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RESUMEN 

 

 

 
Presentaremos una idea innovadora tomando en cuenta las necesidades del mercado y 

aportando lo necesario para mejorar la sociedad actual. Nuestra idea se basa en obtener los 

pallets de exportación e importación en desuso, ya que, Perú es un gran actor principal en el 

comercio internacional pero tiene un gran déficit de reutilización de pallets. Nos respaldamos 

con el hecho de que en el Callao (Hub exportador - importador) y en otros puertos, existe 

una gran cantidad de pallets que no se usan, los cuales terminan en ese estado porque los 

dueños (exportadores - importadores) no poseen la suficiente información o el planeamiento 

necesario para destinar este tipo de recursos a otro fin. Profundizando más sobre el motivo 

de nuestro proyecto, otro rubro en el cual nos enfocamos fue en el de “upcycling”, ya que la 

práctica de generar valor agregado a productos reciclados se encuentra en un estado inicial en 

el Perú y aún no se aprecia a su totalidad el gran bien que puede causar dicha práctica. Por 

último, nos enfocamos al producto específico de muebles, porque consideramos que el 

mercado de muebles en el Perú es muy repetitivo y caro, lo cual el público no ha venido 

apreciando a través del tiempo, pero ahora puede ser distinto gracias nuestro proyecto 

“Recipallet”. 

 

 
Palabras clave: Ecológico; Medio Ambiente; Reciclaje; Madera; Parihuelas; Muebles; 

Hogar. 
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The recycling of pallets used in logistics operations for the manufacture of furniture for the 

home. 

ABSTRACT 

 

 
 

We will present an innovative idea taking into account the needs of the market and 

contributing on what is necessary to improve today's society. Our idea is based on obtaining 

export and import pallets in disuse, since Peru is a major player in international trade but has 

a large deficit of pallet reuse. We support the fact that in Callao (Hub exporter - importer) 

and in other ports, there is a large amount of pallets that are not used, which end in that state 

because the owners (exporters - importers) do not have enough information or the necessary 

planning to allocate this type of resources for another purpose. Deepening more about the 

reason for our project, another area in which we focused was the "upcycling", since the 

practice of generating added value to recycled products is in an initial state in Peru and is 

still not appreciated. Finally, we will focus on the specific product of furniture, because we 

consider that the furniture market in Peru is very repetitive and expensive, which the public 

has not appreciated over time, but now it can be different thanks to our project "Recipallet" 

Keywords: Ecological; Environment; Recycling; Wood; Pallets; Furniture; Home. 
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1 FUNDAMENTOS INICIALES 

 
En el siguiente trabajo presentaremos una idea innovadora en consideración con las 

necesidades del mercado y aportando lo necesario para mejorar la sociedad actual. Por ese 

motivo, hemos identificado un proyecto que no solo obtenga de la sociedad un beneficio, al 

contrario, nosotros creemos que la sinergia sostenible entre sociedad y empresa es cuando la 

relación es recíproca, por lo cual siguiendo esa premisa hemos elegido crear “Recipallet”. 

Nuestra idea se basa en obtener todos los pallets de exportación e importación en desuso, ya 

que, Perú es un gran actor principal en el comercio internacional pero tiene un gran déficit 

de reutilización de pallets. Nos respaldamos con el hecho de que en el Callao (Hub 

exportador - importador) y en otros puertos, existe una gran cantidad de pallets que no se 

usan, los cuales terminan en ese estado porque los dueños (exportadores - importadores) no 

poseen la suficiente información o el planeamiento necesario para destinar este tipo de 

recursos a otro fin. Profundizando más sobre el motivo de nuestro proyecto, otro rubro en el 

cual nos enfocamos fue en el de “upcycling”, ya que la práctica de generar valor agregado a 

productos reciclados se encuentra en un estado inicial en el Perú y aún no se aprecia a su 

totalidad el gran bien que puede causar dicha práctica. Por último, nos enfocamos al producto 

específico de muebles, porque consideramos que el mercado de muebles en el Perú es muy 

repetitivo (la mayoría proveniente del cuero), caro y con pocas opciones, lo cual el público 

lo ha venido apreciando a través del tiempo, pero ahora la actualidad puede ser distinta por 

la gran cantidad de productos alternativos que existen y por el nuevo pensamiento de la gente 

por colaborar con el futuro de todos, por eso y por todos los motivos anteriormente 

mencionados nace “Recipallet”. 

 

1.1 Equipo de trabajo 

 
El presente documento ha sido realizado por los siguientes alumnos: 

 
a) Casas Casique, Joshua Andre. 

 
b) Valdivia Teran, Noriet Ursula. 

 
c) Vargas Machuca Mejia, Yahaira. 

 
d) Vásquez Sanchez, Salvador. 
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e) Xu Huachillo, Linda Emily 

 
1.1.1 Descripción de las funciones y roles a asumir por cada integrante 

Todos los integrantes trabajaron de manera equitativa en el documento. El equipo se 

dividió las tareas según el avance solicitado por el profesor, pero siempre intentando 

que la carga de trabajo sea lo más equilibrada posible. 

Los roles que asumió cada integrante fueron los siguientes: 

 
a) Casas, Joshua: Comunicador. 

 
b) Valdivia, Úrsula: Realizadora. 

 
c) Vargas, Yahaira: Investigadora. 

 
d) Vásquez, Salvador: Implementador. 

 
e) Emily Xu: Coordinadora. 

 
1.2 Proceso de Ideación 

1.2.1 Imagen del CANVAS del proyecto: 

  
Ilustración 1: BUSINESS MODEL CANVAS 

 
 

Fuente: Elaboración Propia 
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1.2.2 Breve Explicación del Modelo de Negocio 

 
ReciPallet es un proyecto, el cual consiste en reciclar las paletas que son desperdicios en 

cualquier empresa que se dediquen a la importación y/o exportación. Así mismo, las 

parihuelas se usarán como decoración para crear espacios rústicos con un ambiente rural. 

Además, contribuiremos con el medio ambiente, pues reciclaremos nuestras pallets, dándole 

un estilo único al ambiente que decoremos, estando a la altura de nuestros clientes. 

 

1.2.3 Investigación de Mercado 

 
 

Análisis de la competencia directa, indirecta y potencial. Análisis de proyectos similares 

locales e internacionales. 

 
Competencia directa: 

 
Actualmente nuestro proyecto no cuenta con competencia directa en el mercado local, con 

lo que, seríamos la primera empresa, en Lima, que se encargue de reciclar palets y utilizarlos, 

de manera que puedan tener una segunda vida como muebles en el hogar de otra persona. 

 

Competencia indirecta y potencial: 

 
Las tiendas por departamentos, como Ripley, Falabella son los principales centros en los que 

los usuarios acuden al momento de buscar un mueble para su hogar. En lima existen otras 

tiendas, que son concurridas en las que también se pueden comprar muebles, donde se 

encuentran fabricantes especializados en la elaboración de muebles y que destacan en el 

mercado, sobre todo, por sus precios. 

 

Proyectos similares: 

 
www.paletos.net - Un proyecto que se encarga de hacer todo tipo de muebles de madera a 

base de palets y se encuentra localizada en Barcelona. (Instagram: paletosbcn) 

 

 
https://shop.xo-inmyroom.com/ - Es una empresa nacida en Barcelona que se encarga de la 

elaboración a gran escala de muebles hechos a base de de madera recuperada y con un diseño 

original. (Instagram: xoinmyroom) 

http://www.paletos.net/
https://shop.xo-inmyroom.com/
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https://decoracion.trendencias.com/varios/tendencias-eco-maisons-du-monde-presenta-sus- 

muebles-ecologicos - Maisons Du Monde - Es una empresa que se dedica al diseño de 

interiores y que entre sus muchos productos ha presentado una línea de muebles eco- 

amigables, que tienen como característica principal el uso de madera con certificado de 

bosques que son gestionados de forma responsable. 

1.2.4 Determinación del tamaño de mercado. (Incluir fuentes primarias y 

secundarias) 

 

 
Tabla 1: Tamaño de mercado 

 

Población Perú 

 

 
Fuente: Instituto Nacional de Estadística e 

Informática 

 

31 millones 237 mil 385 habitantes 

 

Población de Lima (2018) 

 

 
Fuente: Instituto Nacional de Estadística e 

Informática 

 

9 millones 320 mil habitantes 

 

Población “LIMA MODERNA” (Barranco, 

Jesús María, Lince, Magdalena, Miraflores, 

Pueblo Libre, San Borja, San Isidro, San 

Miguel, Surco Y Surquillo) 

 

 
Fuente: 

Compañía Peruana de Estudios de Mercado y 

Opinión Pública 

 

1 millón 350 mil 600 habitantes 

https://decoracion.trendencias.com/varios/tendencias-eco-maisons-du-monde-presenta-sus-muebles-ecologicos
https://decoracion.trendencias.com/varios/tendencias-eco-maisons-du-monde-presenta-sus-muebles-ecologicos
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Cantidad de hogares en lima moderna (en 

miles):  Barranco  (11.1),  Jesús  María (24.4), 

Lince  (19.3),  Magdalena  (19.4),   Miraflores 

 

388 mil hogares 

 

 
Tabla 2: Tamaño de mercado 

(34.4), Pueblo Libre (28.2), San Borja (38.5), 

San Isidro (23.7), San Miguel (45.6), Surco 

(109.8) Y Surquillo (33.6) 

 

 
Fuente: 

Compañía Peruana de Estudios de Mercado y 

Opinión Pública 

 

 

Nivel socioeconómico hogares A/B (29.4%) C 

(41.0%) 

 

 
Fuente: Compañía Peruana de Estudios de 

Mercado y Opinión Pública 

 

273 mil 152 hogares 

 

Según estilos de vida: sofisticados (10%) 

progresistas (18%) modernas (28%) formales 

(20%) 

 

 

Fuente: 

Arellano Marketing 

 

207 mil 596 hogares 
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Tabla 3: Tamaño de mercado para DoggoBed y KeyShelf 

 
Tamaño de mercado en # de Hogares en Lima 

Metropolitana 

 
207 mil 596 hogares 

 
Porcentaje de hogares con perros: 79% 

 

Cantidad de mascotas por familia: 1.8 

mascotas 

 
295 mil 202 mascotas por hogar 

 
Fuente: 

Compañía Peruana de Estudios de Mercado y 

Opinión Pública 

 

 
Vida útil por DOGGOBED (3 años) 

 
98 mil 401, anual 

 
Tamaño de mercado en soles para doggobed 

Precio de doggobed: 107 soles 

 
10 millones 528 mil 907 soles 

 
Tamaño de mercado en # de Hogares en Lima 

Metropolitana 

 
207 mil 596 hogares 

 
Cantidad de Keyshelf por Hogar (1 unidad) 

/ 

Vida útil (5 años) 

 
41 mil 519 hogares 
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Tamaño de mercado en soles para keyshelf 

Precio de keyshelf: 64 soles 

 
2 millón 657 mil 228 soles 

 

 

2 VALIDACIÓN DEL MODELO DE NEGOCIO 

2.1 Descripción de la propuesta de valor 

 

 
Fuente: Elaboración Propia 

 
2.1.1 Descripción del segmento de cliente o usuario al que va dirigido (incluir 

fuentes primarias y secundarias como estudios de mercado y/o bibliografía). 

- Nuestro proyecto se dirige a todos hogares de Lima Moderna, pertenecientes a los 

distritos de Barranco, Jesús María, Lince, Magdalena, Miraflores, Pueblo Libre, San 

Borja, San Isidro, San Miguel, Surco y Surquillo, con un nivel socioeconómico A, B 

y C. 

- Personas que cumplan con el perfil de estilo de vida: “sofisticados”, “progresistas”, 

“modernas”, “formales”. 

Ilustración 2: Modelo de negocio 
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- Personas que gusten y se preocupen de la decoración de sus hogares. 

- Personas que reciclen y reutilicen productos y que a su vez se preocupen por el 

cuidado del medio ambiente. 

2.1.2 Descripción del problema que asumimos tiene el cliente o usuario (que 

problema asumimos que tiene el segmento de cliente se va a validar) 

 

Nosotros hemos investigado 2 panoramas para encontrar nuestro problema: 

 
1. El usuario Peruano no tiene muchas opciones a la hora de adquirir muebles, lo más 

concurrente es optar por muebles de madera u otros a altos precios, de manera que 

existe una escasez notable de opciones alternativas de muebles a buen precio y de 

gran calidad. 

2. En la actualidad, el uso y consumo de productos y/o servicios medioambientalmente 

responsables está siendo una práctica emergente entre los habitantes del planeta. Por 

lo tanto, las empresas que desean mantener su rentabilidad han tenido que mejorar 

sus procesos y establecer prácticas ecológicas y responsables hacia el medio 

ambiente, como el uso correcto y sostenible de la materia prima, productos upcycling, 

etc. 

 

Por lo cual, el problema que hemos encontrado se basa en dos vertientes: primero ofrecer 

una solución alternativa ecológica de muebles de gran calidad y buen precio. Además nos 

basamos en el problema de la gran contaminación del medio ambiente por la deforestación 

de muebles de madera y la necesidad que tienen los consumidores de reducir la huella y el 

impacto en el planeta. Nuestro proyecto satisface esta necesidad ya que, al reutilizar la 

madera ayudamos a la reducción de la deforestación de los bosques del mundo y a la vez le 

ofrecemos al público una opción alternativa de muebles a buen precio y de gran calidad. 

 

2.1.3 Breve descripción de la solución propuesta. 

 
Nuestro equipo ha optado en ofrecer diferentes tipos de soluciones, pero la más resaltante, 

es la de brindar un producto ecológico, ya que no talaremos árboles para hacer nuestros 

muebles. De esta forma, contribuiremos con el medio ambiente, ofreciendo una segunda vida 

a nuestro producto. 

 

2.1.4 Planteamiento de las hipótesis del modelo de negocio (BMC) (supuestos 

asumidos para que el modelo sea exitoso). 
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Segmento de clientes 

Hipótesis 1: Nuestros clientes de 25 años a más del sector escogido y de los distritos de lima 

moderna se preocupan por el cuidado del medio ambiente en su día a día. 

 

Propuesta de valor y relación con el cliente 

 

Hipótesis 2: Nuestro proyecto satisface el problema específico de la escasez de muebles 

alternativos (reciclados) con calidad, buen precio, en Lima y generamos valor con nuestra 

idea contribuyendo a la vez con el medio ambiente. 

 

Canales 

 

Hipótesis 3: Los canales utilizados por nosotros (Facebook e Instagram) de manera inicial, 

nos permiten llegar al segmento deseado con éxito. 

 

Ingresos 

 

Hipótesis 4: Los ingresos por la venta de nuestros muebles transformados nos brindaran una 

fuente sostenible y rentable para prosperar con nuestro negocio. 

 

Actividades clave 

 

Hipótesis 5: Logramos generar un producto de calidad, atractivo y con valor agregado para 

la gente al ofrecer una opción alternativa (nuestro producto) elaborado con pallets reciclados. 

 

Recursos clave 

 

Hipótesis 6: Ofrecemos un producto con una ventaja económica para nosotros al obtener un 

socio de largo plazo que nos ofrezca una fuente continua de pallets en desuso a buen precio. 

 

2.2 Diseño y desarrollo de experimentos para validar interés e intención de uso 

(método a utilizar y criterio mínimo de éxito para validar cada hipótesis) 

2.2.1 Diseño de los experimentos (a entrevista, panel de discusión u otro) incluyendo 

las métricas a utilizar. 

Nosotros hemos analizado cuál sería la mejor manera de proceder para poder validar nuestro 

negocio y creemos que 4 tipos de experimentos nos permitirán conocer la opinión de nuestro 

público de manera objetiva y transparente, por lo cual elegimos las siguientes maneras de 
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validar nuestro proyecto: 

a) Página de Facebook en donde mediremos la cantidad de “me gusta” y de mensajes 

por “inbox” con intención de compra. 

b) Página de Instagram (cantidad de seguidores e intenciones de compra) 

c) Entrevistas virtuales utilizando el boceto de los modelos que ofreceremos y preguntas 

formuladas por nosotros mismos. 

d) Enviar por mail los modelos y preguntas formuladas por nosotros mismos, para 

recibir la opinión del público y respuestas de prospectos (posibles clientes). 

 

*Preguntas (para las entrevistas virtuales y mails): 

 

1. ¿Cuál es tu nombre? 

2. ¿Cuántos años tienes? 

3. ¿En qué distrito vives? 

4. ¿Conoces del problema actual del medio ambiente y sí es así te preocupa dicho 

problema? 

5. ¿Actualmente haces algo en tu día a día para ayudar al cuidado del medio ambiente? 

6. ¿Te interesaría una nueva línea de muebles de gran calidad hechos de pallets 

reciclados? 

7. ¿Estarías de acuerdo en adquirir los muebles mencionados a través de Instagram y 

Facebook? 

8. ¿Actualmente cuanto porcentaje de tu presupuesto anual dedicas a la compra de 

muebles para el hogar? 

9. ¿Cuánto estarías dispuesto a pagar por los muebles mencionados? Respuesta por 

boceto. 

10. ¿Cuánto te gusta el mueble (del 1 al 5, 1 me gusta poco, 5 me gusta demasiado)? 

Respuesta por boceto. 

11.  ¿Nos podrías brindar otra opción que te gustaría ver realizada a través de nuestros 

pallets? 
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2.2.2  Interpretación de los resultados (breve resumen de los puntos más 

importantes de los experimentos) Análisis de métricas. 

2.2.2.1 Resultados de la Página de Facebook: 

 
Una de las validaciones que realizamos fue mediante una red social, Facebook. Esta práctica 

de crear páginas para un negocio en esta red social se ha vuelto muy común y útil para los 

emprendedores debido a que la red social es gratuita y es utilizada por más de 2.200 millones 

de usuarios mensuales lo que te permite abarcar un mercado realmente grande sin invertir 

una gran cantidad de dinero en publicidad. Además, puedes tener mejor llegada al comprar 

publicidad a precios accesibles, dependiendo del alcance que deseas tener. 

 

Creamos la página en Facebook el domingo 21 de abril por la mañana. Enviamos invitación 

a 1000 personas entre los 25 años hasta los 55, para que puedan darle “like” a la página y en 

1 día hemos recibido 100 “likes”, líneas abajo un pantallazo del recuento y la fecha: 

 

 
Al día siguiente (23.04.2019) llegamos a los 131 “me gusta” en la página, líneas abajo el 

pantallazo respectivo: 

Ilustración 3: Página de Facebook 
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Ilustración 4: resultados de la Página de Facebook 

 
 

 

Fuente: Recipallet Perú 

 
En el mismo periodo de tiempo hemos recibido 6 mensajes a la página solicitando precios e 

indicando que están interesados en adquirir un modelo en especial. Líneas abajo pantallazos 

de los mensajes recibidos: 

 

 
1. Paloma Izquierdo 2.Alexandra Estrada 

 
 

Ilustración 5: Intención de compra en Facebook. 
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3. Doris Mejia 4. Xiomara Huachillo 
 

 

 

 

 

 

 
 

5.  Jahayra Sandoval 6. Franco Villegas 
 
 

 

 

 

 

Fuente: Recipallet Perú 
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Las conclusiones de la página de Facebook son las siguientes: 

 
1. En 48 hrs conseguimos que el 13% de los “me gusta” del total de las invitaciones 

enviadas. Esto valida las hipótesis nro 1 y 3 ya que hemos conseguido llamar la 

atención del segmento al que nos dirigimos mediante la red social Facebook, es decir, 

que las personas entre la edad de 25 y 55 años están interesados en conservar el medio 

ambiente y buscar alternativas y aplicar nuevas prácticas en su vida que ayuden a 

esto. 

2. En dos días hemos recibido 6 mensajes por la página solicitando precios de algunos 

modelos y también, hemos recibido cumplidos por la intención de la página y el 

objetivo de reducir la deforestación. Esto valida nuevamente la hipótesis 3, ya que el 

usar Facebook creamos un canal directo de comunicación con nuestros posibles 

clientes. Asimismo, logramos validar la hipótesis nro 5 ya que las personas que se 

comunicaron con nosotros nos felicitaron por emprender en este proyecto y de 

agregarle valor a un producto tan simple como son los muebles del hogar, aceptando 

que ahora es de vital importancia pensar en el medio ambiente en cada decisión que 

tomemos y que eso debe de verse reflejado en nosotros y en nuestro hogar. 

 

2.2.2.2 Resultados de la Página de Instagram 

 
La segunda validación que se realizó fue por medio de Instagram. Sabemos que hoy en día, 

una página de Facebook va de la mano con la creación de Instagram, ya que es una red social 

que cada vez toma mayor importancia en nuestro público objetivo. Así mismo, se sabe que 

es una red social gratuita, y aprovechamos eso, pues tendremos mayor cobertura y expansión 

de nuestro proyecto, el cual se multiplicará por dos canales (Facebook e Instagram). 

 

Nuestra cuenta en Instagram fue creada el viernes 19 de Abril del 2019, así mismo, invitamos 

a 2000 personas entre los 25 años y 55, para que puedan seguir nuestra página de Instagram, 

y se puedan enterar un poco del emprendimiento que estamos realizando. A Continuación, 

se mostrará la página de Instagram. 
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Ilustración 6: Página de Instagram 

 

 

Con ello, el 1° dia llegamos a los 69 seguidores en Instagram, y luego al pasar los días 

tuvimos un total de 169 seguidores, el cual irá en aumento al transcurso del tiempo. Como 

se puede apreciar en la imagen de abajo, tuvimos 5 publicaciones, y un promedio de 66 “me 

gustan”, resaltando el el modelo de Recipallet para macetas con un total de 172 “me gustan”. 

 

 
En el lapso del tiempo que estuvo al aire nuestra página de Instagram, recibimos a 7 personas 

que estuvieron interesados por adquirir nuestros productos, pues empezaron a preguntar 

precios y el tema de envíos. 

Ilustración 7: Resultados de la página de Instagram 
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1. Antonella Ramirez 2. Maitee San Miguel 
 
 

 

3. Ingrid Medina 4. Fabi Milla 
 

Ilustración 8: Intenciones  de compra en 

Instagram 
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4. Ivette Gupioc 5. Luis  Ortiz 
 
 

 

5. Fernando Jose 
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Fuente: Recipallet Perú 

 
Las conclusiones de la página de Facebook son las siguientes: 

 
➢ Tuvimos un equivalente del 17% “me gusta” del total de las invitaciones enviadas, 

la cual fueron a 1000 personas. Esto valida las hipótesis nro 2 y 3 ya que hemos 

obtenido una mayor cobertura y llamar la atención de nuestro público objetivo entre 

la edad de 25 y 55 años. 

2.2.2.3 Resultados de las Entrevistas Virtuales: 

 
Nosotros hemos entrevistado a un público total de 9 personas con el hecho de conocer las 

opiniones a través de las preguntas indicadas y los bocetos indicados anteriormente. 

 

1. Entrevistas: 

 

Ilustración 9: Entrevistas 
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El resumen de nuestras entrevistas es el siguiente: 
 

1. El 100% de los entrevistados si conocen del problema actual del medio ambiente y 

sí les preocupa dicho problema. 

2. Actualmente entre 90 y 100% de las personas entrevistadas en su mayoría si realizan 

actividades para reducir el daño al medio ambiente como no botar basura en lugares 

inadecuados o utilizar bolsas de tela al momento de sus compras. 

3. Al 100% de la gente entrevistada si le interesaría una nueva línea de muebles de gran 

calidad hechos de pallets reciclados. 

12. Al 100% de la gente entrevistada si le parece una buena opción las redes y si 

comprarían nuestros productos por Instagram y Facebook. 

13. El porcentaje más fluctuante y más mencionado se encuentra entre 25 y 50%. 

14. Los precios mencionados por los entrevistados fluctúan entre 200 a 1000 soles. 

15. El puntaje promedio de nuestros muebles por diseño se ubica entre 4 a 5 (5 más 

atractivo). 

16. Las ideas más atractivas propuestas son muebles de tv. 

 

 
Links de las entrevistas: 

 

 
 

● https://www.youtube.com/watch?v=3uM0LOS9I1Q 

● https://www.youtube.com/watch?v=_gH5EsNG6WI 

● https://www.youtube.com/watch?v=nz91mLRo_LU&t=1s 

● https://www.youtube.com/watch?v=ha_PgUXJATM 

● https://www.youtube.com/watch?v=K-sc1W6qOe0&t=5s 

● https://www.youtube.com/watch?v=_xFP1eFm10s 

● https://www.youtube.com/watch?v=ofVRusDBZAo 

 

 
2.2.2.4 Resultados de las Entrevistas por Mail: 

 
Nosotros hemos entrevistado por mail a un público total de 9 personas con el hecho de 

conocer las opiniones a través de las preguntas indicadas y los bocetos indicados 

anteriormente. 

https://www.youtube.com/watch?v=3uM0LOS9I1Q
https://www.youtube.com/watch?v=_gH5EsNG6WI
https://www.youtube.com/watch?v=nz91mLRo_LU&amp;t=1s
https://www.youtube.com/watch?v=ha_PgUXJATM
https://www.youtube.com/watch?v=K-sc1W6qOe0&amp;t=5s
https://www.youtube.com/watch?v=_xFP1eFm10s
https://www.youtube.com/watch?v=ofVRusDBZAo
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Evidencia de los 9 mails: 

 

 

 

Mail Piloto: 

 
 

Ilustración 10: evidencia de los mails 

Ilustración 11: Mail Piloto 
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Evidencia de respuesta: 

 

 

 

El resumen de nuestras entrevistas por mail es el siguiente: 
 

4. El 100% de los entrevistados si conocen del problema actual del medio ambiente y 

sí les preocupa dicho problema. 

5. Actualmente entre 85 y 100% de las personas entrevistadas en su mayoría si realizan 

actividades para reducir el daño al medio ambiente como no botar basura en lugares 

inadecuados o utilizar bolsas de tela al momento de sus compras. 

6. Entre 90 y 100% de la gente entrevistada si le interesaría una nueva línea de muebles 

de gran calidad hechos de pallets reciclados. 

17. Al 100% de la gente entrevistada si le parece una buena opción las redes y si 

comprarían nuestros productos por Instagram y Facebook. 

18. El porcentaje más fluctuante y más mencionado se encuentra entre 25 y 40%. 

19. Los precios mencionados por los entrevistados fluctúan entre 300 a 1000 soles. 

20. El puntaje promedio de nuestros muebles por diseño se ubica entre 3 a 5 (5 más 

atractivo). 

21. Las ideas más atractivas propuestas son camas. 

Ilustración 12: evidencia de las respuestas del mail 
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2.2.3 La validación de nuestras hipótesis es el siguiente: 

 

Hipótesis 1: Nuestros clientes de 25 años a más del sector escogido y de los distritos de lima 

moderna se preocupan por el cuidado del medio ambiente en su día a día. 

 

Validación 1: El 100% de nuestros entrevistados conoce el problema del medio ambiente y 

entre el 85 a 100% se preocupa por el cuidado al medio ambiente, hipótesis validada. 

 

Hipótesis 2: Nuestro proyecto satisface el problema específico de la escasez de muebles 

alternativos (reciclados) con calidad, buen precio, en Lima y generamos valor con nuestra 

idea contribuyendo a la vez con el medio ambiente. 

 

Validación 2: Entre 90 y 100% de los entrevistados si estaría interesado en una nueva línea 

alternativa ecológica de muebles, por lo cual si satisfaceremos la escasez propuesta, hipótesis 

validada. 

 

Hipótesis 3: Los canales utilizados por nosotros (Facebook e Instagram) de manera inicial, 

nos permiten llegar al segmento deseado con éxito. 

 

Validación 3: 

 
Hipótesis 4: Los ingresos por la venta de nuestros muebles transformados nos brindaran una 

fuente sostenible y rentable para prosperar con nuestro negocio. 

 

Validación 4: El precio que nos han brindado los entrevistados fluctúa entre 200 a 1000 

soles, el cual era el que teníamos pensado, ya el precio de un pallet varía entre 3 a 10 soles y 

el costo de mano de obra no pasa de los 150 soles, lo cual nos genera un margen por producto 

para tener un negocio próspero, hipótesis validada. 

 

Hipótesis 5: Logramos generar un producto de calidad, atractivo y con valor agregado para 

la gente al ofrecer una opción alternativa (nuestro producto) elaborado con pallets reciclados. 

 

Validación 5: El puntaje establecido para que la gente opine sobre que tan bueno o atractivo 

les parecen nuestros productos ha sido del 1 al 5 y el promedio de respuestas se ubican entre 

3 a 5, por lo cual la opinión es positiva sobre que generamos un producto de calidad y 

atractivo, hipótesis validada. 
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3 CONCIERGE 

3.1 Plan de ejecución del concierge: 

 
Nuestro concierge lo hemos elaborado a través de dos modalidades: presentación corporativa 

de nuestros productos a comercializar en empresas y venta por Instagram. 

 
 

 
Experimento 1: Por medio de nuestro Instagram, dimos a conocer nuestros 

dos muebles DoggooBed y Key Shelf a nuestro público objetivo. Con el 

fin que vayan viendo nuestros diseños y como serian. 

 
● En esta publicación tuvimos 155 me gusta 

 

• Así mismo se tuvo 6 comentarios, interesados en que se le una 

mayor información y preguntado por el precio del producto 

Doggobed. 

Ilustración 13: experimento de Concierge 

Ilustración 14: comentarios en las fotos de instagram 
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Asimismo, programamos respuestas automáticas cuando los usuarios quieran mayor información 

acerca del producto, las medidas, el material, los precios, delivery, entre otros. El esquema para la 

respuesta automática es la siguiente: 

 
 

Simulación de una compra: 
 

 
Tabla 4: simulacro de compra 

AUTOMÁTICO: ¡Hola (Nombre de la persona), gracias por escribirnos! En un momento, 

nos estaremos comunicando contigo. 

 

(Nombre de la persona), qué tal? Nos indicas primero el producto en el que estás interesado, 

Doggobed o Key shelf. Gracias. 

Perfecto, Doggobed tiene un precio de 107 soles. 

Para que podamos registrarte, primero bríndanos tu número de celular, tu dirección 

completa y la referencia. Mencionanos si es centro de trabajo o domicilio, por favor. Gracias. 

 

Así mismo el delivery tiene un costo a parte dependiendo de la zona en la que te encuentras. 

Ok, San Isidro, tiene un costo adicional de 18 soles. 

Es decir el total a pagar seria, s/.107 + s/.18= 125 soles 

Genial! Ahora para confirmar tu pedido, el medio de pago es por transferencia o depósito a 

la siguiente cuenta: 

Cuenta BBVA : 001101400200358825 

Estamos registrando tu pedido, cuando tengas el Boucher nos envías por foto la constancia de 

pago. 

Ok (Nombre de la persona), Gracias por su compra, su pedido estará llegando el día de 

mañana entre las 5 y 8 pm. 

Gracias (nombre de la persona) Esperamos que lo disfrutes, ¡gracias por elegir Recipallet! 
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Interés de compra Real: 

 

 

 

 

 

 

Diseño de los experimentos, (tienda virtual, ventas B2B o B2C, etc.) incluyendo las métricas 

a utilizar. 

 
Con respecto a la presentación corporativa en empresas, nosotros concretamos reuniones con personas en su 

mayoría de índole comercial para que ellas nos puedan brindar un panorama completo y su opinión para 

tratar de concretar la intención de compra de nuestros productos. Nosotros hicimos todo el proceso de 

manera manual según indica el método concierge para entender el proceso más personalizado y resultante 

de ello en la reunión conversamos sobre las necesidades del cliente con el producto, las opiniones sobre 

cuánto pagarían y la experiencia resultó positiva, que ya lo explicaremos más adelante. Con respecto a las 

métricas, nuestra reunión constaba del siguiente detalle 

Ilustración 15: interés de compra 
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1. Presentación de los miembros 

2. Breve descripción de nuestra empresa y productos 

3. Exposición fotográfica de los productos en cuestión 

4. Conversatorio sobre el producto 

5. Rango a pagar por producto: 0-50,50-100,100-150,150 (S/) a más. (métrica) 

6. Rango comercializable por producto (mensual): 10-30, 30 a 60, 60 a 70, 70 a más. (métrica) 

7. Opinión sobre la estética del producto: Del 1 al 10 (métrica) 

8. Elección de canales de distribución favoritos: venta física o delivery. (métrica) 

 

 
3.1.1 Interpretación de los resultados (breve resumen de los puntos más importantes de los experimentos) 

Análisis de métricas (ventas en S/, indicadores de Google Analytics, Nº de cartas de intención, etc.). 

 
Al finalizar la presentaciones de nuestros dos modelos en ambas empresas mencionadas líneas 

arriba, podemos corroborar que las personas que fueron entrevistadas estuvieron de acuerdo con 

la idea de que es una forma innovadora de reciclar y de utilizar un producto que tenía otros fines 

en logística y darle un nuevo uso en nuestro hogar. De los entrevistados, 2 de 3 estuvieron de 

acuerdo en comprar ambos productos debido a que esas dos personas contaban con una o dos 

mascotas en casa, mientras que el tercer entrevistado (en la empresa Hochschild Mining) estaba 

dispuesto a comprar el Key Shelf ya que le encantaba la idea de tener algo reciclado en su casa y 

con un muy buen diseño. 

 

3.1.2 Aprendizajes del concierge. 

 
 

Ambas presentaciones nos brindaron resultados positivos, por lo cual primero comenzaremos 

adjuntando unas evidencias del proceso: 
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-Ilustración 16: evidencia del venta corporativa 

 
 
 

Las reuniones nos brindaron una experiencia totalmente gratificante, en Hochschild pudimos 

llevarnos un muy buen análisis del precio de dichos productos, ya que los comerciales de dicha 

empresa venden su mineral a través de pallets y tienen una muy buena perspectiva del mercado, 

lo cual nos otorgó una perspectiva muy realista acerca de ello. 

 
Respecto a las reuniones con los profesionales en Aon Peru, Maria Claudia Cárdenas nos dio un 

feedback positivo respecto a la cama de perro ya que le pareció una idea “brillante” (palabra 

utilizada por ella misma), al momento de mencionarle el precio, su intención de compra aumento; 

le consultamos la razón por la cual lo compraría y su respuesta fue “hace tiempo vengo buscando 

una casa para mi Fibo, he visto miles pero ninguna me convence porque no son de un material 

que pueda durar y cuestan como 80 soles cada una, veo tu producto y el precio es adecuado para 

la calidad, al ser un producto de madera esto nos asegura su durabilidad y estoy segura que a mi 
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Fibo le encantaría”. 

Franco Villegas fue el segundo entrevistado, pertenece al equipo de Client Facing de Aon y 

solicitamos su opinión respecto a la forma de venta y el diseño de ambos modelos, su respuesta 

fue: “sinceramente 

lo compraría, mi perro Luca ha tenido bastantes camas y ninguna le dura porque se rompen 

fácilmente, la Doggobed se ve resistente además que tiene un lindo diseño bien rústico, por otro 

lado, el Key Shelf me parece bastante útil, a mi casa le daría orden porque mi papá y yo solemos 

tirar nuestros sacos en una silla cuando llegamos del trabajo. Respecto a tus puntos de ventas, me 

parecen los adecuados, tu diferenciación es que eres ecoamigable y apoyas a la reducción de la 

deforestación, entonces un canal adecuado serían las ferias ecológicas que cada vez más están 

llegando a todos los distritos, tu oportunidad sería llegar a la mayoría de estas, no?” 

 
Evidencia de que las camas usuales se 

deprecian: Franco Villegas: Mascota Luca 

Maria Claudia: Mascota Fibo 

 

 

Ilustración 17: perritos de las entrevistas corporativas 
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4 DESARROLLO DE PLAN DE NEGOCIO 

4.1 Plan Estratégico 

4.1.1 Cadena de valor del sector 

 
 

 
Fuente: Elaboración Propia 

 
4.1.2 Entorno del modelo de negocio 

 
Político 

 

Falta de acciones políticas que ayuden e incentiven el reciclaje por parte del 

gobierno central y gobiernos locales. Actualmente el Perú no cuenta con 

políticas de reciclaje ni con una base que nos ayude a crear conciencia por los 

efectos negativos del calentamiento global que estamos viviendo y no hay 

ninguna fuerza impulsadora de parte de los gobiernos a crear medidas de 

ayuda al medio ambiente en un corto plazo. Existe el reglamento de la ley de 

Ilustración 18: cadena de valor 
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gestión integral de residuos sólidos, pero esta es solo una herramienta o 

medida tomada por el gobierno con la finalidad de poder tener un canal para 

poder recibir sugerencias sobre el tratamiento ecológico de los residuos 

sólidos, pero a pesar de este, y de los años que ya tiene, no se han tomado 

medidas significativas que puedan ayudar a fomentar una cultura de reciclaje. 

 

Económico 

 

En cuanto al aspecto económico, si nos vamos hacia la actividad privada las 

empresas navieras, comercializadores, productores, etc., desechan muchos los 

pallets que se usan en la exportación e importación, por lo que es un recurso 

que se puede encontrar a bajo costo para poder usarlo en la elaboración de 

muebles. Recapitulando lo que se mencionó anteriormente, no existe una 

política que nos ayude a fomentar el reciclaje, pero una parte de la población 

y que va en aumento, empieza a entender la importancia del cuidado del 

medio ambiente, preocupándose por tener un mayor cuidado en el día a día. 

Por otro lado, una mayor capacidad adquisitiva de la clase media en los 

últimos años y un mayor interés por este tipo de productos, causaría un 

impacto positivo en nuestro proyecto. 

 

Social 

 

La mayoría de la población carece de una conciencia actual sobre el reciclaje, 

aunque si bien es cierto una gran parte de la población actualmente se está 

dando cuenta del impacto que tenemos en el medio ambiente, preocupándose 

por el reciclaje y sobre cómo podrían comenzar a practicarlo, todavía existe 

una gran masa que no toma una conciencia sobre esto y que no pone en 

práctica ningún tipo de medidas para cuidar el medio ambiente. Sin embargo, 

se cree que esta conciencia eco-amigable se va a poder expandir aunque de 

manera muy lenta. 

 

Tecnológico 

 

Actualmente los medios digitales son una herramienta muy útil para poder 

dar a conocer nuestro proyecto, promocionarlo, venderlo, e incluso crear una 



40  

conciencia para usar productos reciclados, ya que podremos llegar a más 

gente y sobre todo a nuestro segmento de clientes. 

 

 

 
4.1.2.1 Fuerzas de la industria: proveedores, inversores, competidores, nuevos 

jugadores y productos y servicios sustitutos. 

 

Proveedores: Nosotros tenemos la intención de crear una alianza estratégica 

con una o más empresas que se dediquen al comercio exterior o que tengan 

dentro de sus actividades la logística con el uso de paletas de madera. Esto se 

debe a que muchas de estas empresas no reutilizan estos materiales y por 

regularizaciones internacionales, sólo utilizan los pallets para uno o dos viajes 

y luego son desechados. 

 

Inversionistas: Al inicio de nuestras operaciones utilizaremos capital propia 

pero luego de un tiempo de crecimiento y de posicionamiento de la marca, 

pensamos en solicitar un préstamo para poder agrandar nuestra capacidad y 

generar más producción y por ende, ingresos. 

 

Competidores: En el mercado peruano no contamos con competidores 

directos. Hemos realizado una búsqueda de mercado y hemos encontrado 

menos de 3 empresas que realizan muebles con paletas de madera, pero no 

son recicladas y su precio es muy elevado. ReciPallet se diferenciará por el 

alma verde y la intención de reciclaje para reducir la deforestación de nuestros 

bosques. 

 

Productos y Servicios Sustitutos: Como mencionamos en el párrafo anterior, 

ReciPallet no cuenta con competidores directos, pero sí indirectos como los 

muebles de tiendas retail, marcas de muebles independientes (la mayoría muy 

caras), conglomerado de productores de muebles, camas, mesas, etc.,.La 

diferencia de estos productos de madera y ReciPallet es que no tienen ninguna 

cualidad ecológica y tienen precios muy elevados. 

 

Nuevos Jugadores: Con el tiempo se presentan nuevas marcas especializadas 

en muebles y el mercado peruano está en la mira de muchos inversionistas 
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extranjeros que pueden incursionar en nuestro país y convertirse en 

competencia para nuestro producto, sin embargo, nosotros invertiremos en un 

diseñador que se especialice en tendencias del hogar para que nuestros 

productos sean preferidos por todas las familias y no quedarnos atrás en la 

innovación. 

 

 

 
4.1.2.2  Tendencias clave: tecnológicas,  normalizadoras, sociales y culturales y 

socioeconómicas 

 
 

Tecnológicas: Cada vez más surgen nuevos retos tecnológicos en los cuales 

empresas, organizaciones se tienen que adaptar al mundo tecnológico que hoy 

en día existe como el manejo de las redes sociales lo que es una herramienta 

que puede ayudar a las empresas a ser más conocidos por intermedio de estas. 

 

 
Normalización: En cuanto a la normalización de nuestro producto principal 

con la cual se realizan los muebles tienen que cumplir con las normas 

fitosanitarias NIMF N° 15 el cual regula y controla las medidas sanitarias de 

los palets de madera para su importación y exportación. 

 

 
Sociales y Culturales: Las tendencias sociales y culturales siempre están 

afectas a cambios como lo que hoy en día se observa en el mercado es la gran 

cantidad de empresas de comida saludable por ejemplo, antes todo era comida 

rápidas sin embargo ahora la preferencia de los consumidores está cambiando 

al igual como las tendencias ecológicas que están teniendo varias empresas y 

los usuarios cada vez más se muestran más atraídos. Un ejemplo de ello, son 

los sorbetes que ya están fuera del mercado y que ya no se utilizan. 
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Socioeconómicas: La tendencia del comercio electrónico sigue en 

crecimiento debido a la preferencia del consumidor en cuanto a la compra de 

productos o servicios a través de una página web o redes sociales, esto 

también se debe a los diferentes medios de pagos que tiene para elegir para 

la compra de algún producto. Sin embargo, todavía existe una gran cantidad 

de personas que prefieren las tiendas físicas debido a una desconfianza, ya 

sea por engaños o muchas veces por miedo a sus datos personales que puede 

ingresar a una página como sus cuentas bancarias lo cual es bastante delicado. 

 

 
4.1.2.3 Fuerzas de mercado: segmentos de mercado, necesidades y demandas, cuestiones 

de mercado, costes de cambio y capacidad generadora de ingresos. 

 
 

Segmento de Mercado: 

 
- Nos enfocaremos en toda “Lima Moderna” en los distritos de (Barranco, 

Jesús María, Lince, Magdalena, Miraflores, Pueblo Libre, San Borja, 

San Isidro, San Miguel, Surco Y Surquillo). 

- Nivel socioeconómico A, B y C. 

- Personas que cumplan con el perfil de estilo de vida: “sofisticados”, 

“progresistas”, “modernas”, “formales”. 

- Personas que gusten y se preocupen de la decoración de sus hogares. 

- Personas que se preocupen por el cuidado del medio ambiente. 

 
Necesidades/demandas/cuestiones de mercado: El público tiene la necesidad de 

adquirir muebles para el hogar, es un uso y costumbre que existe desde hace 

años y por ende conforma una necesidad permanente. Sobre la demanda, el 

mercado Limeño de clase media ha aumentado su poder adquisitivo y siempre 

existe un gran aprecio por adquirir los muebles del hogar de manera prioritaria. 

Es más, el sector construcción ha reanudado la semi-crisis que tuvo de manera 

lenta estos últimos años y ahora existirán más familias que requieran adquirir 

muebles en un corto-mediano plazo para sus nuevos inmuebles. 
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Costes de cambio/capacidad generadora de ingresos: Nosotros hemos 

identificado que el coste de cambio que los consumidores afrontarán si es que 

deciden en cambiar de marca para usar la nuestra serán los siguientes: 

 

- Costes monetarios: Serán positivos para el consumidor ya que nuestra 

marca se encuentra por debajo de los precios altos del mercado. 

- Costes psicológicos: Serán positivos para el consumidor ya que nuestra 

marca ofrece el concepto de agregar valor a la comunidad a través de 

colaborar con un producto ecológico. 

- Costes de esfuerzo de adquisición y tiempo: Serán positivos para el 

consumidor ya que nuestra marca será entregada vía delivery de manera 

inicial y en un plazo de 24 horas sin afectar ni incomodar a los posibles 

clientes. 

 

Sobre la capacidad generadora de ingresos, nosotros creemos que el público 

realmente apreciará que nosotros ofrecemos un producto de calidad, ecológico 

y a buen precio, por lo cual el precio pensado nos permitirá cubrir nuestros 

costos y obtener ingresos además de un gran margen por producto, ya que el 

costo de adquirir nuestros pallets es muy bajo y el costo de la mano de obra que 

utilizaremos no será superior ni muy significativa para afectar dicho pronóstico. 

 

 

4.1.2.4 Fuerzas macroeconómicas: condiciones del mercado global, mercados 

de capital, productos básicos y otros recursos e infraestructura 

 

 
 

Actualmente, se viene desarrollando alrededor del mundo una conciencia y 

una preocupación por parte de las personas sobre el medio ambiente, el cual 

se ha ido expandiendo, haciendo que los gobiernos también tomen cartas en 

el asunto para reducir su huella de carbono a nivel global, esto quiere decir 

que los gobiernos tomarían medidas para poder regular los desechos de las 

fábricas. Tratados como el Acuerdo de Parias del 2015, ayudan a que los 

gobiernos se vean comprometidos a poder tomar cartas en este asunto en 

busca de revertir los daños del efecto invernadero por causa del calentamiento 
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global. Actualmente en nuestra región, muchos países como Chile están 

tomando medidas como el de prohibir las bolsas plásticas en los 

supermercados. En nuestro país este cambio viene de un modo un poco más 

lento, pero gracias a la preocupación de algunas empresas que también se 

unen a estas iniciativas se puede avanzar de a pocos, como el no uso de 

sorbetes, iniciativas como scooters eléctricos, entre otros. 

 

 
Por otro lado, para el desarrollo sostenible de nuestro proyecto, esto tendría 

que ir de la mano con hacer entender a la gente de la importancia de cuidar el 

medio ambiente y cómo este proyecto ayuda a que sea así, ya que nuestros 

productos están hechos sobre una base de pallets reciclados, de manera que 

darles una segunda vida sería la mejor opción, ya que las empresas navieras 

desechan estos y en muchos casos los pallets terminan siendo quemados. 

 

 
En conclusión, en un contexto macroeconómico, y gracias a la globalización 

y a los esfuerzos de los gobiernos, se prevé, que el reciclaje y el cuidado del 

medio ambiente es una tendencia que está y seguirá creciendo a lo largo de 

los años, y el bajo costo de nuestra materia prima, los pallets, hacen que 

nuestro proyecto sea una gran alternativa al momento de elegir muebles para 

el hogar. 
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4.1.3 . Análisis FODA: 

 
 

 
Fuente: Elaboración Propia 

Ilustración 19: FODA 
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4.1.4 Estrategias cruzadas FODA. 

 

 
Fuente: Elaboración Propia 

 

 

 
4.1.5 Declaraciones de Misión y Visión. 

 
Visión: Ser reconocidos como una organización líder y comprometida con el 

medio ambiente y el manejo sostenible de los recursos naturales. Para 

lograrlo, ponemos a disposición una distinta gama de productos ecológicos 

fabricados con materiales reutilizados y especialmente diseñados para la 

comodidad de nuestros consumidores. 

 

Misión: Brindar una opción alternativa a la sociedad con respecto a la cartera 

actual de productos mobiliarios, contribuyendo positivamente con el medio 

ambiente mediante la reutilización (upcycling) de pallets. 

Ilustración 20: estrategias FODA 



47  

 

 

4.1.6 Definir estrategia genérica. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 
Consideramos que nuestra estrategia genérica será liderazgo en costo, puesto 

que, tendremos la capacidad de reducir al mínimo nuestros costos de 

producción, sin bajar la calidad de nuestros dos productos. Con ello, 

tendremos una mayor participación de mercado 

 

4.1.7 Definir principales metas de corto y largo plazo de la organización. 

 
 

Metas de Corto Plazo: 

- Penetración del 40% del mercado Limeño. 

- Penetración del 10% en provincias. 

- Conocimiento de nuestra empresa por el 50% del mercado Limeño. 

- Conocimiento de nuestra empresa por 10% del mercado Peruano. 

- Conocimiento de nuestra empresa por 5% del mercado extranjero. 

- Creación de una tendencia nueva hacia las opciones alternativas eco 

amigables de muebles en Lima. 

- Reducir el impacto forestal. 

- Generar una utilidad del 25% 

- Lograr un reconocimiento por las incubadoras de startups. 

Ilustración 21: definición de estraegia genérica 
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- Generar flujo de caja con el propósito de reinversión. 

- Lograr asociaciones con ferias ecológicas y con tiendas retail. 

 
Metas de Largo Plazo: 

 
- Penetración del 70% del mercado Limeño. 

- Penetración del 30% en provincias. 

- Conocimiento de nuestra empresa por el 90% del mercado Limeño. 

- Conocimiento de nuestra empresa por 50% del mercado Peruano. 

- Conocimiento de nuestra empresa por 10% del mercado extranjero. 

- Creación de una tendencia nueva hacia las opciones alternativas eco 

amigables de muebles en Sudamérica. 

- Generar una utilidad del 40% 

- Lograr un reconocimiento por parte del Ministerio del Ambiente. 

 
4.1.8 Planes operativos 

 

 
 

Fuente: Elaboración Propia 

Ilustración 22: Plan operativo 
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4.2 Plan de operaciones. 

4.2.1 Cadena de valor 

 
 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 
4.2.2 Mapa general de procesos de la organización. 

 

Fuente: Elaboración Propia 

Ilustración 23: Cadena de valor 

Ilustración 24: Mapa de procesos de la empresa 
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4.2.3 Planeamiento de la producción (para equipos de productos) 

 
 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

4.2.4 Capacidad instalada y de atención. 

Un carpintero trabaja 8 horas diarias, 6 días de la semana (de Lunes 

a Sábado). En su estado óptimo, el trabajador se demora 2 horas en 

realizar 1 producto (así sea del modelo DoggoBed o del Key Shelf). 

Habiendo dicho esto, al día podrán fabricarse 4 modelos a la mano 

de 1 carpintero, lo que hace que en el mes sean 24 días laborales 

(24x4)= 96 productos como MÁXIMO. 

 
Si el trabajador no es encuentra en su mejor estado, puede 

demorarse hasta 2.5 horas en realizar un producto, lo que haría que 

fabrique 3 productos en total, lo que hace que en 24 días laborales 

fabrique 77 productos como MÍNIMO. 

Ilustración 25: planeamiento de la producción 
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4.2.5 Presupuesto de operaciones del proyecto para los primeros 3 años 

DOGGO BED. 

 

 

KEY SHELF 
 

 

 

 
 

 

Fuente: Elaboración Propia 

Ilustración 26: Costos de la Doggobed 

Ilustración 27: Costos del KeyShelf 
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AÑO1 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

AÑO 2: 

 

 

 

 

Ilustración 28: Detalle de operaciones Año 1 

Ilustración 29: Plan operativo Año 2 
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AÑO 3 
 

Ilustración 30: Plan operativo Año 3 

 
 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 
4.3 Plan de RRHH 

4.3.1 Organigrama 

 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 

Ilustración 31: organigrama 



54  

4.3.2 Funciones principales de las áreas y departamentos, descripción de puestos de 

trabajo 

 

Descripción de las áreas: 

 
Finance: Nosotros hemos elegido a Finanzas como el área principal que 

liderará las demás áreas. Esta área se encargará del aspecto financiero de la 

empresa como también del liderazgo de las demás áreas. 

 

Community and Sales: Es el área encargada de velar por la sociedad, ventas 

y figura de la empresa. Básicamente, al ser una startup con pocos integrantes, 

nosotros hemos analizado cuales son las áreas que presentan sinergias y por 

eso hemos unitarizado las áreas en cuestión. Por eso, esta área 

específicamente se encargará del trato correcto con los stakeholders y cuidado 

de relaciones con la sociedad ecofriendly, de la búsqueda eficiente y de llevar 

la imagen de la empresa día a día. Esta área reporta al CFO (Finanzas). La 

otra sinergia será por velar por las ventas de la empresa. Nosotros 

identificamos que las ventas de nuestro rubro tienen que ser muy veloz y tiene 

que ir de la mano con el community, por ende hemos unitarizado ambas áreas. 

Específicamente el área manejara toda la logística interna de venta y 

transporte para consolidar la materia prima hasta la logística externa de 

entrega del producto final, a la par que también gestionará en tiempo real las 

ventas para entregar todo en un tiempo óptimo. Esta área reporta al CFO 

(Finanzas). 

 

Descripción de los puestos: 

 
Managing Partner: Es el socio líder de la empresa, dicho puesto comprenderá 

el poder máximo en la organización y tendrá a su cargo a todos los demás 

puestos. Las responsabilidades prioritarias recaen en tomar las decisiones de 

la implementación del negocio como su crecimiento, mejor dicho decisiones 

de estrategia empresarial. Además otra responsabilidad será que dicha 

persona será la encargada de velar por los objetivos propuestos y por la 

motivación total de los empleados. 
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CFO: El CFO de la empresa es el gerente financiero de la empresa y dicha 

persona tiene como responsabilidad principal velar por todas las decisiones 

de carácter económico y financiero de la organización. Las decisiones 

principales de finanzas abarcan desde reportes mensuales económicos junto 

a indicadores financieros con el propósito de controlar las finanzas 

correctamente. Además nosotros hemos decidido que dicho puesto tendrá la 

autoridad y responsabilidad de las demás áreas ya que al tratarse de una 

organización pequeña en implementación, creemos que el cuidado financiero 

en todas las decisiones son prioritarias. 

 

Community and Sales Coordinator: : Dicho puesto será el encargado de velar 

por la sociedad, ventas e imagen de la empresa como mencionamos 

anteriormente, las funciones principales son encargarse del cuidado correcto 

y integración sinérgica con la sociedad a la cual nos dirigimos, tomar todas 

las decisiones de ventas y dirigir la imagen de la empresa. Es la persona 

encargada de toda la logística de la empresa como también de las ventas. Las 

funciones principales abarcan velar por todas las decisiones de compras y 

control para la producción como también de la coordinación eficiente de las 

ventas, además de elaborar reportes constantes de análisis de mercados y 

precios de venta. 

 

4.3.3 Presupuesto del Recursos Humanos de los primeros 3 años 

 

 
 

 
Fuente: Elaboración Propia 

Ilustración 32: presupuesto de RRHH 
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4.4 Plan de RSE 

4.4.1 Análisis de grupos de interés 

 
● Medio Ambiente: Nuestras actividades para proteger el medio ambiente con la 

elaboración de nuestros muebles, es para reducir los desperdicios de pallets que 

quedan desechados por el comercio exterior y que son reutilizados para el diseño de 

nuestros muebles para el hogar. Asimismo, se realizarán publicaciones en nuestras 

redes sociales acerca de las campañas que se realizan para apoyar con el cuidado del 

medio ambiente y promoviendo el upcycling, la cual es una forma de aprovechar 

materiales reciclables para crear productos. 

 

● Clientes: Nosotros esperamos de nuestros clientes sus sugerencias, su fidelidad y 

confianza. Asimismo, es fundamental mantenerlos satisfechos con la calidad de 

nuestros muebles que son de buena calidad y ayudan con el medio ambiente al ser un 

producto 100% reciclable. Ellos esperan recibir de la empresa recipallet un producto 

que cumpla con sus necesidades de calidad, precio razonable, duradero, ecológico, 

etc. 

 

● Accionistas: Al ser nosotros mismos accionistas lo que queremos es que la empresa 

sea rentable y cumpla con su propósito con la comunidad, consumidores y medio 

ambiente. Asimismo, la satisfacción de los accionistas se logrará cumpliendo las 

metas propuestas y logrando ganancias que nos permitan al mismo tiempo mantener 

el nivel de liquidez de su inversión. 

 

● Comunidades: En cuanto a nuestras comunidades, son todas las ferias ecológicas 

que se realizan en los distritos de San Isidro y Barranco. Y en ellas, podremos mostrar 

nuestro producto (doggobed) para que lo puedan apreciar mejor y puedan observar 

la calidad y diseño del producto. 

 

● Proveedores: Lo más importante para nosotros como empresa es lograr mantener 

una buena relación fidelizada con nuestros proveedores, optimizando los pedidos y 

pagando a tiempo para lograr una confianza con ellos mismos. 
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● Distribuidores: En cuanto a nuestros distribuidores, son las empresas de taxi que 

nos ayudaran con el delivery de nuestros productos hacia el consumidor final en caso 

el cliente solicite el servicio de delivery tendrá un costo aproximado de 15 a 20 soles 

dependiendo el distrito de destino. 

 

4.4.2 Cronograma y rol de actividades de RSE 
 

 

 

 
Fuente: Elaboración Propia 

 
4.4.3 Presupuesto de RSE de los 3 primeros años 

 
 

Ilustración 33: cronograma de actividades RSE 

Ilustración 34: presupuesto RSE 
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Fuente: Elaboración Propia 

 
4.5 Plan de Marketing 

4.5.1 Descripción de Estrategias de Producto 

 
Para nuestro proyecto, que es la reutilización de pallets para el diseño de muebles para el 

hogar vamos a poner en práctica la estrategia de “penetración de mercado” de la Matriz de 

Ansoff. Consideramos que es una buena estrategia de producto ya que, lo que buscan con 

nuestro proyecto es tener una mayor cuota de mercado, con ello atraeremos a más clientes 

por medio de promociones.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



59  

 

 

Ilustración 35: plan de marketing 

 

 

 

Fuente: Elaboración Propia  

 
Así mismo, consideremos que dentro del ciclo de vida del producto, Recipallet es un 

producto está iniciando en la etapa de introducción, puesto que, es una empresa nueva que 

recién va a ingresar al mercado nacional. Por otro lado, nuestra capacidad de producción es 

baja y nuestra competencia directa es baja, ya que existen otras empresas que realizan este 

tipo de trabajos con muebles fabricados de pallets, pero no tienen mucha participación de 

mercado. 

 

4.5.2 Descripción de Estrategias de fijación de Precio y determinación del precio de 

venta 

 

La estrategia de fijación de precios que implementará Recipallet es la adaptación de un 

conjunto de diversas estrategias de fijación que se pueden emplear a la propuesta de negocio. 

Recipallet fija el precio siguiendo una estructura de costos. Además, seguimos la estrategia 

del buen valor, en la cual introduce un producto de alta calidad a un precio accesible. 

 

Detallaremos los costos incurridos para la elaboración de nuestros productos por: 
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Producto Key Shelf: 

 

 

 
 

Producto Doggobed: 

 

 

 

Contaremos con dos presentaciones de diseños de muebles, doggobed (cama para perro) y 

Key Shelf (colgador de llaves). A un precio de 107 soles y 64 soles respectivamente sin incluir 

IGV teniendo como margen de ganancia un 60% en el primer diseño y 70% en el segundo. 

Ilustración 36: margen de ganancia del Keyshelf 

Ilustración 37: margen de ganancia de Doggobed 
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Asimismo, los precios que se han determinado para nuestros productos han sido validado 

por medio de nuestro fanpage de Facebook, Instragram y al igual que por entrevistas por 

correo electrónico, a través de los tres medios de consulta varias personas mostraron interés 

en adquirir nuestros productos. 

 

Durante nuestra primera etapa, que aproximadamente es el primer año de lanzamiento de 

nuestro producto, empezaremos con una estrategia de penetración de mercado, por el cual 

nuestro precio será accesible para el público, brindándoles calidad y diferenciación ecológica 

y de esta forma se sientan atraídos por los muebles, ya que es realizado con un producto de 

muy buena calidad como lo es la madera y a su vez duradero. Aparte de ello, son muebles 

totalmente reciclables y que con la compra de estos estarían contribuyendo con el medio 

ambiente. 

 

4.5.3 Descripción de Estrategias de Plaza 

 
Nuestro proyecto, Recipallet contará con varios puntos de ventas, el principal canal por el 

cual se venderán nuestros productos es por medio de la página de Facebook, para poder 

llegar a más usuarios cada día, mostrando nuestro proyecto ecológico. Además, la venta se 

realizará conforme los pedidos que realice el cliente, y el tiempo de entrega será de 1 a 2 

días hábiles, dependiendo de la cola de entrega. Así mismo, el servicio a delivery tendrá un 

costo adicional dependiendo del distrito, pues contaremos con una empresa exclusiva 

(terciarizamos) para repartir nuestro producto estratégicamente. 

 

Ilustración 38 
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Fuente: Extraído de Google imágenes. 

• Puntos de venta o de atención: 
 

Ilustración 39: canales de venta 

 

CANAL ONLINE 

 

CANAL TRADICIONAL 

 

Se utilizaran las redes sociales, tales como 

Facebook e Instagram, así mismo, 

contaremos con una plataforma en 

Marketplace y una cuenta en Mercado 

Libre, para llegar a más usuarios. 

Usaremos este canal online para poder 

realizar las ventas y nuestra forma de pago, 

por un lado, será vía deposito o 

transferencia, al 100% el pago del 

producto, ya sea de Doggobed o Key Shelf 

y por otro lado, podrá separar su mueble con 

un 30% de adelanto para luego pasar a 

recogerlo al taller, completando la 

diferencia del 70% y finalizando la venta. 

 

Además, se usará WPP Business, para 

atender a nuestros clientes, brindándole 

siempre la confianza y seriedad de nuestro 

trabajo. 

 

Los canales tradicionales que emplearemos 

serán, a través de ferias ecológicas en el 

distrito de Miraflores, para estar más cerca 

a los hogares y distritos aledaños. Nuestro 

objetivo es brindarle al cliente una 

propuesta diferente, la cual es darle una 

segunda vida a nuestras pallets ofreciendo 

a nuestros clientes productos ecofriendly. 

En esta feria, el cliente podrá apreciar 

nuestros productos, contando con un stock 

mínimo de 10 unidades por modelo, ya sea 

DoggoBed o Key Shelf. 

 

Así mismo, estaremos en la Bioferia 

 de Miraflores, pondremos un stand, ya que 

fue una de las primeras ferias ecológicas 

que dio inicio en Lima, la cual abre los 

sábados de 8am a 3pm. Ubicado en Calle 

15 de Enero, Parque Reducto 2. Además, 

ambos stands tiene un costo aproximado de 

s/. 30 por día.1 

 

 

 

 

 

 

 

1 Cfr. Blog Joinnus –Ferias (2018)
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Ilustración 40: bioferias 

 

 

Fuente: Extraído de Bioferia de Miraflores (Google) 

 
• Almacenamiento: Como bien se sabe la mano de obra de ambos muebles lo estamos 

terciarizando, con un carpintero apto en realizar el trabajo. Así mismo, nuestros 

productos se almacenarán en el taller del carpintero, para que tenga un mejor manejo de 

los pedidos que se realicen. 

 

•  Formas de distribución: Por un lado, la distribución será por medio de un delivery 

con un costo adicional dependiendo del distrito al que se haga el envió. Consideramos 

que el pago del delivery debería correr por parte del cliente, un aproximado de 15 a 20 

soles. Incluso contaremos con fechas especiales en las que tendremos delivery gratis 

para que se animen a la compra. Por otro lado, también podrán recogerlo de nuestro 

taller, sin ningún costo adicional. 
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• Intermediarios: Contrataremos a una empresa de transporte para poder realizar los 

envíos a todo Lima. La empresa se llama Urbaner, y se encargará de repartir nuestros 

muebles a las diferentes direcciones de nuestros clientes. 

 

 
Nivel de intensidad de distribución: Consideremos que es Selectiva, pues existen poco 

distribuidores encargados de llevar nuestro producto al consumidor final, así mismo, los 

muebles para perro solo estarán disponibles en nuestro taller. Además, en nuestro caso la 

demanda supondrá pocos clientes y muy concentrados por zonas. 

Ilustración 41: delivery 
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4.5.4 Descripción de las estrategias de promoción 

 
 

 
Recipallet tendrá estrategias de Promoción, tales como: 

 
Promociones de ventas: Les ofreceremos incentivos a nuestros clientes para fomentar la 

venta de nuestro producto, brindando cupones de descuentos (15%), regalos para las 

mascotas, descuentos por pagar en efectivo (-10% del precio total), exhibiciones en las ferias 

ya antes mencionadas, etc. Con el fin de fidelizar y que nos puedan recomendar a futuro. 

 

Marketing Directo: Esta estrategia de promoción es relevante para la empresa, pues 

consiste en que nosotros tendremos una comunicación directa con el usuario final, con el 

objetivo de cultivar relaciones directas con cada uno de ellos. Todo ello será posible, 

mediante correos electrónicos, el uso del Whatsapp Business y nuestras redes sociales, con 

el fin de estar l pendiente y tener una respuesta inmediata. 

 

Venta Personal: En cuanto esta promoción, daremos una venta en la que exista una relación 

directa con el cliente final, esta herramienta nos servirá, puesto que crearemos preferencias 

y convicción en que realmente se le está vendiendo un buen producto a un precio accesible 

y además brindándoles confianza y garantía en nuestros muebles, Doggobed 

Ilustración 42: herramientas de la mezcla promocional 
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y Key shelf. Todo ello será posible en nuestras exhibiciones de ventas en las ferias ecológicas 

en la Bioferia de Miraflores. 

 

Por otro lado, Recipallet dará obsequios a los 5 primeros clientes que realicen su primera 

compra, dándole de regalo un kit de limpieza para darle un mantenimiento adecuado a los 

muebles Doggobed y Key shelf.. 

 

 
Además, haremos sorteos por medio de Facebook e Instagram, el cual será aproximadamente 

1 vez cada 3 meses, con el fin de poder atraer a más usuarios y con ello tengan una intención 

de compra activa. Nuestro sorteo empezará con Doggobed en su único tamaño estándar y 

continuará con el segundo sorteo de Key shelf, para que se vayan intercalando (no incluye 

el delivery). Así mismo, cada semana tendremos invitados especiales, como influencers, que 

se inclinen a una tendencia de cuidar el medio ambiente y reciclar, para que puedan 

recomendar nuestro trabajo e inviten a seguirnos en nuestras redes sociales, para que la 

comunidad siga creciendo. 

 

Algunos Influencers con los que haremos colaboraciones en redes sociales, para que den a 

conocer nuestro proyecto, y además para concientizar a las personas a que compre productos 

ya usados, dándole una segunda vida a las parihuelas. 

Ilustración 43: kit de 

regalo 
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1) El “Gr3ngasho”: Clayton Thomas es un influencer con más de 70 mil seguidores el cual 

se inclina a la tendencia de recalcular productos y también en limpiar los espacios 

abiertos. ayudará a que más personas se unan a nuestras redes. 

 

 
2) Desde cero es una cuenta de Instagram que se enfoca mayormente a darnos información 

sobre cómo podemos reutilizar, reciclar algunos productos. Ello nos ayuda a nosotros a 

darle veracidad a nuestros productos, ya que algunos usuarios saben que la página Desde 

cero es una página confiable. 

Ilustración 44: 

influencers 

ecoamigables 
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4.5.4.1 Estrategias y actividades de promoción off line 

 
 

 
Contar con actividades de promoción off line, nos ayudará a poder tener un mejor alcance 

con los usuarios, incluso nos dará una mejor visión de cómo podemos mejorar a futuro 

nuestros productos Doggobed y Key shelf. Además, si podemos llegar a nuestros clientes 

por diferentes canales seremos más efectivos para realizar la venta. 

 

4.5.4.2 Plan de Marketing Digital 

Análisis de nuestro target 

Ilustración 45: estrategias y actividades de promocion offline 
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Consumidor Final: 

 
● Demografía: Nuestro muebles Doggobed y Key shelf va dirigido a todos los 

hombre y mujeres Así mismo, nuestro público se encontrara en un NSE de A, B 

y C, y que se encuentren viviendo en “LIMA MODERNA” (Barranco, Jesús 

María, Lince, Magdalena, Miraflores, Pueblo Libre, San Borja, San Isidro, San 

Miguel, Surco Y Surquillo). 

● Por un lado, para nuestro mueble Doggobed, nuestros clientes deben tener al 

menos una mascota en sus hogares. 

● Además, que también se inclinen con la nueva tendencia de reciclar y tener 

productos ecológicos, dándole una segunda vida a las pallets ya usadas. 

 
 

Análisis 
 

 

 

Contenidos: Hemos tenido diferentes interacciones con las publicaciones y las fotos que 

hemos estado subido en las semanas, de acuerdo al perfil de nuestro público objetivo. 

Así mismo, los sorteos contarán con algunos pasos a seguir, muy sencillo de realizar para 

que los usuarios no se aburran de esperar y se contará máximo con una semana para 

poder subir a la persona ganadora. Esto nos ayudará a fidelizar a nuestros clientes y más 

que todo que estén al tanto de nuestros productos o de los eventos que tengamos en la 

ecoferia. Con el objetivo de tener un mayor alcance y se enteren del día a día lo que 

hacemos. 

 

● Objetivos SMART 
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Ilustración 46: objetivos SMART 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 
Objetivos: 

 
 

 
Fuente: Elaboración Propia 

Ilustración 47: objetivos 
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● Estrategias y tácticas digitales 

Objetivo 1: 
 

❖ Estrategia: Crear redes sociales como Facebook e Instagram. 

❖ Táctica: Subir contenidos relevante, con inclinación a temas como 

reciclaje, cuidado del medio ambiente y organizaciones sin fines 

de lucro que ayuden a plantar árboles. 

Objetivo 2: 
 

❖ Estrategia: Publicitar nuestras redes sociales con influencers. 

❖ Táctica: Publicar descuentos y promociones a través de nuestras 

redes con el fin de dar a conocer más nuestra marca. 

Objetivo 3: 
 

❖ Estrategia: Mejorar el contenido de la página Facebook. 

❖ Táctica: Contratar los servicios de un community manager. 

 

 
● Métricas KPI: Redes sociales 

 

 
➔ Número de interacciones: cantidad de reacciones en nuestras publicaciones. 

➔ Número de Likes: Cantidad de Likes en Facebook, y cantidad de veces 

compartidas a otros usuarios. 

➔ Alcance: Cantidad de alcance por cada tipo de publicación. 

➔ Comentarios: Cantidad de comentarios positivos y negativos acerca de nuestra 

marca o de nuestros productos Doggobed y Key shelf. 

 

 
● Acciones y control 

 

 
Tendremos un análisis a fin de mes para poder analizar cada uno de los resultados 

emitidos por distintas redes sociales, con ello se decidirá si seguimos con las mismas 

tácticas o si las corregimos para mejor nuestro desempeño en las plataformas. Incluso, 

tomaremos muy en serio los comentarios de nuestros clientes para poder tener propuestas 
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de mejoras, y más adelante poder realizar un benchmarking (evaluación comparativa), 

para tomar como referencia a nuestro competidor directo, y realizar estrategias y tácticas 

para adaptarlas a Recipallet. 

4.6 Presupuesto de marketing del proyecto, para los primeros 3 años 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Ilustración 48: presupuesto de marketing 
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Fuente: Elaboración Propia 

 
4.7 Plan financiero 

4.7.1 Identificación y justificación de Ingresos y Egresos 

AÑO 1 

 

 
 

Ilustración 49: plan financiero año 1 
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AÑO 2 

 

 
AÑO 3 

 

 

 

 

 
Fuente: Elaboración Propia 

Ilustración 50: plan financiero año 2 

Ilustración 51: plan financiero año 3 
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4.7.2 Estado de Ganancias y pérdidas 
 

 

 

 

 

 
 

 
Fuente: Elaboración Propia 

 
4.7.3 Inversión inicial y en los primeros 3 años 

 

 

 

 
 

Ilustración 52: estado de ganancias y Pérdidas 

Ilustración 53: detalle de inversión 
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Fuente: Elaboración Propia 

 
4.7.4 Balance y flujo de efectivo de los primeros 3 años 

 
 

 
Fuente: Elaboración Propia 

 
 

 
Fuente: Elaboración Propia 

Ilustración 54: balance general año 1 

Ilustración 55: balance general año 2 
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Ilustración 56: flujo de efectivo 

 
 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

 
4.7.5 Análisis de sensibilidad del proyecto en 3 escenarios a tres años vista 

PESIMISTA 

 

 
 

Fuente: Elaboración Propia 

Ilustración 57: escenario Pesimista 
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OPTIMISTA 
 

 

 

 

 

 
Fuente: Elaboración Propia 

 
NORMAL 

 

Fuente: Elaboración Propia 

Ilustración 58: escenario Optimista 

Ilustración 59: escenario Normal 
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4.8 ANÁLISIS DE LOS ESCENARIOS 

 

 
 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

 
4.8.1 Indicadores Financieros 

 
1. Costo medio de orden de compra: es el coste total de aprovisionamiento del stock / 

el número de órdenes de compra real. 

 

Año 1: 

 
total del costo de producción de key shelf: 13,513.25 soles. 

total del costo de producción del doggo bed: 30,174.88 soles. 

Ilustración 60: análisis de los escenarios 
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costo total: 43,688.13/1,045=41.81 soles 

 
Año 2: 

 
total del costo de producción de key shelf: 26,520.35 soles. 

total del costo de producción del doggo bed: 59,219.53 soles. 

costo total: 85,739.88 / 2,777= 35.47 soles 

Año 3: 

 
total del costo de producción de key shelf: 62,934.50 soles. 

total del costo de producción del doggo bed: 140,531.75 soles. 

costo total: 203,466.25 / 6,590 = 32.66 soles 

2. Stock medio de mercadería: se realiza sumando el inventario inicial y el final 

para luego dividirlo entre 2. 

 

 

 

 

 
Tabla 5: análisis de KPI 

Año 1: Año 2: Año 3: 

 
96% 

 
94% 

 
90% 

 

 

 

 

 

3. Rotación de inventarios del producto terminado: el coste de productos 

vendidos entre el stock medio del producto terminado: 
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Año 1: Año 2: Año 3: 

 
 

44% 

 
 

50% 

 
 

52% 
 

 

 

 

 

5 PUNTO DE EQUILIBRIO. 
 

 
Fuente: Elaboración Propia 

Ilustración 61: Punto de equilibrio 



82  

6 VAN Y TIR 

 

Fuente: Elaboración Prop 

 
7 PLAN DE FINANCIAMIENTO 

7.1.1 Modelo de financiamiento propuesto 

 
Nosotros hemos elegido un método de financiamiento con dinero propio 

según el cuadro que consignamos en el punto 6.6.3, básicamente hemos 

elegido este método porque creemos que es uno de los más accesibles, poco 

riesgoso y no nos cobran interés además de otorgarnos una liquidez 

inmediata. 

 

7.1.2 Valorización del proyecto 

VAN, TIR, Y COK 

Ilustración 62: VAN Y TIR 

Ilustración 63: justificación del COK 
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Fuente: Elaboración Propia 

 
7.2 Cronograma de puesta en marcha 

 
 

 
Fuente: Elaboración Propia 

 

 
8 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

Ilustración 64: cronograma de actividades 
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• Se concluye que, Recipallet, es una empresa que en busca del cuidado del 

medio ambiente, reutiliza “pallets” utilizados en el transporte 

internacional de mercancías, que usualmente son desechadas, 

convirtiéndose así en residuos sólidos. 

 
• Recipallet reutiliza los pallets, los cuales pasan por un proceso de lijado, 

armado, laqueado y barnizado, de esta manera, se genera valor para 

nuestros clientes a quienes ofrecemos camas para perros “doggobed” y 

un porta llaves “Key shelf” 
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10 ANEXOS: 

10.1 Bocetos: 

 

Ilustración 65: boceto de Doggobed 
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10.2 Pago de Helga por Key Shelf 

 

 
 
 
 

10.3 Proveedor de Parihuelas: 

Ilustración 66: pago de los KeyShelf 

Ilustración 67: proovedor de 

parihuelas 
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10.4 Taller del carpintero: 
 

Ilustración 68: taller del carpintero 


