular
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
Tabla 43
Insumos de producto
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
[image: ]
Figura 24. Imagen referencial del producto, por Google Imágenes 2019
6.4. Mapa de procesos y PERT
La identificación de las necesidades del cliente es importante para trazar los mejores procesos orientados a su atención.
Entre estos tenemos los siguiente:
Proceso estratégico:
·         Gerencial general
Proceso de apoyo:
·         Gestión de recursos humanos
·         Gestión financiera
·         Gestión de integración
Procesos operativos:
·         Gestión de compras
·         Gestión de producción
·         Gestión comercial
·         Gestión de distribución
 
[image: ]
 Figura 25. Mapa de procesos PERT, por elaboración propia 2019
6.4.1. Mapa de procesos:
Los procesos que se detallaran son los relacionados a los diagramas operativos, pues representan la gestión clave que el proyecto debe desarrollar para alcanzar sus objetivos.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Tabla 44
Gestión de compras
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
 
Tabla 45
Gestión de producción
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
Tabla 46
Gestión comercial
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
Tabla 47
Gestión de distribución
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
6.4.2. Diagrama PERT:
El diagrama PERT se desarrollará en base al proceso de elaboración del envase biodegradable del modelo rectangular.
Tabla 48
Actividades mapa PERT
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
El cálculo del diagrama PERT para el proceso de producción de los envases de cascarilla de arroz es el siguiente:
Tabla 49
mapa PERT
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
[image: ]
Figura 26. Diagrama PERT, por elaboración propia 2019
Ruta crítica:
[image: ]
El tiempo aproximado de la elaboración del envase es de casi una hora por cada proceso de producción o por lote de fabricación.
6.5 Planeamiento de la producción
6.5.1 Gestión de compras y stock 
La gestión de compras se registra de acuerdo a los estándares requeridos por el proyecto de inventarios de seguridad de su materia prima y productos terminados. Por tanto, las compras se realizarán cuando los inventarios de insumos alcancen un mínimo del 20% de lo consumido en la última producción.
El responsable de este proceso de compra será el encargado de logística y su personal a cargo. Quienes en coordinación con almacén y administración realizaran el requerimiento de los insumos al proveedor.
El tipo de inventario que se manejará será el método PEPS, primero en ingresar, primero en salir, esto debido a que los insumos tienen una vida útil determinada y no se puede mantener almacenados por tiempos mayores a los recomendados por el proveedor.
Los inventarios de los insumos son los siguientes:
 
 
 
Tabla 50
Cantidades mensuales
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
Tabla 51
Cantidad mensuales por unidad (gramos y cc)
[image: ][image: ]
 
 
 
 
 
Nota: Elaboración Propia 2019
 
Tabla 52
Cantidades mensuales en kilos/litros
[image: ]
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
 
 
 
 
 
Tabla 53
Inventarios de seguridad de materia prima en kilos/litros
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
Tabla 54
Inventarios de productos terminados
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
6.5.2 Gestión de calidad
El proceso de producción pasará constantemente por revisiones por parte del área de control de calidad, de manera que los productos finales obtenidos cumplan con los estándares de calidad establecidos por la empresa.
Para el mejor control de cada área productiva, se contará con un manual de operaciones con los indicadores mínimos que se deben respetar para que el producto final cumpla con la calidad exigida por la gerencia.
6.5.3 Gestión de proveedores
La gestión de proveedores está determinada por las políticas de compra las cuales exigen el cumplimiento de lo siguiente:
·         El pago a proveedores es a 30 días.
·         El proveedor debe garantizar la calidad de los insumos que se adquieren.
·         El proveedor debe entregar la materia prima en el lugar indicado por la empresa (los almacenes de materia prima).
·         El proveedor será responsable por la pérdida o deterioro del producto mientras no haya sido recibido por la empresa.
·         El proveedor debe acreditar su labor social en el cuidado del medio ambiente y no a la explotación indiscriminada de los insumos.
6.6 Inversión en activos fijos vinculados al proceso productivo 
La inversión en activos relacionados al proceso de producción se detalla en el siguiente cuadro:
Tabla 55
Muebles y enseres de oficina
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
 
 
Tabla 56
Muebles y enseres de producción
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
Tabla 57
Equipos
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
Tabla 58
Intangibles
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
6.7 Estructura de costos de producción y gastos operativos. 
Los costos relacionados a la producción son los siguientes:
 
Tabla 59
Costos variable unitarios
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
Tabla 60
Cantidad de unidades fabricadas mensuales
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
Tabla 61
Costos mensuales
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
 
Tabla 62
Cantidades anuales
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
Tabla 63
Costos anuales
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
Los gastos operativos del proyecto son los siguientes:
Tabla Nº 66: Gastos operativos a detalle
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
 
Tabla 64
Gastos operativos mensuales
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
Tabla 65
Gastos operativos anuales
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
Tabla 66
Gastos pre operativos
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
 
 
 
 
Clasificación de costos
Tabla 67
Costos mensuales por ingrediente
[image: ] 
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
Tabla 68
Costos por tipo – Modelo Wok
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
Tabla 69
Costos por tipo – Modelo Rectangular
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
Tabla 70
Costos fijos mensuales
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
Tabla 71
Costos variables mensuales
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 7. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y RECURSOS HUMANOS 
7.1 Objetivos Organizacionales:
Los objetivos de la organización están acordes a la visión del proyecto: “Ser considerada la mejor empresa en ventas de envases biodegradables y/o eco-amigable en el Perú para el año 2024” y con su misión: “Somos una empresa eco-amigable que elabora productos biodegradables a base de la cascarilla de arroz y buscamos generar valor para nuestros clientes a través de una oferta innovadora.”.
Entre estos objetivos organizacionales tenemos los siguientes:
Objetivos estratégicos comerciales:
·         Explotar la cartera de cliente en su totalidad proyectada para el primer año. Luego presentar un crecimiento del 35% y 45% para el segundo y tercer año.
·         Penetrar el mercado en 18.18% para el primer año de operaciones comerciales. Este ingreso se basará en el desarrollo de campañas publicitarias.
·         Desarrollo de nuevos mercados comerciales.
·         Afianzar lazos comerciales con los programas de promoción de productos biodegradables para garantizar una adecuada capacitación del personal.
·         Desarrollar campañas de publicidad dando a conocer los beneficios del uso de productos biodegradables.
·         Posicionar a la merca como la mejor opción en productos biodegradables.
·         Fidelizar a los principales clientes con promociones comerciales. 
Objetivos estratégicos de administración:
·         Desarrollar los procesos internos para el manejo adecuado de los productos biodegradables. 
·         Gestionar alianzas comerciales con los principales proveedores de materia prima.
·         Negociar con los proveedores exclusividad de insumos para una continua producción de envases.
·         Desarrollar un plan de abastecimiento de materia prima para evitar rupturas de inventarios. 
Objetivos estratégicos de Recursos humanos:
·         Capacitar constantemente a su personal operativo para garantizar un producto final adecuado.
·         Establecer un plan de capacitación del personal en el proceso de producción del envase biodegradable.
Objetivos estratégicos de Tecnología:
·         Desarrollo de nuevos productos biodegradables en beneficio de la empresa y el consumidor.
·         Objetivos estratégicos de Finanzas:
·         Mantener un nivel de liquidez por encima del 1,3 durante la duración del proyecto. De esta manera el proyecto podrá ser solvente.
·         Mantener una rentabilidad por encima del 25% durante la duración del proyecto. De esta manera el negocio será atractivo para los inversionistas.
7.2. Naturaleza de la Organización
BIO VERDE tendrá una constitución de tipo sociedad de responsabilidad limitada (SRL). Esta modalidad le permitirá disponer de una planilla de trabajadores acorde a sus necesidades. Además de poder incorporar capital en caso se requiera.
La organización estará compuesta de las siguientes áreas:
·         Gerencia
·         Administración
·         Operaciones - Producción
·         Ventas – Marketing
 
 
7.2.1. Organigrama  
 

Figura 27. Organograma, por elaboración propia 2019
Cada área será responsable de lo siguiente:
·         Gerencia, es el área donde se establecen las estrategias que la empresa deberá seguir para alcanzar sus objetivos. También se establecen las metas que deben ser alcanzadas por cada área, así como el presupuesto que les corresponde para el desarrollo de sus actividades.
·         Administración, es el área encargada de administrar los recursos que dispone la empresa. Entre sus principales funciones está el control del cumplimiento de los procesos por parte de los trabajadores establecidos para cada actividad dentro y fuera de la compaña en la medida que a esta le competa. También es responsable del manejo financiero de las cuentas de la empresa. Dispone de la capacidad de gestionar los pagos a los proveedores y reportar la morosidad de los clientes.
·         Operaciones – Producción, es el área responsable de la elaboración, almacenaje y distribución de los envases biodegradables que comercializa la empresa. Para ello gestiona el ritmo de la de producción que previamente revisa con el área de ventas y administración. De esta manera puede atender el pronóstico de la demanda y asegurarse de disponer de los fondos necesarios para la adquisición de los insumos de producción.
·         Ventas – Marketing, es el área encargada de la gestión comercial de la empresa. Su principal objetivo es el desarrollo de la cartera de clientes e incursión en nuevos mercados.
7.2.2. Diseño de Puestos y Funciones 
Perfil de Puestos:
Tabla 72
Perfil de puestos
	Cargo
	Educación
	Experiencia Laboral
	 Competencias

	 
Gerente General
	Estudio universitario de administración o a fines.
	 
Experiencia mínima de tres años en puestos
similares.
	 
·  Visión estratégica
·  Capacidad de liderazgo
·  Trabajo orientado a los resultados

	 
Jefe de administración
	Estudio universitario de administración o a fines.
 
	 
Experiencia mínima de dos años en puestos
similares.
	 
·  Pensamiento Crítico.
·  Capacidad de coordinar, supervisar y controlar.
·  Trabajo en equipo y liderazgo

	 
 
Jefe de Operaciones
 
	Estudio universitario de ingeniería industrial o a fines.
 
	 
Experiencia mínima de dos años en puestos
similares.
	 
·  Capacidad de adaptación a los cambios.
·  Eficiencia
· Trabajo orientado a la planificación y mejora continua

	 
 
Jefe de Ventas
	Estudio universitario de administración o a fines.
	 
Experiencia mínima de 2 años en puestos
similares.
	 
·  Capacidad de formación y liderazgo de equipo de ventas.
·  Capacidad de trabajo bajo presión
·  Trabajo orientado a los resultados

	 
 
Responsable de almacén
	Estudios técnicos concluidos en Administración o carreras  afines.
	 
Experiencia mínima de un año en puestos
similares.
	 
·  Manejo avanzado de las herramientas y aplicaciones de Office.
·  Capacidad de manejar Relaciones interpersonales.
·  Trabajo basado en el orden y la coordinación.

	 
 
Responsable de despacho
	Estudios técnicos concluidos en Administración o carreras  afines.
	 
Experiencia mínima de un año en puestos
similares.
	 
·  Habilidades de manejo de entregas y recibimientos.
·  Capacidad de realizar reportes.
 

	 
 
Responsable de producción
	Estudios técnicos concluidos en Administración o carreras  afines.
	 
Experiencia mínima de un año en puestos
similares.
	 
·  Analítico 
·  Capacidad de toma de decisiones bajo presión.
·  Trabajo orientado a la mejora continua. 

	 
 
Vendedor
	Estudios técnicos concluidos en Administración o carreras  afines.
	 
Experiencia mínima de un año en puestos
similares.
	 
·  Capacidad de negociación
·  Habilidades de comunicativas
·  Manejo de cartera de clientes
·  Pro - Activo
·  Trabajo orientado a los resultados 


                 Nota: Elaboración Propia 2019
 
Los detalles de las responsabilidades de cada cargo se detallan en los siguientes cuadros:


Tabla 73
Ficha de gerente general
	TÍTULO DEL PUESTO

	Gerente general

	Reporta a:
	Ninguno

	Supervisa a:
	·      Personal a cargo 

	Objetivos:
	Responsable de supervisar el cumplimiento de los objetivos estratégicos establecidos por el directorio. Además de gestionar los recursos que dispone la empresa. 

	FUNCIONES ESPECÍFICAS

	·                  Gestionar las políticas estratégicas de la empresa.
·                  Supervisar el cumplimiento de las metas asignadas a cada área.
·                  Gestionar la asignación del presupuesto para cada área.
·                  Gestionar las reuniones de representación de la empresa con entidades privadas y gubernamentales.
·                  Representar a la compañía ante otras entidades.
·                  Supervisar la contratación de nuevo personal.
·                  Planificar el ingreso a nuevos mercados.


Nota: Elaboración Propia 2019
Tabla 74
Ficha de jefe de administración
	TÍTULO DEL PUESTO

	Jefe de Administración

	Reporta a:
	Gerente general

	Supervisa a:
	·      Personal a cargo 

	Objetivos:
	Responsable de supervisar el cumplimiento de los objetivos estratégicos establecidos por la gerencia general. Además de gestionar los recursos que dispone la empresa. 

	FUNCIONES ESPECÍFICAS

	·                  Supervisar al personal que está a su cargo.
·                  Controlar el horario de trabajo, así como los cargos y responsabilidades que asume cada colaborador.
·                  Planificar el reclutamiento del personal que laborara en la compañía.
·                  Gestionar los lineamientos adecuados para una comunicación interna y externa adecuada.
·                   Controlar el cumplimiento de los procesos establecidos para actividad dentro de la compañía.
·                  Planificar las operaciones de compra de insumos y mantenimiento de las maquinarias en coordinación con el área de operaciones.
·                  Gestionar el presupuesto asignado al área para el desarrollo de sus actividades.
·                  Gestionar los procesos de caja, pago a proveedores y cobranza a clientes.


Nota: Elaboración Propia 2019
 
Tabla 75
Ficha de jefe de operaciones
	TÍTULO DEL PUESTO

	Jefe de  Operaciones 

	Reporta a:
	Gerente general

	Supervisa a:
	·         Personal a cargo

	Objetivos:
	Responsable de supervisar el cumplimiento de los objetivos estratégicos establecidos por la gerencia general. Además de gestionar los recursos que dispone la empresa. 

	FUNCIONES ESPECÍFICAS

	·                  Dirigir el proceso de producción, supervisando los detalles de cada actividad de transformación de la materia prima a producto terminado.
·                  Controla las actividades laborales del personal a su cargo.
·                  Supervisa el control de calidad del proceso de producción.
·                  Gestiona el presupuesto asignado al área.
·                  Gestiona los inventarios, el control, aumento o disminución.
·                  Planifica el plan de producción de los envases biodegradables.
·                  Controla los horarios de trabajo del personal a cargo.
·                  Aprobación de la contratación del personal a cargo.
·                  Gestiona las obligaciones y/o beneficios del personal a cargo.
·                  Planifica el plan de mantenimiento de las maquinas.
·                  Dirige la capacitación del personal en el proceso de producción.
·                  Controla los procesos de seguridad para evitar los riesgos de producción.


Nota: Elaboración Propia 2019
 
Tabla 76
Ficha de jefe de ventas
	TÍTULO DEL PUESTO

	Jefe de ventas  

	Reporta a:
	Gerente general

	Supervisa a:
	·         Personal a cargo

	Objetivos:
	Responsable de supervisar el cumplimiento de los objetivos estratégicos establecidos por la gerencia general. Además de gestionar los recursos que dispone la empresa. 

	FUNCIONES ESPECÍFICAS

	·                    Gestionar la cartera de clientes de la empresa.
·                    Planificar el ingreso a nuevos mercados
·                    Planificar la expansión comercial de la empresa.
·                    Controlar las actividades del personal a cargo.
·                    Controlar el cumplimiento de las metas asignadas al área y al personal a cargo.
·                    Gestionar el presupuesto asignado al área.
·                    Aprobación de la contratación del personal del área.
·                    Dirige la capacitación del personal a cargo en las actividades asignadas a su cargo.
 


Nota: Elaboración Propia 2019
 
Tabla 77
Ficha de responsable de producción
	TÍTULO DEL PUESTO

	Responsable de producción

	Reporta a:
	Jefe de operaciones

	Supervisa a:
	Ninguno

	Objetivos:
	Responsable de supervisar el cumplimiento de los objetivos estratégicos establecidos por la jefatura. Además de gestionar los recursos que dispone la empresa.

	FUNCIONES ESPECÍFICAS

	·         Ejecutar las estrategias asignadas a su cargo por la jefatura de operaciones.
·         Ejecutar el control de calidad del proceso de producción.
·         Ejecutar las actividades de mantenimiento de las maquinas.
·         Ejecutar el proceso de transformación de la materia prima en productos terminados.
·         Ejecutar los reportes requeridos por la jefatura.
·         Ejecuta los procesos asignados a cada actividad de producción para evitar errores y /o accidentes.


Nota: Elaboración Propia 2019
 
Tabla 78
Ficha de responsable de despacho
	TÍTULO DEL PUESTO

	Responsable de despacho

	Reporta a:
	Jefe de  Operaciones

	Supervisa a:
	Ninguno

	Objetivos:
	Responsable de supervisar el cumplimiento de los objetivos estratégicos establecidos por la jefatura. Además de gestionar los recursos que dispone la empresa.

	FUNCIONES ESPECÍFICAS

	·         Ejecuta el plan de despacho según los requerimientos del área de ventas.
·         Ejecuta la estiba de los productos para su posterior despacho.
·         Ejecuta los reportes de despacho requeridos por la jefatura de área.
·         Ejecuta la recepción de productos devueltos por parte del cliente.
·         Ejecuta las actividades asignadas por la jefatura para su cargo.


Nota: Elaboración Propia 2019
 
Tabla 79
Ficha de responsable de almacén
	TÍTULO DEL PUESTO

	Responsable de almacén

	Reporta a:
	Jefe de  Operaciones

	Supervisa a:
	Ninguno

	Objetivos:
	Responsable de supervisar el cumplimiento de los objetivos estratégicos establecidos por la jefatura. Además de gestionar los recursos que dispone la empresa.

	FUNCIONES ESPECÍFICAS

	·         Ejecuta la toma de inventarios de la materia prima de los productos terminados.
·         Ejecuta la recepción de insumos por parte de los proveedores.
·         Ejecuta la entrega de los productos al responsable de despacho.
·         Ejecuta los reportes de inventarios requeridos por ventas.
·         Ejecuta los procesos asignados para el manejo y control de los almacenes.
·         Ejecuta los reportes de existencias requerido por la jefatura.


Nota: Elaboración Propia 2019
 
Tabla 80
Ficha de vendedor
	TÍTULO DEL PUESTO

	Vendedor

	Reporta a:
	Jefe de ventas

	Supervisa a:
	Ninguno

	Objetivos:
	Responsable de supervisar el cumplimiento de los objetivos estratégicos establecidos por la jefatura. Además de gestionar los recursos que dispone la empresa.

	FUNCIONES ESPECÍFICAS

	·         Ejecutar las visitas a los clientes.
·         Programar visitas a clientes potenciales
·         Tomar los pedidos de los clientes
·         Gestionar la entrega de los pedidos de los clientes.
·         Gestionar el pago de los pedidos por parte de los clientes.
·         Ejecutar los procesos establecidos por la jefatura para el desarrollo de sus actividades.
·         Ejecutar los reportes requeridos por la jefatura.
 


Nota: Elaboración Propia 2019
 
7.3 Gestión Humana: 
Como parte importante de la gestión de capital humano, tenemos el proceso de búsqueda, selección y reclutamiento del personal a contratar. Sin embargo, estos procesos iniciales serán asignados a una empresa especializada en la gestión de personas, de esta manera, la empresa se asegura que el personal nuevo haya sido correctamente evaluado según sus requerimientos, pues la empresa especializada dispone de toda la experiencia para la búsqueda, evaluación y selección del colaborador idóneo para el cargo.
7.3.1 Reclutamiento: 
El proceso de reclutamiento de personal estará a cargo de la siguiente empresa que cuenta con muchos años de experiencia en el manejo del talento humanos para potenciar las posibilidades de éxito de las empresas. La empresa elegida para esta actividad es MANPOWER PERU, empresa que, gracias a la especialización de sus actividades en la gestión de capital humano, puede garantizar un adecuado proceso de búsqueda y reclutamiento de los colaboradores más óptimos para atender las necesidades de la empresa.
7.3.2 Selección, contratación e inducción:
Proceso de Selección:
El proceso de selección comienza con la recepción de 3 candidatos presentados por la empresa de gestión de talento humano. Esta terna pasará una entrevista con el jefe de área que requirió el personal y luego otra entrevista con el gerente general.
El candidato que logre pasar con éxito ambas entrevistas será el elegido para incorporarse en las filas de la empresa.
Proceso de Contratación:
El proceso de contratación comienza cuando el colaborador acepta las condiciones contractuales de sus servicios y la empresa acepta la experiencia y conocimientos del empleado.
Las características del contrato laboral son como sigues:
·         La vigencia inicial del contrato es por 3 meses, periodo de prueba.
·         El contrato puede ser no renovado de acuerdo al desempeño del colaborador o a las necesidades de la empresa.
·         El contrato contiene las obligaciones y derechos que el colaborador asume a su firma.
Programa de Inducción:
El proceso de inducción será coordinado por el área de administración con el área que requirió el personal, de manera que el nuevo colaborador conozca los objetivos empresariales, la misión y visión, así como sus responsabilidades dentro de la compañía.
El tiempo de duración del proceso de inducción es de 1 semana como máximo y de 2 días como mínimo según sea el cargo del nuevo colaborador.
7.3.3 Capacitación, desarrollo y evaluación del desempeño
Capacitaciones:
El proceso de capacitación es anual y los temas que se consideran variara por cada área, por ejemplo:
·         Para el área comercial, el tema de capacitación será referente al manejo del cliente y al cierre de ventas.
·         Para el área administrativa, el tema de capacitación será sobre la importancia del trabajo en equipo.
·         Para el área de producción, el tema a considerar es sobre la seguridad dentro del trabajo, primeros auxilios, el manejo de extintores entre otros.
Evaluación de Desempeño:
Para el proceso de evaluación de desempeño se solicitará a los trabajadores realizar una autoevaluación pues les pediremos a los empleados que evalúen su propio rendimiento, utilizando un formulario con preguntas de opción múltiple, el jefe directo comparara su propia evaluación con la del empleado. Se brindarán los resultados al colaborador indicándole que aspectos deben mejorar.
7.4 Motivación:
El proceso de motivación está a cargo del área de administración en coordinación a recursos humanos. La motivación dentro de la compañía se refleja en las siguientes actividades:
·         Celebración de os cumpleaños cada fin de mes.
·         Celebración por el día del trabajador
·         Celebración por las fiestas de navidad
·         Celebración por el día de la empresa
·         Asignación del colaborador del mes.
7.5 Sistema de remuneración: 
El sistema de remuneración tiene las siguientes características:
·         El pago se los salarios se realizan a fines de mes.
·         El pago se realiza con deposito en la cuenta del colaborador.
·         El pago es de un monto constante según el cargo que desempeña el colaborador.
·         El pago se realiza en el tipo de moneda nacional.
7.6 Estructura de gastos de RRHH
Los gastos del personal referentes a la planilla de remuneraciones son las siguientes:
Tabla 81
Planilla de remuneraciones mensual
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
Tabla 82
Planilla de remuneraciones anual
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
8. PLAN ECONÓMICO FINANCIERO 
8.1. Supuestos
·         Horizonte del proyecto: 5 años 
·         Pagos: contado 
·         Cobros: contado
·         Producción: diaria y de acuerdo a la planificación.
·         Despacho: diario al cliente  
·         Crecimiento o variación de las ventas
·         IGV 18% 
·         Impuesto a la renta 29.5% 
8.2. Inversión en activos (fijos e intangibles) y depreciación 
La inversión en activos fijos necesarios para el desarrollo del proyecto está clasificada por su naturaleza de uso, entre estos tenemos:
·         Muebles y enseres de oficina
·         Muebles y enseres de producción
·         Equipos de computo
El siguiente cuadro muestra la relación de muebles y enseres que serán utilizados por las oficinas administrativas y comerciales:
Tabla 83
Muebles y enseres
[image: ] 
Nota: Elaboración Propia 2019
 
La siguiente tabla muestra los costos que se incurren en la adquisición de los muebles y enseres destinados a la producción de los envases biodegradables.
Tabla 84
Muebles y enseres de producción
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
La siguiente tabla muestra la relación de los equipos de cómputo que requiere el proyecto para poder desarrollar sus actividades comerciales.
Tabla 85
Equipos
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
La siguiente tabla muestra la vida útil de los activos tangibles de acuerdo a la clasificación establecida con la entidad reguladora SUNAT.
 
 
Tabla 86
Vida Útil 
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
La siguiente tabla muestra el cálculo de la depreciación anual de acuerdo a la clasificación de los activos tangibles.
Tabla 87
Depreciación anual
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
La siguiente tabla muestra la proyección de la depreciación anual por los 5 años de evaluación del proyecto.
Tabla 88
Depreciación acumulada
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
La siguiente tabla muestra el cálculo del valor de recupero de los activos tangibles al finalizar el proyecto.
 
 
Tabla 89
Valor de recupero
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
El desarrollo del proyecto necesita la inversión en activos intangibles, el cual consiste en el desarrollo de la página web del proyecto.
Tabla 90
Activo intangible
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
La siguiente tabla muestra la vida útil del activo intangible
Tabla 91
Vida útil del activo intangible
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
La siguiente tabla muestra el cálculo de la amortización del activo intangible de acuerdo a su vida útil.
 
 
Tabla 92
Amortización anual
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
Además de la inversión en activos fijos tangibles e intangibles, la empresa necesita realizar el desembolso de recursos por conceptos pre operativos los cuales se detallan en la siguiente tabla.
Tabla 93
Gastos pre operativos
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
8.3. Proyección de ventas
La siguiente tabla muestra la proyección de las ventas anuales por los 5 años de evaluación del proyecto.
Tabla 94
Proyección de ventas anuales
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
8.4 Estructura de costos de producción y gastos operativos. 
Los costos relacionados a la producción son los siguientes:
Tabla 95
Costos variable unitarios
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
Tabla 96
Cantidad de unidades fabricadas mensuales
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
Tabla 97
Costos mensuales
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
 
 
 
Tabla 98
Cantidades anuales
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
Tabla 99
Costos anuales
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
Los gastos operativos del proyecto son los siguientes:
Tabla 100
Gastos operativos a detalle
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
Tabla 101
Gastos operativos mensuales
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
Tabla 102
Gastos operativos anuales
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
Tabla 103
Gastos pre-operativos
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
Clasificación de costos:
Tabla 104
Costos mensuales por ingrediente
[image: ]
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
Tabla 105
Costos por tipo – Modelo Wock
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
 
Tabla 106
Costos por tipo – Modelo Rectangular
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
Tabla 107
Costos fijos mensuales
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
 
 
 
Tabla 108
Costos variables mensuales
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
8.5 Calculo del capital de trabajo 
Para el calculo del capital de trabajo se usará el método contable.Para ello, se utilizará la proyeccion de los ingresos corrientes y de los principales costos y gastos mensuales.
Tabla 109
Calculo del pital de trabajo
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
El capital de trabajo necesario para la puesta en marcha de la empresa será el equivalente al importe negativo de los primeros 5 meses del primer año; es decir, el monto aproximado de 53,721 soles.
Tabla 110
 Capital de trabajo
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
8.6 Estructura de plan de financiamiento tradicional y no tradicional.
El proyecto dispondrá del aporte de los socios, con lo cual se contará con el 75% de capital propio del total requerido; siendo el saldo final restante, financiado por un prestamista; de esta manera, se evita el trabajo con entidades financieras que- debido a la falta de experiencia crediticia de la nueva empresa- corre el riesgo no pueda acceder a un crédito financiero.
Tabla 111
Calculo de la inversión requerida
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
La tasa de referencia para el cálculo del pago al inversionista es la TEA promedio publicada por la Superintendencia de Banca y Seguros (SBS), por ello se tomará la referencia del 18.24%.
Tabla 112
Proporción de inversión
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
El cronograma de pago de las cuotas anuales es el siguiente:
 
 
Tabla 113
Cronograma de pago
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
8.7 Estados financieros
El estado de resultados integrales del proyecto se estima a 5 años, tiempo similar a la duración del proyecto. Para su elaboración se consideran las ventas, los costos incurridos y los gastos operativos. Además, se debe tomar en cuenta el impuesto a la renta del 29.5% tasa vigente durante el desarrollo del proyecto.
Tabla 114
Estado de resultados integrales
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
El estado de situación financiera del proyecto nos muestra la composición de los recursos del proyecto basados en la adquisición de activos tangible e intangibles, así como en las cuentas del activo corriente como el efectivo y equivalente de efectivo, las cuentas por cobrar comerciales y los inventarios.


Tabla 115
Estado de situación financiera
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
8.8 Flujo financiero 
El flujo financiero del proyecto se encuentra anualizados por los 5 años que dura la evaluación de la idea de negocio. Entre los principales conceptos que se utilizarán será el cálculo del flujo de efectivo operativo, el flujo de efectivo libre y el flujo de caja neto del inversionista.
Tabla 116
Flujo de caja de libre disponibilidad
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
Tabla 117
Flujo de caja neto de la inversión
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
 
 
 
8.9 Tasa de descuento accionista y wacc
Para el cálculo del costo de capital se usa como referencia los siguientes valores:
·         Beta des apalancado del sector contenedores y empaques por 0.72[16]
·         Riesgo país de Perú por 1.33%[17]
·         Rendimiento de los bonos soberanos por 5.70%[18]
·         Rendimiento de la bolsa de valores por 7.53%[19]
 
Tabla 118
Calculo del cok
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
Del presente cálculo, se concluyó que el costo de oportunidad de capital resultante, utilizando el modelo CAPM, presenta una tasa muy baja o poco atractiva para el inversionista, debido a los riesgos muy altos del proyecto- como el déficit en la proyección de la demanda, por ejemplo, y entre otros - y a comparación de una tasa a plazo fijo, que puede ofrecer una entidad bancaria de hasta 8%, el inversionista puede no sentirse atraído a este proyecto como consecuencia.  Se dispondrá, por tanto, de un costo de oportunidad de capital para el proyecto de 20%, adecuado para que el inversionista pueda colocar su dinero en la empresa.
El COK de 20% final, entonces, se estima por la tendencia en el cuidado del medio ambiente y por la nueva ley que regula el uso de plásticos, tecno por y cañitas en el Perú que entrará en vigencia a partir de agosto del 2019, lo cual favorece al proyecto para la venta de envases biodegradables.
De manera seguida, para el cálculo del costo promedio del financiamiento (WACC) se tomará en cuenta la proporción de cada deuda, así como sus respectivos costos efectivos anuales.
Tabla 119
Costo promedio
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
8.10 Indicadores de rentabilidad 
Los principales indicadores de rentabilidad que se utiliza para evaluar el proyecto son los siguientes:
Tabla 120
Índices de rentabilidad
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
De acuerdo a estos resultados podemos apreciar que el desarrollo del proyecto es viable pues se obtiene un valor presento neto de 329,467.75 Además, se logra un índice de rentabilidad en 4.10 veces y una tasa interna de retorno por el 65.95%.
 
 
 
Tabla 121
Periodo de recupero de la inversión descontado
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
Por otro lado, finalmente, el análisis del periodo de retorno de la inversión para el inversionista, se estima a 3 años como un aproximado.
8.11 Análisis de riesgo 
Para el análisis de riesgo se tomará en cuenta los indicadores de precio/demanda y los tratados para la evaluación de escenarios comerciales como optimista, base y pesimista.
8.11.1 Análisis de sensibilidad 
Para evaluar el nivel de sensibilidad del proyecto, tomaremos como referencia la variación de precios de sus 2 principales productos, siendo el de la izquierda el precio del modelo rectangular y el de la parte superior, el precio del modelo wok . Lo que se quiere mostrar con ello, finalmente, es cuánto variaría el VPN en tanto los precios sufran algún cambio por motivos de incremento de costos, gastos -o derivados- durante un determinado periódo.
Tabla 122
Variaciones en el valor presente neto respecto a la variación de precios segú modelo
 [image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
Por otro lado, el proyecto también considera el análisis de 3 variables importantes que se estima tendrían un impacto desfavorable si llegarán a presentar variaciones y todo lo demás permanece constante. Estas variables importantes son las siguientes: 
1)     Ventas 
Tabla 123
Ventas
	 
VARIABLES CONSIDERADAS RESPECTO AL ESCENARIO BASE
	Ventas
	-10%

	Costo de Venta
	= 35.00%

	Gastos Operativos
	= 35.00%


 
 
RESULTADOS VPN VARIACIÓN SOLO VENTAS


[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
En este caso, se concluye que si se presenta una variación desfavorable del 10% de las ventas y todo lo demás permanece constante, el VPN del proyecto sufre un impacto negativo y se sufriría pérdidas muy considerables. Lo ideal y recomendable, sería bajar en este escenario los costos y gastos de operación.
2)     Costo de ventas
Tabla 124
Costo de Ventas
VARIABLES CONSIDERADAS RESPECTO AL ESCENARIO BASE
	Ventas
	= 35.00%
	
	Costo de Venta
	+15%
	
	Gastos Operativos
	= 35.00%
	
	 
RESULTADOS VPN VARIACIÓN SOLO COSTO VENTAS


[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
Del mismo modo, se concluye que, mientras las ventas se mantengan en 35% respecto del escenario base, los costos de ventas se incrementen en 15% y los gastos operativos sigan en un 35% del año base, el VPN será menor a lo esperado, pero seguirá siendo positivo, por lo que el proyecto sí soportaría ,en estas condiciones, un cambio en los costos de venta.
3)     Gastos operativos.
Tabla 125
Gastos Operativos
VARIABLES CONSIDERADAS RESPECTO AL ESCENARIO BASE
	Ventas
	=35.00%
	
	Costo de Venta
	=35.00%
	
	Gastos Operativos
	+15%
	
	 
RESULTADOS VPN VARIACIÓN SOLO GASTOS OPERATIVOS


[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
Finalmente, se concluye que la variable “gastos operativos”, al presentar un aumento del 15% respecto al escenario base, impacta también de manera considerable al VPN lo que genera una reduccion de este en un 36% aproximadamente.
8.11.2 Análisis por escenario
En cuanto al análisis de escenarios, el presente proyecto contempla 3 posibles escenarios: escenario base, escenario optimista y escenario pesimista. En ellos se trata de explicar qué pasaría si alguna(s) variable(s) decaen o se incrementan por diversos factores externos o ajenos a nuestra gestión. A continuación, se presenta el siguiente cuadro de referencia: 
 
 
 
Tabla 126
Escenarios comerciales
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
Con la información que recibe el proyecto, respecto a las variaciones comerciales como incremento de ventas, disminución de activos, entre otros, se obtuvo los siguientes indicadores:
Tabla 127
Resultados de los escenarios.
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
8.11.3 Análisis de punto de equilibrio 
Otro indicador importante durante la evaluación del proyecto es reconocer las ventas en el punto de equilibrio. Lo que finalmente se demuestra, es que la cantidad mínima de unidades a vender, para que el proyecto no genere perdidas, será de 885mil para modelo wok y 1 millón para el modelo rectangular. Del mismo modo, en los siguientes cuadros se puede observar los cálculos en soles:
Tabla 128
Punto de equilibrio
[image: ]
Nota: Elaboración Propia 2019
 
Tabla 129
Punto de equilibrio en unidades y soles de acuerdo a la proporción de ventas.
[image: ]              
Nota: Elaboración Propia 2019
 
8.11.4. Principales riesgos del proyecto (cualitativo) 
Tabla 130
Matriz de Riesgo
	RIESGO
	ACCIÓN

	Disminución de la demanda
	·         Establecer servicios complementarios.
·         Desarrollar nuevos nichos de mercado

	Ingreso de nuevos competidores
	·         Desarrollar campañas de fidelización de sus principales rostros.
·         Posicionar a la empresa como líder de su sector.


Nota: Elaboración Propia 2019
 
9. CONCLUSIONES
La investigación realizada en el presente trabajo se basa en la viabilidad de nuestro
producto Bio Verde, el cual consta en la elaboración de envases biodegradables de cascarilla de arroz, aprovechando los recursos y aportando beneficios de cuidado y conservación del medio ambiente. Según lo indagado, se puede validar la aceptación del producto en el mercado potencial que tendrá nuestra propuesta de valor al mismo tiempo se aprecia que el producto es viable no solo por los aspectos cualitativos sino también por la data cuantitativa que se ha recabado.
 
Con lo indagado, se concluye que las empresas nacionales no han explorado ni enfocado en el mercado, los beneficios que puede traer al ecosistema la utilización y el empleo de cascarilla de arroz, para la elaboración de envases para el consumo de los alimentos, siendo compostable un beneficio adicional del producto, el cual no es agresivo con el ecosistema. 
 
-Se identifica que los negocios de comida con tendencia a la buena salud y protección del medio ambiente en los distritos de la sección 6 y 7 de Lima consideran que la característica de producto eco amigable le dará un valor agregado a su servicio.
 
-Muchos restaurantes con tendencia muy fuerte al cuidado de la salud y a su vez a la protección del medio ambiente, comparten un mismo insight que influye en los motivos de su decisión de compra de insumos basados en plástico. La principal razón de su compra es la convicción de la protección del medio ambiente y no el precio por ejemplo.
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Buen dia, me lamo y represento al estudio me permite realizarle
algunas preguntas para identificar cual es el proceso que sigue al momento de
aduirir sus envases para el alimento que distribuye a sus clentes

Preguntas

1.- ;En el restavrante se utlizan envases descartables para el transporte de alimentos
fuera del local?

2.- 4Cudl es ¢l procedimiento que el restawrante sigue para la adaisicién de los
envases descartables?

3.- 4Qué problema se enfrentan al momento de adairir los envases descartables?

4.- §Cémo afrontan actualmente el problema?

5. iEstaria dispuesto a utiizar envases biodegradables para la distribucién de los
alimentos?

6.- 4Con que frecuencia adquieren los envases descartables?

7.- Cual es el rango de precios que se utlizan al momento de adquirir los envases

descartables?






OEBPS/image.139.png
Inversién| S/.__8.200.00
Inversion en S/, 69,655.00
Inversion en Activos Intangibles [ S/, 10,000.00
Capital e Trabajo Neto (CTN) | 5/ 53,721.09
Tota S/. 141,576.09






OEBPS/image.019.png
#
@ioVerde

Bioverde
Pubiccines

Opnones

nemacen pre— o

wrtnyns @)

@ rormiwmcatentn

©  cominasa Ry

D = O B e

Pusieacionss N 68 purnonas sguan e





OEBPS/image.016.png
irera e ompetidore: o ) 1 o |2
Caractmiticns ol posicn | aivo Y Y Y wo |4
e e procuctn o E E E wo |4
erenciaciin o F F F F o [ s






OEBPS/image.137.png
= Febrem | it = =
p— 5 moess|y ssesm |y ey smsisly sy e
— [v somse | wmumus|s muasly mamauly samen|y smzam
———— lv somsely sommly somso|y somomoy someo|y someo
— [y ssosoly ssomly sosoly womo[y ssomly o0
—— [y womooly sommly seosoly wosoo[y mmosly meoso
— lv wrsaw |y wsos |y waasr|y oy waas |y s
A [ smses | ssawrss |9 sassss|w  sweas|w  asaos |y sssses






OEBPS/image.017.png
350

275

450

300

375






OEBPS/image.138.png
Ao

Capital de Trabajo {5 meses)

S

53,721.00






OEBPS/image.014.png
izt ey F 1 F 1 o [
siihcacin e | Ao F F F F wo 4
oferenciciin o F F F F F o [ s
marreras il a0 E E E E F wo [ s






OEBPS/image.135.png
Ui e csies:

Catmiin. = Febems um el ™3 =y
e e s itz wm|  uan|  uon|  umn|  usn| el
e e i pm|  ymn|  gmw|  yme|  yme|  iEm)
it et it wan|  yan|  yan|  gae|  gas| e

| yme|  gew|  yms|  yes| L)

- fouis | i | Dt | W | G

e e s itz wn|  uzn|  usn|  umn|  usn| el
e e bt | ymn|  gmw|  yme|  ymn| 1w
it et bt wan  gan|  yae|  gae|  gas| e

ws| yms|  yms| ums| ums|  seew)






OEBPS/image.015.png
cosat e o F F F F o [ s
oeiates el mercain o F F F F o [ s
coste el camtin o F wo 3






OEBPS/image.136.png
Cataraldies = Felemre U =) 3 unio
e awn|  gow|  peor|  van|  wen| aue
eawlndios wwin]  pen| wmw| omu|  pmu| sl
v | mpmn|  wmn|  wen|  wa)
™ doas | ot | O | Mt | Do
e i ms]  gms|  pes| igos| oo nuoe)
o waan|  uesa|  wen|  ounn|  ame|  xpe)
nmuz|  mwass|  wi|  apms|  mgwe| maan|






OEBPS/image.034.png
EVOLUCION MENSUAL DEL SUBSECTOR RESTAURANTES: 2017-2018.
(Variacién % respecto a similar mes del afio anterior)

uunnnunullnunn-nl

e






OEBPS/image.155.png





OEBPS/image.035.png
Afio 1 Afio2 Afo3 Aiod Aiio§
[Variacion porcentual (%) 35.00% | 45.00% | 55.00% | 65.00%
[Mercado Operativo 54 87 127 157 326






OEBPS/image.156.png
Vereas 5
Comp Varisble: ]
Magea e Comtremiin /-
Gk el

e

masaze Imesex
ammae arsax
I 7m3s





OEBPS/image.032.png
NSECI NSEC2

NSED

NSEE

Tontre
[ e

@l 18 1. " [ 18! a4 2 F

1317 1. § 1 [} L1 1A o 9.

e 2 o o o oy

(Easke) % " ot 1 [} 8 1 1 1
) y

345 Wy 6 124 ey o AL R 1!

4.5 12 104 W 1 12 i) 10 1!

b 194 % B4 18 al 15! 154 10






OEBPS/image.153.png
INDICADORES __lBASE [PESIMISTA 1
e e ren con Cow | mmaer =l zaze==o5]






OEBPS/image.033.png
TAM

220 mil restaurantes en Lima.

SAM | 176 restaurantes eco amigables en Lima.
64 restaurantes eco amigables en el Distrito
SOM | de Miraflores, San Isidro, Pueblo Libre, San

Miguel, Jesis Maria.






OEBPS/image.154.png
OFTRIETA L= 7
Varaciones Varaciones
Wism (5 im0
2500%] ‘s00%]
0.00% 0.00%
Gm.00%| Z0.00%|
Conto de ta Denz
Fréstans Bancars 20, o] B2
Depreciciny Amoracin |5 Tat35 [ Ta135 [ 731358
Goptal de Trabap. & mmamls  smie|w  sie
Tasa R ma 50| 50|
Valor ae Reapera ¥ wome|w  wome|w  wome
Operacioncs
Verkas 2500w, 50| 00|
Gonto de Verda as00% Z5.00%| 5.00%|
(Gasios Operairos 500, 25 00%| 5.00%|
Cox EX £ £
Wace EX Aa%] Fe2vn)






OEBPS/image.030.png
NsEA

NseB

NsEC

N° PERSONAS 947,116 *

m [ e |
| s
I T
@ | us
o | ma | wa






OEBPS/image.151.png
INDICADORES

PESIMISTA

VPN{FCNI) con COK.

325467 75

1155173.40






OEBPS/image.031.png
el

Nieles Scioeconbmicos

NSE"A" NSE " NSE

NSE "D NS E

ora | (Puerle P, Coas, Carabaylo)

ora 2 (ndependenca Los Ofvcs, San Mt e Poras)

E
E

T 32 [ 78 | w3 | s | e
a8 Cecad i, i L ek 55 | s | s | 81
e Cracca, Lo S S L, gt 2 [ 11 | n3 | o[ s
It s e Lo, oo, Vg Sn i) e | e |2 [ 13 [ ot
a7 s Sonlcr, S, S, L ) ss6 [ 4 |19 19 [ e
vt S, B, Crrios,Sn e i) 4 [ 05 | a2 |68 | &
a3Vl Stotr, Vi Wi el Tk L, P o [ 50 | me [ s

v 10 Colo BtaaLa ot La it Garmen e Lo V)| 37 | 90 | 11

s o0 [ 03] o5 21






OEBPS/image.152.png
INDICADORES

BASE

PESIMISTA

'VPN{FCNI) con COK

329467.75

234730.61






OEBPS/image.150.png
Mod el wok ~£.00%|
Mo cho rectammtar Zo0x|

AT [ ) 3 =) =]

5[ maamm  ommmm - AFAZ - AUENG - GBI
R M - AN - TOIW - EBINT - BOHEM
0G| FRmI - UMERTS - DSUSD - MMM - BETANS
M| EATOA  TRKS  IMNSH TGN onmrn
0B | DM ETEEN 2E00AR ISASKEM WM






OEBPS/image.029.png
woow m v %

o a owm on sene e
=





OEBPS/image.027.png





OEBPS/image.148.png
VPN{FCNI) con COK 329467.75
= prowy) 2.10
T prom) 65.95%






OEBPS/image.028.jpeg
PIENSA Y SIENTE

ESCUCHA

DICE Y HACE

QUE LO FRUSTRA? QUE LO MOTIVA?






OEBPS/image.149.png
s s

5/ 12096000

Sy msmm

5/ 10036621

Y eazasss

[ msme

5 12455150

y 3sswm

BlEfElE

e e | e &l

5 2ana334

oD

§






OEBPS/image.025.png
°Es necesario el cuidado del medio ambiente.
°Se necesitan envases biodegradables.

© Es necesaio fomentar el uso de productos eco





OEBPS/image.146.png
CAPM =1ar +{Km - Kar ) Beta

1o=CAPM + Riesgo pais.

Renirintn buksa tevares de Lim

Renurientn e bnos sobergs de Pt e a6 25

Beta pramecin e ba enpresa kTS cico afis”

[Resgn pa de P

Ks —CAPM + Riesgo pis.






OEBPS/image.026.png
° Sugstencies de produstos
biadegradables.

© Pescepein del cliente
sabre el usa de aticulos eco

amigables.





OEBPS/image.147.png
Kporticipacin | Momts Caatn wacc
Financ Trodicionel Z00%  BBAW|  1824%) 321%)
aporte desacios T500%| 10618206 2000%) 15.00%)
Total 1wk wsem| 1021%]






