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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 exportacion e importacion en desuso, ya que, Per( es un gran actor principal en el
comercio internacional pero tiene un gran déficit de reutilizacion 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
duefios (exportadores - importadores) no poseen la suficiente informacion o el planeamiento
necesario para destinar este tipo de recursos a otro fin. Profundizando mas sobre el motivo
de nuestro proyecto, otro rubro en el cual nos enfocamos fue en ¢l de “upcycling”, ya que la
practica de generar valor agregado a productos reciclados se encuentra en un estado inicial en
el Per( y aun no se aprecia a su totalidad el gran bien que puede causar dicha practica. Por
ultimo, nos enfocamos al producto especifico de muebles, porque consideramos que el
mercado de muebles en el Per( es muy repetitivo y caro, lo cual el publico no ha venido
apreciando a través del tiempo, pero ahora puede ser distinto gracias nuestro proyecto

“Recipallet”.

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

Hogar.



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 consideracion 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
relacion es reciproca, por lo cual siguiendo esa premisa hemos elegido crear “Recipallet”.
Nuestra idea se basa en obtener todos los pallets de exportacion e importacion en desuso, ya
que, Perl es un gran actor principal en el comercio internacional pero tiene un gran déficit
de reutilizacion 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 duefios (exportadores - importadores) no
poseen la suficiente informacion o el planeamiento necesario para destinar este tipo de
recursos a otro fin. Profundizando més sobre el motivo de nuestro proyecto, otro rubro en el
cual nos enfocamos fue en el de “upcycling”, ya que la practica de generar valor agregadoa
productos reciclados se encuentra en un estado inicial en el Perl y ain no se aprecia a su
totalidad el gran bien que puede causar dicha préactica. Por ultimo, nos enfocamos al producto
especifico de muebles, porque consideramos que el mercado de muebles en el Per( es muy
repetitivo (la mayoria proveniente del cuero), caro y con pocas opciones, lo cual el publico
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”.
11 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) Vasquez Sanchez, Salvador.
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e)  Xu Huachillo, Linda Emily

1.1.1 Descripcion de las funciones y roles a asumir por cada integrante
Todos los integrantes trabajaron de manera equitativa en el documento. El equipose
dividid las tareas segun el avance solicitado por el profesor, pero siempre intentando
que la carga de trabajo sea lo mas equilibrada posible.

Los roles que asumio cada integrante fueron los siguientes:
a) Casas, Joshua: Comunicador.
b)  Valdivia, Ursula: Realizadora.
c) Vargas, Yahaira: Investigadora.
d) Vasquez, Salvador: Implementador.
e) Emily Xu: Coordinadora.

12  Proceso de lIdeacion

1.2.1 Imagen del CANVAS del proyecto:

lustracion 1: BUSINESS MODEL CANVAS

i Key Partners Insert Key Activities [} [nsert Value Propesition [ Insert Customer Relationships []  Insert

Customer Segments [J Insert
Empresas de Importacién y Reutihzacion de los Pallets para Reciclaje y reutilizacién de los pallets Tendencia a lo ecolégico personas mayores de 25 afios, nivel
I Exportacién (retails, medianas y fabricar muebles del hogar de madera,

pequeiias empresas)

empresas que participan en ol
comercio exterior tienen una gran
cantidad de pallets desechados ya
que no pueden ser reutilizados por
el desgaste de los viajes
internacionales.

Cost Structure 1] Insert

Costo de adquisicion de los
pallets (precio de descarte).

comunity manager

materiales secundarios

Reciclamos los pallets desechados
por las empresas y con este
material creamos nuevas piezas
para el hogar, como muebles,
sillas, camas, mesas, etc.

Key Resources £}  Insert

Pallets

Nuestra principal materia es la
recoleccion de estos pallets de
madera para ser reutilizdos,
adicionaimente utliizaremos otros
materiales como pintura, davos,
pegamento, etc.

Disefio de muebles

Fuente: Elaboracién Propia

i reciclada en muebles para el hogar

alquiler del local para el
(clavos, tornillos, pintura, showroom
etc)

Transformar pallets de madera

i Alma Ecolbgica.
i disefios originales y ecolégicos que

reducen |a desforestacion.

Revenue Streams |

soclales

mantenimiento de la pagina
web

venta por internet, redes

i tendencias a productos sostenibles

y/0 ecoldgicos. Clientes estin
tomando acclon y usando
productos raciclados de otras
actividades

Channels ] Insert

Pagina web

Redes Sociales (instagram, facebook)

Local en miraflores donde se
mostraran los productos en fisico
(showroom).

Insert

ferias ecolégicas

venta por muebles
personalizados

socio-econdmico A,B,C. Hogares de

Lima Moderna

venta en la tienda fisica
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1.2.2 Breve Explicacion 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 importacion y/o exportacién. Asi mismo, las
parihuelas se usardn como decoracion para crear espacios rusticos con un ambiente rural.
Ademas, contribuiremos con el medio ambiente, pues reciclaremos nuestras pallets, dandole

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

1.2.3 Investigacion de Mercado

Anélisis de la competencia directa, indirecta y potencial. Analisis de proyectos similares

locales e internacionales.

Competencia directa:

Actualmente nuestro proyecto no cuenta con competencia directa en el mercado local, con
lo que, seriamos 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 elaboracion 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

elaboracion a gran escala de muebles hechos a base de de madera recuperaday con un disefio

original. (Instagram: xoinmyroom)
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http://www.paletos.net/
https://shop.xo-inmyroom.com/

https://decoracion.trendencias.com/varios/tendencias-eco-maisons-du-monde-presenta-sus-

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

interiores y que entre sus muchos productos ha presentado una linea de muebles eco-
amigables, que tienen como caracteristica principal el uso de madera con certificado de

bosques que son gestionados de forma responsable.

1.2.4 Determinacion del tamafio de mercado. (Incluir fuentes primarias y

secundarias)

Tabla 1: Tamafio de mercado

Poblacion Peru 31 millones 237 mil 385 habitantes

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e
Informética

Poblacion de Lima (2018) 9 millones 320 mil habitantes

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e
Informatica

Poblacion “LIMA MODERNA” (Barranco, | 1 millon 350 mil 600 habitantes
Jestus Maria, Lince, Magdalena, Miraflores,
Pueblo Libre, San Borja, San Isidro, San
Miguel, Surco Y Surquillo)

Fuente:

Compaiia Peruana de Estudios de Mercado y
Opinién Publica
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Cantidad de hogares en lima moderna (en
miles): Barranco (11.1), Jesus Maria (24.4),
Lince (19.3), Magdalena (19.4), Miraflores

388 mil hogares

Tabla 2: Tamafio 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:

Compafiia Peruana de Estudios de Mercado y
Opinién Pablica

Nivel socioecondmico hogares A/B (29.4%) C
(41.0%)

Fuente: Compafiia Peruana de Estudios de
Mercado y Opinion Publica

273 mil 152 hogares

Segun estilos de vida: sofisticados (10%)
progresistas (18%) modernas (28%) formales
(20%)

Fuente:

Arellano Marketing

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

Tamafio 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:
Compafiia Peruana de Estudios de Mercado y

Opinién Pablica

Vida util por DOGGOBED (3 afios)

98 mil 401, anual

Tamarfio de mercado en soles para doggobed
Precio de doggobed: 107 soles

10 millones 528 mil 907 soles

Tamario de mercado en # de Hogares en Lima

Metropolitana

207 mil 596 hogares

Cantidad de Keyshelf por Hogar (1 unidad)
/
Vida util (5 afios)

41 mil 519 hogares
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Tamafio de mercado en soles para keyshelf

Precio de keyshelf: 64 soles

2 millon 657 mil 228 soles

2 VALIDACION DEL MODELO DE NEGOCIO

21  Descripcion de la propuesta de valor

llustracion 2: Modelo de negocio

o Creadores de alegrias

=

Productos
y Servicios

Alegrias Contribuir con ¢
medio amblente
-

v

Ir de compras

Trabajo(s)
del cliente

—
/ Aliviadores de frustraciones

\S

Fuente: Elaboracion Propia

S —
' —
O

Elegir un precio

razonable
Frustraciones

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

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

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

distritos de Barranco, Jesus Maria, Lince, Magdalena, Miraflores, Pueblo Libre, San

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

y C.

9 ¢

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

“modernas”, “formales”.
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- Personas que gusten y se preocupen de la decoracion 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 Descripcion 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, o més
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. Enlaactualidad, el uso y consumo de productos y/o serviciosmedioambientalmente
responsables esta siendo una practica emergente entre los habitantes del planeta. Por
lo tanto, las empresas que desean mantener su rentabilidad han tenido que mejorar
sus procesos y establecer practicas ecologicas 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 solucion alternativa ecoldgica de muebles de gran calidad y buen precio. Ademas nos
basamos en el problema de la gran contaminacion del medio ambiente por la deforestacion
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 reduccién de la deforestacion de los bosques del mundo y a la vez le
ofrecemos al publico una opcion alternativa de muebles a buen precio y de gran calidad.

2.1.3 Breve descripcion de la solucion propuesta.

Nuestro equipo ha optado en ofrecer diferentes tipos de soluciones, pero la mas resaltante,
es la de brindar un producto ecoldgico, ya que no talaremos arboles 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 hip6tesis del modelo de negocio (BMC) (supuestos

asumidos para que el modelo sea exitoso).
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Segmento de clientes
Hipdtesis 1: Nuestros clientes de 25 afios a mas del sector escogido y de los distritos de lima

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

Propuesta de valor vy relacién con el cliente

Hipotesis 2: Nuestro proyecto satisface el problema especifico 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

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

nos permiten llegar al segmento deseado con éxito.

Ingresos

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

fuente sostenible y rentable para prosperar con nuestro negocio.

Actividades clave

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

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

Recursos clave

Hipdtesis 6: Ofrecemos un producto con una ventaja econémica para nosotros al obtener un

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

22 Disefio y desarrollo de experimentos para validar interés e intencion de uso
(método a utilizar y criterio minimo de éxito para validar cada hipétesis)
2.2.1 Disefio de los experimentos (a entrevista, panel de discusién u otro) incluyendo

las métricas a utilizar.

Nosotros hemos analizado cual seria la mejor manera de proceder para poder validar nuestro
negocio y creemos que 4 tipos de experimentos nos permitiran conocer la opinién de nuestro

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

a)

b)
c)

d)

Péagina de Facebook en donde mediremos la cantidad de “me gusta” y de mensajes
por “inbox” con intencién de compra.

Pagina de Instagram (cantidad de seguidores e intenciones de compra)

Entrevistas virtuales utilizando el boceto de los modelos que ofreceremos y preguntas
formuladas por nosotros mismos.

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

recibir la opinidn del publico y respuestas de prospectos (posibles clientes).

*Prequntas (para las entrevistas virtuales y mails):

M w p e

o

10.

11.

¢Cual es tu nombre?

¢ Cuantos afos tienes?

¢En qué distrito vives?

¢ Conoces del problema actual del medio ambiente y si es asi te preocupa dicho
problema?

¢Actualmente haces algo en tu dia a dia para ayudar al cuidado del medioambiente?
¢ Te interesaria una nueva linea de muebles de gran calidad hechos de pallets
reciclados?

¢Estarias de acuerdo en adquirir los muebles mencionados a través de Instagram y
Facebook?

¢Actualmente cuanto porcentaje de tu presupuesto anual dedicas a la compra de
muebles para el hogar?

¢Cuanto estarias dispuesto a pagar por los muebles mencionados? Respuesta por
boceto.

¢Cuanto te gusta el mueble (del 1 al 5, 1 me gusta poco, 5 me gusta demasiado)?
Respuesta por boceto.

¢Nos podrias brindar otra opcidn que te gustaria ver realizada a través de nuestros

pallets?
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2.2.2 Interpretacion de los resultados (breve resumen de los puntos mas

importantes de los experimentos) Anélisis de métricas.

2.2.2.1 Resultados de la Pagina de Facebook:

Una de las validaciones que realizamos fue mediante una red social, Facebook. Esta practica
de crear paginas para un negocio en esta red social se ha vuelto muy comun vy util para los
emprendedores debido a que la red social es gratuita y es utilizada por mas 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. Ademas, puedes tener mejor llegada al comprar
publicidad a precios accesibles, dependiendo del alcance que deseas tener.

Creamos la pagina en Facebook el domingo 21 de abril por la mafiana. Enviamos invitacion
a 1000 personas entre los 25 afios hasta los 55, para que puedan darle “like” a la pagina y en

1 dia hemos recibido 100 “likes”, lineas abajo un pantallazo del recuento y la fecha:
lustracion 3: Pagina de Facebook

® Chrome File Edit View History Bookmarks People Window Help

® 4 ! 19) - \ X9  f ReciPallet - Iniclo  x

&

i |

Pégina Bandejadee... Centrode an... Configuracién Ayuda v
- S A 2

== % B, ictf i e -~ —
ZRECIPALLET
- \1‘,_\“/ NF

A e 4 Crear publicacién @I Endirecto T} Evento {3 Oferta ;Tienes amigos a los que les puede gustar tu
> 0 pégina?
y— £, nv
momr) w  Escribe una publicacion.. o ara

ReciPallet

@ReciPalletPeru

5 Foto/video ° Recibir mens... = Sentimiento/... .
Inicio ;‘:’ Diego Alejandro Campos ... Invitar
< f
Publicaciones G ~" . n ’ n A
E Sila Arica Barrios Invitar
Grupos
Opiniones . . . - N -~ ﬁ Tamires Miranda Silva Invitar
Videos
Daniela Muro Invitar
Fotos ~N /) G . (L) . . }&:
.
Eventos » R ﬂ Diego Chicchon Invitar
Ifrmacion Has alcanzado los 100 Me gusta de la pagina. jBien ah
hecho!
Comunidad $ . Francesca Benvenuto Invitar
Crea una publicacion para dar las gracias a las personas que >
Ofertas han indicado que les gusta tu pagina.
. . Ver todos tus amigos
Informacién y anuncios Crear publicacién
.
L+ ) Aun no tiene calificacion

Al dia siguiente (23.04.2019) llegamos a los 131 “me gusta” en la pagina, lineas abajo el

pantallazo respectivo:
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lHustracion 4: resultados de la Pagina de Facebook

131 131
Total de Me gusta Total de
seguimientos

Fuente: Recipallet Peru

En el mismo periodo de tiempo hemos recibido 6 mensajes a la pagina solicitando preciose
indicando que estan interesados en adquirir un modelo en especial. Lineas abajo pantallazos
de los mensajes recibidos:

1. Paloma lzquierdo 2.Alexandra Estrada

lustracion 5: Intencién de compra en Facebook.

Estadisticas Herramientas... CentrI

@ Paloma Izquierdo

ﬁ Alexandra Patricia Estrada Ortega

Buenos dias, queria saber el precio de la foto
que esta adjunto. Me parece super interesante

ﬁ ¢Costo de los productos?
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3.Doris Mejia

Doris Mejia = —

10:49

Me agrada el q tiene rejas con macetas, me
(708 gustaria saber cual es el precio y si todas las
macetas son iguales

4. Xiomara Huachillo

@ Xiomara Huachillo

Buenos dias

He visto una pared organizadora de macetas, y
queria saber cual es el precio.

Me gustaria comprarla

5. Jahayra Sandoval

6. Franco Villegas

@ Jahayra Sandoval lzquierdo

holaa

me puedes dar el precio de este producto
porfaa

‘ Hola, queria saber cual s el precio de la
“ escalerita para Jardin?

Fuente: Recipallet Perd

G Franco Villegas L N
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Las conclusiones de la pagina 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 hip6tesis nro 1 y 3 ya que hemos conseguido Ilamar la
atencion del segmento al que nos dirigimos mediante la red social Facebook, es decir,
que las personas entre la edad de 25 y 55 afios estan interesados en conservar el medio
ambiente y buscar alternativas y aplicar nuevas practicas en su vida que ayuden a
esto.

2 Endos dias hemos recibido 6 mensajes por la pagina solicitando precios de algunos
modelos y también, hemos recibido cumplidos por la intencién de la pagina y el
objetivo de reducir la deforestacion. Esto valida nuevamente la hipétesis 3, ya que el
usar Facebook creamos un canal directo de comunicacion con nuestros posibles
clientes. Asimismo, logramos validar la hip6tesis 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 decision que

tomemos y que eso debe de verse reflejado en nosotros y en nuestro hogar.
2.2.2.2 Resultados de la Pagina de Instagram

La segunda validacion que se realizo fue por medio de Instagram. Sabemos que hoy en dia,
una pagina de Facebook va de la mano con la creacion de Instagram, ya que es una red social
que cada vez toma mayor importancia en nuestro publico objetivo. Asi mismo, se sabe que
es una red social gratuita, y aprovechamos eso, pues tendremos mayor cobertura y expansion

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

Nuestra cuenta en Instagram fue creada el viernes 19 de Abril del 2019, asi mismo, invitamos
a 2000 personas entre los 25 afios y 55, para que puedan seguir nuestra pagina de Instagram,
y se puedan enterar un poco del emprendimiento que estamos realizando. A Continuacion,

se mostrara la pagina de Instagram.
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lustracién 6: Pagina de Instagram

Con ello, el 1° dia llegamos a los 69 seguidores en Instagram, y luego al pasar los dias
tuvimos un total de 169 seguidores, el cual ira 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”.

lustracion 7: Resultados de la pagina de Instagram

| Editar perfil
;:‘;r % recipallet_peru O
wie REC'PHLLET 5 publicaciones 169 seguidores 1 seguidos
m .:‘ Recipallet
Recipallet es una propuesta ambiental basada en la fabricacién de muebles para el

hogar hechos de madera reciclada proveniente de los pallets.
www.facebook.com/ReciPalletPeru/?modal=admin_todo_tour

En el lapso del tiempo que estuvo al aire nuestra pagina de Instagram, recibimos a 7 personas
que estuvieron interesados por adquirir nuestros productos, pues empezaron a preguntar

precios y el tema de envios.
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llustracion 8: Intenciones de compra en
Instagram

1. Antonella Ramirez

< @ anton‘ella.cy1‘3 n @

9 M i Tl N

@ Hola &, cual es su precio?

@)

Hola Antonella! Gracias por
escribirnos & ¢

¢80

3. Ingrid Medina

o/l ENTELPOWER = (> 6:20p. m. 9 65% M )

« ! ENTELPOWER = (> 6:20p. m. Q65% m

< 0 maitee.sm O @

Hola precio de la camita de

0 perro!

Hola Maitee ! Gracias por
escribirnos ¢* &

o P 50

4. Fabi Milla
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S5

» ! ENTELPOWER = (> 6:20p. m. 71064% M

< @ ingrid_medina O Q®

Buenas noches

Hola!

En que podemos auudarte

Ayudarte

Cual es el precio de este pallet?

«! ENTELPOWER 7 (> 6:20 p. m. 9 64%m )

< .fa'bim‘illa‘ ‘ ) @

recipallet_peru Un organizador para
que tus macetitas siempre esten en
[...]

Hola! Este me encanto y me
gustaria saber el precio

QOn

Hola Fabi!! Gracias por
escribirnos & ¢*

¢80

@ Envia un mer
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4. ]vette Gupioc

5. Luis_Ortiz

! ENTELPOWER = (> 6:20 p.m. 9 64%m

< &.’ ivetteggpioc p @

Buenos dias , me encuentro
interesada en la camita para
perrito. cuanto es el precio ?

[AA ) [(AA
aAe 'S
Hola Ivette, " gracias por
escribirnos & !

0

5. Fernando Jose

o ENTELPOWER = (> 6:20 p. m. 9 64%mm

< “ fernandojose‘nq » @

recipallet_peru Elegante colgador
para ropa hecho de madera 100%
reciclada

Precio?

!l ENTELPOWER = (> 6:20 p.m. 9 64%m

< " luis_free24 » @

Agregar a tu historia

Rt

4

Hola Luis! Si te animas por algtn
modelo, me escribes para
asesorarte &

0
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Fuente: Recipallet Per(
Las conclusiones de la pagina 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 hipotesis nro 2 y 3 ya que hemos
obtenido una mayor cobertura y llamar la atencion de nuestro publico objetivo entre
la edad de 25 y 55 afios.

2.2.2.3 Resultados de las Entrevistas Virtuales:

Nosotros hemos entrevistado a un publico total de 9 personas con el hecho de conocer las
opiniones a través de las preguntas indicadas y los bocetos indicados anteriormente.

1. Entrevistas:

llustracion 9: Entrevistas

Entrevista a Luis - Validacién

> M) oo

1visualizacion wo & A COMPART

a rfipf!n‘ml o SUSCRIBIRSE 0

Entrevista a Maria - Validacién

0 visualizaciones wo A COMPARTI

Entrevista a Luciana - Validacion

2 visualizaciones 0 §0 4 COMPARTR =i GUARDAR ...
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El resumen de nuestras entrevistas es el siguiente:

1. EI 100% de los entrevistados si conocen del problema actual del medio ambiente y
si les preocupa dicho problema.

2. Actualmente entre 90 y 100% de las personas entrevistadas en su mayoria si realizan
actividades para reducir el dafio 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 interesaria una nueva linea de muebles de gran
calidad hechos de pallets reciclados.

12. Al 100% de la gente entrevistada si le parece una buena opcion las redes y si
comprarian nuestros productos por Instagram y Facebook.

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

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

15. El puntaje promedio de nuestros muebles por disefio se ubica entre 4 a 5 (5 méas
atractivo).

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

Links de las entrevistas:

e https://www.youtube.com/watch?v=3uMOLOS911Q

e https://www.youtube.com/watch?v=_gH5ESNG6WI

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

e https://www.youtube.com/watch?v=K-sc1W6qOe0&t=5s
e https://www.youtube.com/watch?v=_xFP1eFm10s

e https://www.youtube.com/watch?v=0fVRusDBZAo0

2.2.2.4 Resultados de las Entrevistas por Mail:

Nosotros hemos entrevistado por mail a un publico total de 9 personas con el hecho de
conocer las opiniones a traves de las preguntas indicadas y los bocetos indicados

anteriormente.
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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

Evidencia de los 9 mails:

lHustracién 10: evidencia de los mails

yo, Angello 2 Test por Mail - Recipallet 2019 - Daniel Casique 2. Cuantos afios tienes? 28 la molina Si. Pienso que es algo de lo cual todos debemos tomar (<] 2314
yo, Vladimir 2 Test por Mail - Recipallet 2019 - « Vladimir Requis E. 2. Cuantos afios tienes? « 33 « Cercado de lima « si conosco, pero no en su totalidad. Sie.. & 23:02
yo, Jose 2 Test por Mail - Recipallet 2019 - 1. Cual es tu nombre? Jose Cruzado 2. Cuantos afios tienes? 26 3. En qué distrito vives? Surco 4. Conoces d. (<] 15:34
yo, angelo 2 Test por Mail - Recipallet 2019 - Angelo Cocha 2. Cuantos afios tienes? 30 Pueblo Libre Si es algo muy preocupante que todos deberiamos c. (<] 22 abr.
yo, doris 2 Test por Mail - Recipallet 2019 - Doris Mejia 2. Cuantos afios tienes? 59 Magdalena Si claro es bastante preocupante lo que esta ocurriendo (] 22 abr.
yo, Gabriel 2 Test por Mail - Recipallet 2019 - Gabriel Mena 2. Cuantos afios tienes? 29 Miraflores Si tengo conocimientos y si se que en la actualidad el pr.. & 21 abr,
yo, Angela 2 Test por Mail - Recipallet 2019 - From: Recipallet reci <recipallet.peru@gmail.com> Sent: Sunday, April 21, 2019 7:08 PM To: angela_chava@h.. & 21 abr,
yo, Juan 2 Test por Mail - Recipallet 2019 - Enviado desde mi iPhone > Juan Antonio roca rey > 2. Cuantos afos tienes? > 26 > Miraflores > Correcto, lac.. & 21 abr,
yo 2 Test por Mail - Recipallet 2019 - —-— Forwarded message ———— From: Recipallet reci <recipallet.peru@gmail.com> Date: dom., abr. 21,201.. @& 21 abr
Mail Piloto:
lustracion 11: Mail Piloto
v

Test por Mail - Recipallet 2019 Recibidos x

Recipallet TV <recipallet. peru@gmail.com> @ lun., 22 abr. 15:28 (hace 8 horas)
para josecruzado2103 ~

Estimado (a),
Esperamos que se encuentre muy bien, segln lo conversado por favor notar las preguntas y bocetos que nos ayudaran a implementar nuestro proyecto.

El imi a seguir es el siguiente:

A) Contestar las preguntas enumeradas abriendo el PDF adjunto a la vez para poder visualizar los bocetos:

1. Cual es tu nombre?

2. Cuantos afios tienes?

3. En qué distrito vives?

4. Conoces del problema actual del medio ambiente y si es asi te preocupa dicho problema?
5. Actualmente haces algo en tu dia a dia para ayudar al cuidado del medio ambiente?

6. Te interesaria una nueva linea de muebles de gran calidad hechos de pallets reciclados?

7. Estarias de acuerdo en adquirir los muebles mencionados a través de Instagram y Facebook?

8. cuanto je de tu anual dedicas a la compra de muebles para el hogar?
9. Cuanto estarias dispuesto a pagar por los muebles mencionados? Respuesta por boceto.

- Boceto 1:
- Boceto 2:
- Boceto 3:
- Boceto 4:

px¢
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- Boceto 5:
10. Cuanto te gusta el mueble (del 1 al 5, 1 me gusta poco, 5 me gusta demasiado)? Respuesta por boceto.
- Boceto 1:
- Boceto 2:
- Boceto 3:
- Boceto 4:
- Boceto 5:

11. Nos podrias brindar otra opcién que te gustaria ver realizada a través de nuestros pallets?

Muchas gracias por habernos ayudado!

Saludos cordiales.

B8 Bocetos de Recipal. '
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Evidencia de respuesta:
lustracion 12: evidencia de las respuestas del mail

parami ¥

El

Jose Cruzado @ lun, 22 abr. 15:34 (hace 8 horas) Yy 4

Estimado (a),

Esperamos que se encuentre muy bien, segln lo conversado por favor notar las preguntas y bocetos que nos ayudaran a implementar nuestro proyecto.

ito a sequir es el siguiente:

1.

9.

A) Contestar las preguntas enumeradas abriendo el PDF adjunto a la vez para poder visualizar los bocetos:

Cual es tu nombre? Jose Cruzado

. Cuantos afios tienes? 26

. En qué distrito vives? Surco

. Conoces del problema actual del medio ambiente y si es asi te preocupa dicho problema? Si

. Actualmente haces algo en tu dia a dia para ayudar al cuidado del medio ambiente? Si

. Te interesaria una nueva linea de muebles de gran calidad hechos de pallets reciclados? Si

. Estarias de acuerdo en adquirir los muebles mencionados a través de Instagram y Facebook? Si

. Actualmente cuanto porcentaje de tu presupuesto anual dedicas a la compra de muebles para el hogar? 30%

Cuanto estarias dispuesto a pagar por los muebles mencionados? Respuesta por boceto.

- Boceto 1: 500
- Boceto 2: 550
- Boceto 3: 600
- Boceto 4: 500
- Boceto 5: 700

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
si les preocupa dicho problema.

Actualmente entre 85 y 100% de las personas entrevistadas en su mayoria si realizan
actividades para reducir el dafio al medio ambiente como no botar basura en lugares
inadecuados o utilizar bolsas de tela al momento de sus compras.

Entre 90 y 100% de la gente entrevistada si le interesaria una nueva linea de muebles

de gran calidad hechos de pallets reciclados.

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

comprarian nuestros productos por Instagram y Facebook.

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

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

20. El puntaje promedio de nuestros muebles por disefio se ubica entre 3 a5 (5 mas

atractivo).

21. Las ideas mas atractivas propuestas son camas.
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2.2.3 Lavalidacion de nuestras hipdtesis es el siguiente:

Hipdtesis 1: Nuestros clientes de 25 afios a mas del sector escogido y de los distritos de lima

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

Validacion 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, hipotesis validada.

Hipotesis 2: Nuestro proyecto satisface el problema especifico 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.

Validacion 2: Entre 90 y 100% de los entrevistados si estaria interesado en una nueva linea
alternativa ecoldgica de muebles, por lo cual si satisfaceremos la escasez propuesta, hipotesis

validada.

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

nos permiten llegar al segmento deseado con éxito.
Validacion 3:

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

fuente sostenible y rentable para prosperar con nuestro negocio.

Validacion 4: El precio que nos han brindado los entrevistados fluctia entre 200 a 1000
soles, el cual era el que teniamos pensado, ya el precio de un pallet varia 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 préspero, hipotesis validada.

Hipotesis 5: Logramos generar un producto de calidad, atractivo y con valor agregado para
la gente al ofrecer una opcidn alternativa (nuestro producto) elaborado con pallets reciclados.

Validacion 5: El puntaje establecido para que la gente opine sobre que tan bueno o atractivo
les parecen nuestros productos ha sido del 1 al 5y el promedio de respuestas se ubican entre
3 a 5, por lo cual la opinién es positiva sobre que generamos un producto de calidad y

atractivo, hipétesis validada.
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3 CONCIERGE

31 Plan de ejecucion del concierge:

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

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

lustracion 13: experimento de Concierge

N2 de Experimento Detalle Empresa 1 Empresa 2 | Realizado
Presentacidn del Producto 1
Presentacidn del Producto 2

Experimento 1

Hochschild Mining | AON PLC Check

Experimento 1: Por medio de nuestro Instagram, dimos a conocer nuestros
dos muebles DoggooBed y Key Shelf a nuestro publico objetivo. Con el

fin que vayan viendo nuestros disefios y como serian.

e En esta publicacion tuvimos 155 me gusta

lHustracion 14: comentarios en las fotos de instagram

i ENTELPOWER & (> 3:56 p. m. 70 73%m 1l ENTELPOWER = (> 3:56 p. m. 70 73%mm)

< Comentarios N4 < Foto )

4 3“3 recipallet_peru Tu mascota siempre comoda y
W feliz en esta camita hecha de madera 100%
reciclada!!! @ @ ¢ #gogreen !

) reci
= recipallet_peru

ecocreationscoofficial Omg we love
“a  this! Send us a DM :)

‘ marchelo.bss La mascota de 590

L 4
. jotam2021 @marchelo.bss JAJAJA
MWW
a iuisenriquerebaza19 Infoo
~
ﬁ marisol.esquerre ¢ ¢
o ?
u“ urgeh_casflor Costo ? 155 Me gusta
Y st e an recipallet_peru Tu mascota siempre comoda y feliz
v < v (\ & @ © en esta camita hecha de madera 100% reciclada!!!
@ D4 #gogreen!
&)
o an Q 99

e Asi mismo se tuvo 6 comentarios, interesados en que se le una

mayor informacion y preguntado por el precio del producto
Doggobed.
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Asimismo, programamos respuestas automaticas cuando los usuarios quieran mayor informacién
acerca del producto, las medidas, el material, los precios, delivery, entre otros. El esquema para la

respuesta automatica es la siguiente:

Simulacién de una compra:

Tabla 4: simulacro de compra

AUTOMATICO: jHola (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 estas interesado,
Doggobed o Key shelf. Gracias.
Perfecto, Doggobed tiene un precio de 107 soles.

Para que podamos registrarte, primero brindanos tu niamero de celular, tu direccién

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

Asi 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 deposito a
la siguiente cuenta:

Cuenta BBVA : 001101400200358825

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

pago.

Ok (Nombre de la persona), Gracias por su compra, su pedido estard llegando el dia de

mafiana entre las 5y 8 pm.

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

lustracién 15: interés de compra

! ENTELPOWER & (> 4:23p.m. 7 © 69% ) o ENTELPOWER = (> 4:23p.m. 79 69%mm

< “@® ingrid_medina O @ < ‘@ ingrid_medina O @

v v w

A\ Buenas noches

Y me podria decir cual es el

Hola! precio
En que podemos auudarte A‘ ?
Ayudarte Su precio es de s/. 107
Cual es el precio de este pallet? Estoy interesada en el producto

Como es el proceso de compra

A\ 2
Abono en BCP - agente
Delivery adicional
o) B @ O] 8 &

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

Con respecto a la presentacion corporativa en empresas, N0sotros concretamos reuniones con personas en su
mayoria de indole comercial para que ellas nos puedan brindar un panorama completo y su opinion para
tratar de concretar la intencion de compra de nuestros productos. Nosotros hicimos todo el proceso de
manera manual segln indica el método concierge para entender el proceso mas personalizado y resultante
de ello en la reunion conversamos sobre las necesidades del cliente con el producto, las opiniones sobre
cuanto pagarian y la experiencia resulto positiva, que ya lo explicaremos méas adelante. Con respecto a las

métricas, nuestra reunién constaba del siguiente detalle

34



Presentacion de los miembros

Breve descripcion de nuestra empresa y productos

Exposicion fotografica de los productos en cuestion

Conversatorio sobre el producto

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

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

Opinidn sobre la estética del producto: Del 1 al 10 (métrica)

L N o g B w D P

Eleccion de canales de distribucion favoritos: venta fisica o delivery. (métrica)

3.1.1 Interpretacion de los resultados (breve resumen de los puntos mas importantes de los experimentos)

Analisis de métricas (ventas en S/, indicadores de Google Analytics, N° de cartas de intencidn, etc.).

Al finalizar la presentaciones de nuestros dos modelos en ambas empresas mencionadas lineas
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 tenia otros fines
en logistica 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 disefio.

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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-llustracion 16: evidencia del venta corporativa

Las reuniones nos brindaron una experiencia totalmente gratificante, en Hochschild pudimos
llevarnos un muy buen analisis 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 otorgd una perspectiva muy realista acerca de ello.

Respecto a las reuniones con los profesionales en Aon Peru, Maria Claudia Cardenas nos dioun
feedback positivo respecto a la cama de perro ya que le parecid una idea “brillante” (palabra
utilizada por ella misma), al momento de mencionarle el precio, su intencion de compra aumento;
le consultamos la razon por la cual lo compraria 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 encantaria”.

Franco Villegas fue el segundo entrevistado, pertenece al equipo de Client Facing de Aon y
solicitamos su opinion respecto a la forma de venta y el disefio de ambos modelos, su respuesta

fue: “sinceramente

lo compraria, mi perro Luca ha tenido bastantes camas y ninguna le dura porque se rompen
facilmente, la Doggobed se ve resistente ademas que tiene un lindo disefio bien rustico, por otro
lado, el Key Shelf me parece bastante Util, a mi casa le daria orden porque mi papa y yo solemos
tirar nuestros sacos en una silla cuando llegamos del trabajo. Respecto a tus puntos de ventas, me
parecen los adecuados, tu diferenciacion es que eres ecoamigable y apoyas a la reduccionde la
deforestacion, entonces un canal adecuado serian las ferias ecoldgicas que cada vez mas estan

Ilegando a todos los distritos, tu oportunidad seria llegar a la mayoria de estas, no?”

Evidencia de que las camas usuales se

deprecian: Franco Villegas: Mascota Luca

Maria Claudia: Mascota Fibo
lustracion 17: perritos de las entrevistas corporativas
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4

DESARROLLO DE PLAN DE NEGOCIO

41  Plan Estratégico

411 Cadena de valor del sector

lHustracién 18: cadena de valor

3140d0S 3d

S3AVAIAILYY

LA CADENA DE VALOR GENERICO

Tener una buena plarificacion en todos nuestro procescs, llevar el

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA: control de la transformacion de nuestro producto

GESTION DE LOS RECURSOS HUMANOS:

Capacitacion del capital humano para un mejor desempefio de la

empresa
Disefiaremos nuestras Pallets, contnibuyendo con el medio ambiente. También se contara
DESARROLLO DE TECNOLOGIA: con una base de datos de todos nuestro clientes potenciales. E
COMPRAS: Encontrar proveedores y negociar con ellos para tener los mejoves precios
LOGISTICA DE OPERACIONES: LOGISTICA DE MARKE'F'NG Y POST VENTA:
ENTRADA: _ SALIDA: VENTAS: | Rt e
; Fabricacion y 5 - clamo que M

- Pedidos de las sbboadindetos - Preparacion del - Fromogciones que § - puedan tener de

pallets B envib de los Se manejaran por | nuestro producto

. miebles tiempo limitado. G

= Recepoon o las - Control de stock al - S g [l 3 San

pallets Tt - Seguimiento del ZICE sugerencia R
- Almacenar delivery de los - La publicidad por G

nuesiras pallets en muebles redes sociales.

un taller de E

carpinteria. N

ACTIVIDADES PRIMARIAS

412

Fuente: Elaboracién Propia

Entorno del modelo de negocio

Politico

Falta de acciones politicas que ayuden e incentiven el reciclaje por parte del
gobierno central y gobiernos locales. Actualmente el Perd no cuenta con
politicas 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
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gestién integral de residuos solidos, 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 ecologico de los residuos
solidos, pero a pesar de este, y de los afios que ya tiene, no se han tomado
medidas significativas que puedan ayudar a fomentar una cultura de reciclaje.

Econdmico

En cuanto al aspecto econdmico, si nos vamos hacia la actividad privada las
empresas navieras, comercializadores, productores, etc., desechan muchos los
pallets que se usan en la exportacién e importacion, por lo que es un recurso
que se puede encontrar a bajo costo para poder usarlo en la elaboracion de
muebles. Recapitulando lo que se menciond anteriormente, no existe una
politica que nos ayude a fomentar el reciclaje, pero una parte dela poblacion
y que va en aumento, empieza a entender la importancia del cuidado del
medio ambiente, preocupandose por tener un mayor cuidado en el dia a dia.
Por otro lado, una mayor capacidad adquisitiva de la clase media en los
ultimos afios y un mayor interés por este tipo de productos, causaria un

Impacto positivo en nuestro proyecto.

Social

La mayoria de la poblacién carece de una conciencia actual sobre el reciclaje,
aungue si bien es cierto una gran parte de la poblacién actualmente se esta
dando cuenta del impacto que tenemos en el medio ambiente, preocupandose
por el reciclaje y sobre como podrian comenzar a practicarlo, todavia existe
una gran masa que no toma una conciencia sobre esto y que no pone en
préctica ningun 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.

7

Tecnologico

Actualmente los medios digitales son una herramienta muy util para poder

dar a conocer nuestro proyecto, promocionarlo, venderlo, e incluso crear una
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4121

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

gente y sobre todo a nuestro segmento de clientes.

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

jugadores y productos y servicios sustitutos.

Proveedores: Nosotros tenemos la intencién de crear una alianza estratégica
con una o mas empresas que se dediquen al comercio exterior 0 que tengan
dentro de sus actividades la logistica con el uso de paletas de madera. Esto se
debe a que muchas de estas empresas no reutilizan estos materiales y por
regularizaciones internacionales, sélo 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 mas produccion y por ende, ingresos.

Competidores: En el mercado peruano no contamos con competidores
directos. Hemos realizado una busqueda 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 diferenciara por el
almaverde y la intencién de reciclaje para reducir la deforestacion de nuestros

bosques.

Productos y Servicios Sustitutos: Como mencionamos en el parrafo anterior,
ReciPallet no cuenta con competidores directos, pero si indirectos como los
muebles de tiendas retail, marcas de muebles independientes (la mayoria 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 ecoldgica y tienen precios muy elevados.

Nuevos Jugadores: Con el tiempo se presentan nuevas marcasespecializadas

en muebles y el mercado peruano esta en la mira de muchos inversionistas
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extranjeros que pueden incursionar en nuestro pais y convertirse en
competencia para nuestro producto, sin embargo, nosotros invertiremos en un
disefiador que se especialice en tendencias del hogar para gque nuestros
productos sean preferidos por todas las familias y no quedarnos atras en la

innovacion.

4122  Tendencias clave: tecnoldgicas, normalizadoras, sociales y culturales vy

socioecondmicas

Tecnoldgicas: Cada vez mas surgen nuevos retos tecnoldgicos en los cuales
empresas, organizaciones se tienen que adaptar al mundo tecnolégico que hoy
en dia existe como el manejo de las redes sociales lo que es una herramienta

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

Normalizacion: En cuanto a la normalizacion 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 importacién y exportacion.

Sociales y Culturales: Las tendencias sociales y culturales siempre estan
afectas a cambios como lo que hoy en dia se observa en el mercado es la gran
cantidad de empresas de comida saludable por ejemplo, antes todo era comida
rapidas sin embargo ahora la preferencia de los consumidores estd cambiando
al igual como las tendencias ecoldgicas que estan teniendo varias empresas y
los usuarios cada vez mas se muestran mas atraidos. Un ejemplo de ello, son

los sorbetes que ya estan fuera del mercado y que ya no se utilizan.
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Socioecondmicas: La tendencia del comercio electrdnico sigue en
crecimiento debido a la preferencia del consumidor en cuanto a la compra de
productos o0 servicios a través de una pagina web o redes sociales, esto
también se debe a los diferentes medios de pagos que tiene para elegir para
la compra de algin producto. Sin embargo, todavia existe una gran cantidad
de personas que prefieren las tiendas fisicas debido a una desconfianza, ya
sea por engafios 0 muchas veces por miedo a sus datos personales que puede

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

4123  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,
Jesus Maria, Lince, Magdalena, Miraflores, Pueblo Libre, San Borja,
San Isidro, San Miguel, Surco Y Surquillo).

- Nivel socioeconémico A, By C.

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

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

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

Necesidades/demandas/cuestiones de mercado: El pablico tiene la necesidad de
adquirir muebles para el hogar, es un uso y costumbre que existe desde hace
afios y por ende conforma una necesidad permanente. Sobre la demanda, el
mercado Limefio de clase media ha aumentado su poder adquisitivo y siempre
existe un gran aprecio por adquirir los muebles del hogar de maneraprioritaria.
Es mas, el sector construccion ha reanudado la semi-crisis que tuvo de manera
lenta estos Gltimos afios y ahora existiran mas 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 afrontaran si es que

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

- Costes monetarios: Seran positivos para el consumidor ya que nuestra
marca se encuentra por debajo de los precios altos del mercado.

- Costes psicoldgicos: Seran positivos para el consumidor ya que nuestra
marca ofrece el concepto de agregar valor a la comunidad a través de
colaborar con un producto ecolégico.

- Costes de esfuerzo de adquisicion y tiempo: Seran positivos para el
consumidor ya que nuestra marca sera entregada via 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 publico
realmente apreciara que nosotros ofrecemos un producto de calidad, ecoldgico
y a buen precio, por lo cual el precio pensado nos permitira cubrir nuestros
costos y obtener ingresos ademas 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 sera superior ni muy significativa para afectar dicho pronostico.

4124  Fuerzas macroeconomicas: condiciones del mercado global, mercados

de capital, productos basicos y otros recursos e infraestructura

Actualmente, se viene desarrollando alrededor del mundo una conciencia y
una preocupacion 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 tomarian medidas para poder regular los desechos de las
fabricas. 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 dafos del efecto invernadero por causa del calentamiento
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global. Actualmente en nuestra regién, muchos paises como Chile estan
tomando medidas como el de prohibir las bolsas plasticas en los
supermercados. En nuestro pais este cambio viene de un modo un poco mas
lento, pero gracias a la preocupacion 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 tendria
que ir de la mano con hacer entender a la gente de la importancia de cuidar el
medio ambiente y como este proyecto ayuda a que sea asi, ya que nuestros
productos estan hechos sobre una base de pallets reciclados, de manera que
darles una segunda vida seria la mejor opcion, ya que las empresas navieras

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

En conclusidn, en un contexto macroeconémico, y gracias a la globalizacion
y a los esfuerzos de los gobiernos, se preve, que el reciclaje y el cuidado del
medio ambiente es una tendencia que esta y seguira creciendo a lo largo de
los afios, 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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. Analisis FODA:
llustraciéon 19: FODA

AMENAZAS FORTALEZAS

e Facilidad de ingreso al mercado de nuevas e Productos de buena calidad.
empresas que ofrezcan el mismo e Capacidad de innovacion en la
producto. creacion de los muebles.

e Pesode los pallets. e Producto 100% reciclable.

* No necesita cumplir con
normas fitosanitarias.
Bajo costo de la
madera.

® Desconocimientos de
precios por el producto
avender.

® |ncertidumbre
ambiental.

OPORTUNIDADES

e Elusode las redes
sociales nos hara mas
conocidos.

DEBILIDADES
e Capital Propio
e Empresa nueva en el
mercado
e Estabilidad laboral de

la empresa
e Cada vez son mas laspersonas

interesadas en el mundo del reciclaje.
e Nodejar de lado latecnologia para
. 3
No a5 cuenta con pe-rsonal promocionar nuestros productos.
experimentado para la realizacion

e Conocimiento de las
competencias

del producto.

Fuente: Elaboracion Propia
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4.1.4 Estrategias cruzadas FODA.
lHustracion 20: estrategias FODA

Recipallet

Fortalezas

Debilidades

Oportunidades

Estrategias Ofensivas (F+0)

- Elaborar un plan de mercadeo y financiero para
aprovechar nuestro producto de buena calidad,
innovador, 100% reciclado, con bajo coste de
produccién para ofrecer un producto lider a buen
precio a través de las redes y enfocandonos en el
nuevo publico interesado en reciclaje.

Estrategias de Reorientacién (D+0)

- Utilizar las redes para obtener posibles financistas y

aumentar el capital del proyecto.

- Aprovechar |a tendencia del publico interesado en

reciclaje para dar a conocer nuestra empresa.

Amenazas

Estrategias Defensivas (F+A)

- Elaborar una estrategia de defensa con nuestros
producto de buena calidad e innovadores, de bajo
coste de produccién para afrontar a los posibles
rivales con facil acceso a través de nuestro producto
bueno con un precio lider.

Fuente: Elaboracion Propia

415

Declaraciones de Mision y Vision.

Estrategias de Supervivencia (D+A)

- Segmentar un porcentaje de nuestro capital propio

para afrontar una posible campafia de reaccién a
nuevos competidores en el mercado.

Vision: Ser reconocidos como una organizacion lider y comprometida conel

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

lograrlo, ponemos a disposicion una distinta gama de productos ecoldgicos

fabricados con materiales reutilizados y especialmente disefiados para la

comodidad de nuestros consumidores.

Mision: Brindar una opcién alternativa a la sociedad con respecto a la cartera

actual de productos mobiliarios, contribuyendo positivamente con el medio

ambiente mediante la reutilizacidn (upcycling) de pallets.
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lHustracion 21: definicion de estraegia genérica

E Ventajas Estratégicas
S
0 t Singularidad percibida Posicidn de
? r por el consumidor bajos costos
d
e
t ; in]c-l?.::?r:g Diferenciacion Liderazgo en costos
i
v &
o Sol
C seg::‘l:nlig Enfoque (segmentacion o especializacion)
° |

Fuente: Elaboracion Propia

Consideramos que nuestra estrategia genérica sera liderazgo en costo, puesto
que, tendremos la capacidad de reducir al minimo nuestros costos de
produccion, sin bajar la calidad de nuestros dos productos. Con ello,

tendremos una mayor participacion de mercado

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

Metas de Corto Plazo:

- Penetracion del 40% del mercado Limefio.

- Penetracion del 10% en provincias.

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

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

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

- Creacidn 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.
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- Generar flujo de caja con el propdsito de reinversion.
- Lograr asociaciones con ferias ecoldgicas y con tiendas retail.

Metas de Largo Plazo:

- Penetracion del 70% del mercado Limefio.

- Penetracion del 30% en provincias.

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

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

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

- Creaciodn de una tendencia nueva hacia las opciones alternativas eco
amigables de muebles en Sudameérica.

- Generar una utilidad del 40%

- Lograr un reconocimiento por parte del Ministerio del Ambiente.

4.1.8 Planes operativos

lHustracion 22: Plan operativo

planes marzo abril {mayo |junio Jjulio |ago. |set. Joct. |nov. |dic.
idea de negocio

desarrrollo de la propuesta

desarrollo de los planes operativos
objetivos y estrategias<

estandarizacion de nuestros procesos
determinar nuestro proveedor
determinar la produccion

generar intenciones de compra

aumentar la interaccion por facebook
aumentar las interacciones por instagram

Fuente: Elaboracion Propia
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4.2 Plan de operaciones.

421 Cadenade valor

lustracién 23: Cadena de valor

Afinamiento Armado Acabados Inventario

S

=
(Zlom!olra Z Desarmado y Armado del Acabados; Almacenaje de
seleccion de lijado de la producto laqueado y los productos
pallets

(Reciclados) madera (DOGGOBED Y agregarel | terminados
\ | KEYSHELF) [ ————

Fuente: Elaboracion Propia

4.2.2 Mapa general de procesos de la organizacion.
llustracion 24: Mapa de procesos de la empresa

PROCESOS ] PROCESOS DE
ESTRATEGICOS T APOYO

W

v

(& ] m

Planifitacion
finapciera Markdting y
| Estudiodr Mercado

[ Ve

]

| Compra defmateriales

(insymos)
Aléén en

|

|

|

|

|

|

|

|

|

M b= 4 | taller dacarpintero
B 1 ‘

i |

|

|

|

|

|

|

|

Compra d_' Materiales

Gestion de proveedores

|
(mano dg obra) Control de I3 produccion

v (Control d calidad)
6 g ﬁg_—-ﬂ |

Captacion'de clientes Fabriq!acibn

|
\/A

Plan de marketing i;:;

Generar Pedido

. ;
£¥7-- LR

Inventalio J ) "

Fuente: Elaboracion Propia
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4.2.3 Planeamiento de la produccion (para equipos de productos)

lHustracion 25: planeamiento de la produccion

A Largo
Plazo

A
Mediano
Plazo

A corto
Plazo

Planeamiento de Procesos

Planeacién de la red de Planeacion de la capacidad
proveedores. estratégica
1

Planeacion de las ventas y

Prondstico y manejo de la )
operaciones

demanda
!
Plan de ventas Plan agregado de
y mkt operaciones
i
— Manufactura b Logistica b Servicios —
i 4 }
Programacién de la | Planeacion de la capacidad ‘ Programacion semanal de

muestra de distribucién fuerza de trabajo

1

‘ Despacho de productos

Planeacién de los
materiales requeridos

Programacién diaria de
1 fuerza de trabajo

Programacién de
pedidos

‘ ‘ Entrega por courier ‘

Fuente: Elaboracion Propia

4.2.4 Capacidad instalada y de atencion.

Un carpintero trabaja 8 horas diarias, 6 dias de la semana (de Lunes
a Sabado). En su estado éptimo, el trabajador se demora 2 horas en
realizar 1 producto (asi sea del modelo DoggoBed o del Key Shelf).
Habiendo dicho esto, al dia podran fabricarse 4 modelos a la mano
de 1 carpintero, lo que hace que en el mes sean 24 dias laborales
(24x4)= 96 productos como MAXIMO.

Si el trabajador no es encuentra en su mejor estado, puede
demorarse hasta 2.5 horas en realizar un producto, lo que haria que
fabrique 3 productos en total, lo que hace que en 24 dias laborales

fabrique 77 productos como MINIMO.
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4.2.5 Presupuesto de operaciones del proyecto para los primeros 3 afios

lHustracion 26: Costos de la Doggobed

DOGGO BED.
El primer mes (primera produccion) DoggoBed
Costos
unidades costo x unidad costo x producto TOTAL
mano de obra 50 s/ 15.00 s/ 15.00 S/ 750.00
colchoneta 50 s/ 5.00 S/ 5.00 S/ 250.00
Barniz 2.50 s/ 30.00 S/ 1.50 S/ 75.00
Cola 2.50 s/ 13.00 5§/ 0.65 S/ 32.50
Thiner 2.50 s/ 12.00 S/ 0.60 S/ 30.00
Laca Selladora 2.50 s/ 38.00 S/ 1.0 &/ 95.00
pallets 75 s/ 12.00 s/ 18.00 S/ 900.00
costo total 50 s/ 42.65 5/2,132.50
COSTO SUJETO A IGV 64.83%
Margen precio
PRECIO de VENTAS 60% s/ 107
KEY SHELF
lustracion 27: Costos del KeyShelf
Key Shelf
COSTOS
Unidades costo x unidad costo x producto TOTAL
mano de obra 50 s/ 10.00 S/ 10.00 S/ 500.00
Barniz 1.67 S/ 30.00 s/ 1.00 s/ 1.67
Cola 1.67 s/ 13.00 s/ 043 S/ 0.72
Thiner 1.67 s/ 12.00 S/ 040 s/ 0.67
Laca Selladora 1.67 s/ 38.00 §/ 1.27 8/ 2.11
pallets 25 S/ 12.00 s/ 6.00 S/ 150.00
costo total 50 S/ 19.10 S/ 955.00
COSTO SUJETO A IGV 47.64%
Margen precio
VENTAS 70% S/ 64

Fuente: Elaboracion Propia
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ANO1

llustracion 28: Detalle de operaciones Afio 1

SE TIEME UMA POLITICA DE MAMTERER UM MiMIMO DE 15 UMIDADES AL INICIO DEL MES.

|_Feb1s | Maris | Abis | way13 jub1s | Ago13 | secis | oc1d | Mowis | Dicis |
4 a8

100 104 109 e 125 13 " It 156 172
€0 €4 €3 74 73 84 95 101 m ns 126 ue
40 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
54 3] 74 79 24 95 101 m 12 126 "2 152
CANTIDAD TOTAL a4 98 104 109 hiL) 125 jE]] 11 g 156 172 182
SI.910.00| S/2.037.33| SI2.164.67| SI2.35567| S/2.514.83) S/2674.00| SI3024.17| S13.215.07| Si3.53350| Si3.756.33) SM.01L00| SM.520.33
-SIS73.00| -5/611.20| -S5/649.40| -SiT06.70| -5/754.45) -5/802.20| -5/907.25| -50964.55) -S/LO60.05| -S/L126.90| -S11.203.30| -5/1.356.10
503.198.75| SI3412.00| SI3.625.25| S503.945.13| SM.2N63| S/4.478.25| S5/5.064.69| 5/5.384.56| S5/5.917.69| SI6.290.88| SI6.717.38| SI7.570.38
-511.279.50( -5/1.364.80| -SN.450.10) -S/.578.05 -SH.E84.68| -Si.791.30| -S12.025.88| -512.153.83| -502,367.08 -502,516.35| -5¢2.686.95| -5/3.028.15
UTILIDAD BRUTA G#2.256.25 GI3472.32  SI2690.42 GM.016.04 SM.28740 SM455875  GI6155.73 Si548135  G/6.024.06  SI6A03.96  SI6.838.13  SI7.706.46
lavide -54300.00
Donacione -SI250.00
dad [Plantar Arbole -SH00.00
p -52,180.00( -5/2,180.00| -542,120.00) -S/2180.00| 5/3.120.00| -512,120.00| -GM.120.00| -S42,120.00| S/2180.00| -542,180.00| -5i2.120.00) -SM.180.00
0 -S11,635.00| -5/1.635.00| -SH.,635.00) -SH.635.00| -S#2,285.00| -S1,635.00| -G/3.135.00| -SIE35.00) -S/1.635.00| -SM.635.00) -542.385.00) -S/2.135.00
-5#1,635.00( -5/1.635.00| -S1.635.00) -S/.635.00| -Si2.385.00| -S/.635.00| -5/3.135.00| -SILE35.00) -S/1.635.00( -S1.635.00) -5¢2.385.00) -5/3.135.00
-5#30.00 -5¢30.00 -5¢30.00 -5¢30.00
-SIB0.00
-5M20.00) -SM20.00| SM20.00)| SM20.00) SNM20.00) SNM20.00| SM20.00| GNM20.00) SH20.00( S420.00) -SH20.00|  SH20.00
-SI200.00
-SIT0.00 -Si70.00
-SHZ0.00
-S#50.00 -SI50.00 _S150.00 -S50.00 -5#50.00 -SI50.00
IME (laptops)
TOTAL GASTOS [ADN+VENT+IME} -SI6120.00_-S#5.570.00 -S#5.620.00 -SI5.600.00  -5¢8.120.00  -S/5.670.00 -SH0.720.00 -Si5570.00  -5/5.870.00  -Si5.600.00  -5i8.120.00 -S{10.870.00
EBITDA -5¢2.863.75 -5/2.096.67 -5/1.929.58 -5/1.583.96 -5/3.832.60  -SH.IL25 -5/5.564.27  -SI88.65 5H54.06 5/803.96  -S11.281.88  -5/3.163.54

ANO 2:

lustracion 29: Plan operativo Afio 2

182 193 209 219 233 248 279 297 F24 H5 I68 HE
152 163 175 189 203 218 249 267 294 35 338 386

30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

162 175 189 203 218 249 267 294 35 338 386 H?

CANTIDAD TOTAL 193 205 219 233 248 279 297 324 345 368 Ll H7
Si0.00 Si0.00 Si0.00 Si0.00 Si0.00 Si0.00 Si0.00 Si0.00 Si0.00 Si0.00 Si0.00 Si0.00

-5M.451.60) -SM.556.65| -SM.67125) -SH.804.95| -SM.938.65| -5/2.081.90) -Si2.377.95| -512.549.85| -512.807.70( -S5i3.008.25| -513.227.90| -513.686.30

S18.103.50| S/8.689.94| S5/9.329.69| SMO.OF6.06) SHO0.822 44| SHLE22.13| SH3.274.81| SHA.234.44| SM5.673.88) SME.793 44| SME.019.63 | SI20.578.63

-SI3.241.40| -SI3ATE.08) -GIS.TILEE| -SMO30.4F| -SM4.328.98| -GM.G48.85( -S9.300.9F) -SID.693.78| -GI6.269.5%| -SI6TIV.38| -SIT.207.8%) -Si8.2314%

UTILIDAD BRUTA S13.410.50 SI3,657.31  SI3,926.56 SM.24069 SM554.81 SM4.891.38  SI558694  SI5990.81  SI6,596.63 SI7,067.81  SIT583.88 Si8,660.88

Mantenimiento de laptops
Canasta Navidefia -51300.00
Donaciones -51250.00
Actividad (Plantar Arboles) -51100.00
MP -512,180.00| -512,180.00( -5/2.130.00| -5/2,180.00) -5/3.180.00) -5/2,180.00( -514.180.00) -5¢2.180.00| -5/2.130.00| -5/2,180.00) -5/3.180.00) -514.180.00
CFO -512,180.00| -512,180.00( -5/2.130.00| -5/2,180.00) -5/3.180.00) -5/2,180.00( -5/4.180.00) -5/2.180.00| -5/2.130.00| -5/2,180.00)| -5/3.180.00| -514.180.00
-512,180.00| -S12,180.00( -S{2,180.00| -S512,180.00) -5/3.180.00) -5/2,180.00( -S14.180.00) -Si2,180.00| -Si2,180.00| -5/2,180.00) -5/3.180.00) -514.180.00
-5120.00 -S120.00 -S120.00 -5130.00
-5180.00
-51120.00 -5120.00 -5120.00 -5H120.00 -5120.00 -51120.00 -5H120.00 -5120.00 -51120.00 -5120.00 -5120.00 -51120.00
-51200.00
-5170.00 -SI170.00
-51300.00( -SI800.00| -5/800.00| -5/300.00 -51800.00 -51800.00 -51300.00 -51800.00 -51800.00( -51800.00 -51300.00) -5/800.00
-51120.00
-5I50.00 -5150.00 -5150.00 -SI50.00 -5150.00 -5150.00
TR [ [ [ 1 1 [ [ [
TOTAL GASTOS [ADM+VENT+HME] -515.510.00  -Si7.460.00  -Si7.510.00  -S/7.490.00  -510.510.00  -Si7.560.00 -SN3.610.00 -SI7.460.00 -SI7.760.00 -5/7.490.00 -5M0.510.00 -513.760.00
EBITDA -5H2.099.50 -Si3.80269 -GI3.58344 -SI3.240.31 -GI5.955.10 -GI266B.63 -SI18.023.06  -GM.469.19 -SML163.38 -5M22.19  -SI2.926.13 -515.009.13
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ANO 3

llustracion 30: Plan operativo Afio 3

481 562 605 651 ri 803 965 1040 1.202
451 532 575 621 21 i73 835 1.010 1172
30 30 30 30 30 30 30 30 30
492 575 621 21 Fi:) 865 1.010 1172 1122
CANTIDAD TOTAL 522 605 651 751 2098 895 1040 1.202 1,152
S10.00 SH_0n S10.00 S10.00 SHo.on 510,00 S10.00 St0.00 S0.00 S10.00 510.00
-513.982 35| -5M.307 05| -5M.63860| -5/5.08060| -5/5.49125| -515.93055)| -5/6.88555| -SI743945  -SI8.26075| -518.92925| -S519645560| -SM119260
S122.231.31| S124.043.94| S126.229.75| 5128.362.25| Si130.654.69) S/33.107.06| Sr38.438.31) SML53044) SME.115.31) SMO.847.19) S/53.84563) SI62.48225
-518.892.53| -S/0.617.58) -5110.491.90| -SM1.344.90| -SN2.261.88| -SM3.242 83| -S5N15.375.33| -SME.612.18| -5M8.446.13| -519.938.88 | -5121.538.256 | -5124.992.90
UTILIDAD BRUTA 51935644  SMON9.31  SML03925 SH1L93675  SN2.90156 SM3. 93369 SHE177.44 SHTATES1 SHO.408.44 S/20,979.06 Si122 66188 Si26.296.75
Mantenimiento de laptops -511,000.00
Canasta Navidefia -51300.00
Donaciones -51250.00
Actividad [Plantar Arboles) -51100.00
Mp -514.360.00 | -5/4.360.00)| -5/4.360.00| -5/4.360.00| -5/6,360.00) -5M.360.00| -S/8.360.00| -5M.360.00| -SM.360.00| -S5M4.360.00| -SI6.360.00| -5/8.360.00
CFO -513.270.00| -543.270.00| -S5/3.270.00| -S5/3.270.00| -SM.770.00| -S5#3.270.00| -S/6.270.00| -Si3.270.00| -SI3.270.00| -5i3.270.00| -SM.7F70.00| -586.270.00
-S5i3.270.00| -543.270.00| -S5/3.270.00| -S5/3.270.00| -SM.770.00| -S5#3.270.00| -S/6.270.00| -Si3.270.00| -SI3.270.00| -Si3.270.00| -SM.7F70.00| -586.270.00
-5130.00 -5130.00 -5i30.00 -Si130.00
-5120.00
-5180.00
-SH20.00 -SH20.00 -SH20.00 -5120.00 -SH20.00 -SH20.00 -SH20.00 -SH20.00 -SH20.00 -SH20.00 -SH120.00 -5120.00
-51200.00
-S170.00 -SiF0.00
-51800_00 -51800.00 -51800_00 -51300.00 -Si1800.00 -51800.00 -51800.00 -S1800.00 -51800_00 -S1300.00 -SI800_00 -51800.00
-5H20. 00
-5150.00 -5150.00 -5150.00 -5150.00 -S5150.00 -5150.00
IME (laptops)
TOTAL GASTOS [ADM+VENTHME] -512.390.00 -S5M11,820.00 -SMILEF0.00 -SM1E50.00 -S5ME.870.00 -SM1.920.00 -5122.970.00 -SHM1820.00 -SM2,120.00 -SH1850.00 -SME.870.00 -G5122.120.00
EBITDA -513.033.56 -S/.700.69 -51830.7% SM86.75 -5/3.96844 SI2013.69 -S/6.79256 SI5658.81 SI7.288.44 619.129.06  SI5.791.87 S14,176.75

Fuente: Elaboracion Propia

4.3 Plan de RRHH

43.1 Organigrama

llustracion 31: organigrama

W AT ERTENE

Managing Partner

Emily Xu
CFO

Joshua Casas

Community and Sales

Coordinator

Fuente: Elaboracién Propia
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4.3.2 Funciones principales de las areas y departamentos, descripcion de puestos de

trabajo
Descripcion de las areas:

Finance: Nosotros hemos elegido a Finanzas como el area principal que
lideraré las demas areas. Esta area se encargaré del aspecto financiero de la
empresa como también del liderazgo de las demas areas.

Community and Sales: Es el area encargada de velar por la sociedad, ventas
y figura de la empresa. Basicamente, al ser una startup con pocos integrantes,
nosotros hemos analizado cuales son las &reas que presentan sinergias y por
eso hemos unitarizado las éareas en cuestion. Por eso, esta area
especificamente se encargara del trato correcto con los stakeholders y cuidado
de relaciones con la sociedad ecofriendly, de la busqueda eficiente y de llevar
la imagen de la empresa dia a dia. Esta area reporta al CFO (Finanzas). La
otra sinergia sera 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 lamano con el community, por ende hemos unitarizado ambas areas.
Especificamente el area manejara toda la logistica interna de venta y
transporte para consolidar la materia prima hasta la logistica externa de
entrega del producto final, a la par que también gestionara en tiempo real las
ventas para entregar todo en un tiempo 6ptimo. Esta area reporta al CFO

(Finanzas).
Descripcion de los puestos:

Managing Partner: Es el socio lider de la empresa, dicho puesto comprendera
el poder maximo en la organizacion y tendré a su cargo a todos los demas
puestos. Las responsabilidades prioritarias recaen en tomar las decisiones de
la implementacion del negocio como su crecimiento, mejor dicho decisiones
de estrategia empresarial. Ademas otra responsabilidad serd que dicha
persona seré la encargada de velar por los objetivos propuestos y por la

motivacion total de los empleados.
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433

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 caracter economico y financiero de la organizacion. Las decisiones
principales de finanzas abarcan desde reportes mensuales econémicos junto
a indicadores financieros con el proposito de controlar las finanzas
correctamente. Ademas nosotros hemos decidido que dicho puesto tendra la
autoridad y responsabilidad de las demés areas ya que al tratarse de una
organizacion pequefia en implementacidn, creemos que el cuidado financiero

en todas las decisiones son prioritarias.

Community and Sales Coordinator: : Dicho puesto sera 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 integracion 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 logistica de la empresa como también de las ventas. Las
funciones principales abarcan velar por todas las decisiones de compras y
control para la produccion como también de la coordinacion eficiente de las
ventas, ademas de elaborar reportes constantes de anélisis de mercados y

precios de venta.

Presupuesto del Recursos Humanos de los primeros 3 afios

lHustracion 32: presupuesto de RRHH

Cargo Sueldos (5/) Afio 1|Sueldos (S/) Afio 2 |Sueldos (S/) Afio 3
Managing Partner 32,160.00 32,160.00 64,320.00
CFO 24,120.00 32,160.00 48,240.00
Community and Saies 24,120.00 32,160.00 48,240.00
Coordinator
Presupuesto de RRHH 3 | 337,680.00
Afos

Fuente: Elaboracion Propia
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4.4 Plan de RSE

441

Analisis de grupos de interés

Medio Ambiente: Nuestras actividades para proteger el medio ambiente con la
elaboracion de nuestros muebles, es para reducir los desperdicios de pallets que
quedan desechados por el comercio exterior y que son reutilizados para el disefio de
nuestros muebles para el hogar. Asimismo, se realizaran publicaciones en nuestras
redes sociales acerca de las campafias que se realizan para apoyar con el cuidadodel
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 unproducto
que cumpla con sus necesidades de calidad, precio razonable, duradero, ecoldgico,

etc.

Accionistas: Al ser nosotros mismos accionistas lo que queremos es que la empresa
sea rentable y cumpla con su propoésito con la comunidad, consumidores y medio
ambiente. Asimismo, la satisfaccién de los accionistas se logrard cumpliendo las
metas propuestas y logrando ganancias que nos permitan al mismo tiempo mantener

el nivel de liquidez de su inversion.

Comunidades: En cuanto a nuestras comunidades, son todas las ferias ecoldgicas
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 disefio del producto.

Proveedores: Lo méas importante para nosotros como empresa es lograr mantener
una buena relacion 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 tendra un costo aproximado de 15 a 20 soles

dependiendo el distrito de destino.

4.4.2 Cronogramay rol de actividades de RSE

llustracion 33: cronograma de actividades RSE

CRONOGRAMA

MES

AGOSTO

SEPTIEMBRE

OCTUBRE

NOVIEMEBRE

DICIEMBRE

ACTIVIDAD

Recojo de desperdicios en las
playas de Lima.

nscripcion en campafia

“Orgullosos de recidar”

Promover el Upcyclingen
redes sodales.

nformacion de ferias
ecologicas.

Participacidn en las Bioferias.

Fuente: Elaboracion Propia
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llustracion 34: presupuesto RSE

Presupuesto de RSE de los 3 primeros afios

PRESUPUESTO DE RSE (MESES)
ANDL
N irem Cant. X 3anos [ene |f= |Ta' |a |Ta':.' |_J'I |_J |sa: |-:-: |'|-:'.' |:I |'S'.-‘._

1|Canasta Navideda 1 a 0 1} 0 0 a 300 300

Don acion de aimentosy ropas alalass Hogar I
2|5an Pablo I 1 a a I I 230 1 50
3|Planteamiento de Arbole 1 a 0 o} 100 a 0 a 100
4|Polos paralas actividades arealiza 2 n a a LY a 140

TOTA 730
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PRESUPUESTO DE RSE (MESES)

ANO 2
W* [ftem Cant. X 3afiojene |fe: |-n='-' |5;:-' |-n="-.-' |j.J"| |JJ |'g: |>2., |::t |1:'-.-' |:J': |T:_“;T-’I.L
I[Canasta Mavidefia 1 0 0 Q 0 1] 0 0 0 0 1] 300r 300
Danacian de alimentos yropasala i
2[CasaHogarSan Pablo Il 1 0 0 i} 0 a 0 0 250 0 a 0 250
3|Planteamiento de Arbales 1 Li] 0 Li] Li] 0| 100 Li] 0 0 a l:]r 100
4| Polos para las activid ades a realizar 2 70 0 ] L] [i] i} 70 0 0 [i] T
TOTAL 790

PRESUPUESTO DE RSE (MESES)

N |ltemn (=N ETene feb mar abr may jun  ju
1 Canasta Navidena 1 1] 1] 1] 1] 1] 1]
Donacion de alimentos y ropas ala
2|Casa Hogar 5an Pablo |l 1 a a a a a a
3| Planteamianto de Arboles 1 a a a a a 100
4| Polos para las adtivid ades a realizar 2 70 a a a a a
TOTAL

ARD 3
| BED

nov dic TOTAL

0 0
250 a
a a
a a

Fuente: Elaboracién Propia

45 Plan de Marketing

45.1 Descripcion de Estrategias de Producto

Para nuestro proyecto, que es la reutilizacion de pallets para el disefio de muebles para el

hogar vamos a poner en practica la estrategia de “penetracion 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 mas clientes

por medio de promociones.
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lustracion 35: plan de marketing

PRODUCTOS
EXISTENTES NUEVOS
r'y
4
E_.
4
L T s e
7 =
E -:-‘nrtsfx.s ET ﬁ
pial |

MERCADOS

NUEVOS

Fuente: Elaboracién Propia

Asi mismo, consideremos que dentro del ciclo de vida del producto, Recipallet es un
producto esta iniciando en la etapa de introduccidn, puesto que, es una empresa nueva que
recién va a ingresar al mercado nacional. Por otro lado, nuestra capacidad de produccion 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 participacion de

mercado.

452 Descripcion de Estrategias de fijacion de Precio y determinacién del precio de

venta

La estrategia de fijacion de precios que implementara Recipallet es la adaptacion de un
conjunto de diversas estrategias de fijacion que se pueden emplear a la propuesta de negocio.
Recipallet fija el precio siguiendo una estructura de costos. Ademas, 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 elaboracion de nuestros productos por:
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Producto Key Shelf:

lustracién 36: margen de ganancia del Keyshelf

Key Shelf
COSTOS
Unidades costo x unidad costo x producto TOTAL
mano de obra 50 S/ 10.00 S/ 10.00 S/ 500.00
Barniz 1.67 S/ 30.00 S/ 1.00 §/ 1.67
Cola 1.67 s/ 13.00 §/ 043 S/ 0.72
Thiner 1.67 S/ 12.00 S/ 040 S/ 0.67
Laca Selladora 1.67 S/ 38.00 S/ 1.27 S/ 2.11
pallets 25 S/ 12.00 §/ 6.00 S/ 150.00
costo total 50 S/ 19.10 &/ 955.00
COSTO SUJETO A IGV 47 64%
Margen precio
VENTAS 70% S/ 64
Pr D
lHustracion 37: margen de ganancia de Doggobed
El primer mes (primera produccion) DoggoBed
Costos
unidades costo x unidad costo x producto TOTAL
mano de obra 50 s/ 15.00 S/ 15.00 s/ 750.00
colchoneta 50 s/ 5.00 S/ 5.00 S/ 250.00
Barniz 2.50 s/ 30.00 S/ 1.50 S/ 75.00
Cola 2.50 s/ 13.00 s/ 0.65 S/ 32.50
Thiner 2.50 s/ 12.00 5/ 0.60 S/ 30.00
Laca Selladora 2.50 s/ 38.00 S/ 1.0 5/ 95.00
pallets 75 s/ 12.00 s/ 18.00 S/ 900.00
costo total 50 s/ 42.65 5/2,132.50
COSTO SUJETO A IGV 64.83%
Margen precio
PRECIO de VENTAS 60% s/ 107

Contaremos con dos presentaciones de disefios 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 disefio y 70% en el segundo.
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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 electronico, 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 afio de lanzamiento de
nuestro producto, empezaremos con una estrategia de penetracion de mercado, por el cual
nuestro precio serd accesible para el publico, brindandoles calidad y diferenciacion ecolégica
y de esta forma se sientan atraidos 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 estarian contribuyendo con el medio
ambiente.

453 Descripcion de Estrategias de Plaza

Nuestro proyecto, Recipallet contara con varios puntos de ventas, el principal canal por el
cual se venderan nuestros productos es por medio de la pagina de Facebook, para poder
Ilegar a mas usuarios cada dia, mostrando nuestro proyecto ecolégico. Ademas, la venta se
realizara conforme los pedidos que realice el cliente, y el tiempo de entrega serd de 1 a 2
dias hébiles, dependiendo de la cola de entrega. Asi mismo, el servicio a delivery tendra un
costo adicional dependiendo del distrito, pues contaremos con una empresa exclusiva

(terciarizamos) para repartir nuestro producto estratégicamente.

llustracion 38




Fuente: Extraido de Google iméagenes.

« Puntos de venta o de atencién:

llustracion 39: canales de venta

CANAL ONLINE

CANAL TRADICIONAL

Se utilizaran las redes sociales, tales como

Facebook e Instagram, asi mismo,

contaremos con una plataforma en
Marketplace y una cuenta en Mercado
Libre,

Usaremos este canal online para poder

para llegar a mas usuarios.

realizar las ventas y nuestra forma de pago,

por un lado, serd via deposito o
100% el

producto, ya sea de Doggobed o Key Shelf

transferencia, al pago del
ypor otro lado, podra separar su mueble con
un 30% de adelanto para luego pasar a
taller,

recogerlo al completando la

diferencia del 70% vy finalizando la venta.

Ademas, se usara WPP Business, para
atender a nuestros clientes, brindandole
siempre la confianza y seriedad de nuestro

trabajo.

1 Cfr. Blog Joinnus —Ferias (2018)

Los canales tradicionales que emplearemos
seran, a traves de ferias ecologicas en el
distrito de Miraflores, para estar mas cerca
a los hogares y distritos aledafios. 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 podra apreciar
nuestros productos, contando con un stock
minimo de 10 unidades por modelo, ya sea

DoggoBed o Key Shelf.

Asi mismo, estaremos en la Bioferia

de Miraflores, pondremos un stand, ya que
fue una de las primeras ferias ecoldgicas
que dio inicio en Lima, la cual abre los
sabados de 8am a 3pm. Ubicado en Calle
15 de Enero, Parque Reducto 2. Ademas,
ambos stands tiene un costo aproximado de

s/. 30 por dia.l
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llustracién 40: bioferias

Fuente: Extraido 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. Asi mismo, nuestros
productos se almacenaran en el taller del carpintero, para que tenga un mejor manejo de

los pedidos que se realicen.

«_Formas de distribucion: Por un lado, la distribucion sera por medio de un delivery
con un costo adicional dependiendo del distrito al que se haga el envid. Consideramos
que el pago del delivery deberia 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 podran recogerlo de nuestro

taller, sin ningln costo adicional.
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« Intermediarios: Contrataremos a una empresa de transporte para poder realizar los
envios a todo Lima. La empresa se llama Urbaner, y se encargara de repartir nuestros

muebles a las diferentes direcciones de nuestros clientes.

lustracion 41: delivery

& C @ https//www.urbaner.com mx OB @ :

'J ur b aner Mensajeros Ingresar

ENVIA RAPIDO. FACIL. SEGURO.

Acelera tus envios. Entrega de confianza.

Beneficios de usar Urbaner

R Cuk =

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

distribuidores encargados de llevar nuestro producto al consumidor final, asi mismo, los
muebles para perro solo estaran disponibles en nuestro taller. Ademas, en nuestro caso la

demanda supondra pocos clientes y muy concentrados por zonas.
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4.5.4  Descripcion de las estrategias de promocion

lustracion 42: herramientas de la mezcla promocional

Herramientas de la mezcla promocional

38 Promociones
Publicidad
de ventas
Radio Descuentos
™ - Cupones
- Internet, etc - Exhibiciones

- Demostraciones

Ventas Relaciones
personales publicas
Presentaciones de - Comunicados de
ventas 2 prensa
Ferias comerciales [ Marketi ng ] - Patrocinios
Programas de : - Eventos
incentivos dlre(:to - Pagina Web

Catdlogos

- Marketing movil
- Internet. etc

Recipallet tendré estrategias de Promocion, 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 promocion es relevante para la empresa, pues
consiste en que nosotros tendremos una comunicacion directa con el usuario final, con el
objetivo de cultivar relaciones directas con cada uno de ellos. Todo ello serd posible,
mediante correos electronicos, el uso del Whatsapp Business y nuestras redes sociales, con

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

Venta Personal: En cuanto esta promocidn, daremos una venta en la que exista una relacion
directa con el cliente final, esta herramienta nos servira, puesto que crearemos preferencias
y conviccién en que realmente se le esta vendiendo un buen producto a un precio accesible

y ademas brindandoles confianzay garantia en nuestros muebles, Doggobed
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y Key shelf. Todo ello seré posible en nuestras exhibiciones de ventas en las ferias ecolégicas

en la Bioferia de Miraflores.

Por otro lado, Recipallet dara obsequios a los 5 primeros clientes que realicen su primera
compra, dandole de regalo un kit de limpieza para darle un mantenimiento adecuado a los
muebles Doggobed y Key shelf..

llustracion 43: kit de
regalo

Ademaés, haremos sorteos por medio de Facebook e Instagram, el cual seré aproximadamente
1 vez cada 3 meses, con el fin de poder atraer a méas usuarios y con ello tengan una intencién
de compra activa. Nuestro sorteo empezara con Doggobed en su Unico tamafio estandar y
continuara con el segundo sorteo de Key shelf, para que se vayan intercalando (no incluye
el delivery). Asi 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 ademas para concientizar a las personas a que compre productos

ya usados, dandole una segunda vida a las parihuelas.
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1) El “Gr3ngasho”: Clayton Thomas es un influencer con méas de 70 mil seguidores el cual

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

abiertos. ayudara a que mas personas se unan a nuestras redes.

lHustracion 44:
influencers
ecoamigables

< gr3ngasho

522 73 mil 1,728
Enviar mensaje K RV

#ChapaTuBasura ¢21 1
? . Piura
X, : Corriendo toda la costa Peruana

Apoya y dona a Chapa Tu Basura
www.gofundme, . comjoperation-clean-up-peru
salonbeyou nickifav elmundoderabbit , 9 mas

VER TRADUCCION

B Y
) @ @

1L TUMBES Now York EoR ] |

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

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

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

cero es una pagina confiable.
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< desde_cero_peru

97 774 46

Enviar mensaje KON

-

Desde cerO

& Sostenibiidad
fa Low impact movement
4 Reducir, reutihzar, reciclar

& Zerow

Fhasurac

oN ste Flowmpa vement

pordondeempiezo.peru

VER TRADUCCION

454.1 Estrategias y actividades de promocion off line
llustracion 45: estrategias y actividades de promocion offline

ACTIVIDADES TIPO DE ESTRATEGIA
Push Pu TTL
Contar con embajadores de la marca que tengan tenciadia a reciclar o reusar productos. X X
Actividades en el Parque de Marscotas, poniendo un Banner para brindar informacion X X
Tener alienzas con productos complementrios para las mascotas. X X
Aliarnos con comunidades en redes sociales como grupos caninos y que reciclan X X

Contar con actividades de promocién off line, nos ayudara a poder tener un mejor alcance
con los usuarios, incluso nos dard una mejor vision de como podemos mejorar a futuro
nuestros productos Doggobed y Key shelf. Ademas, si podemos llegar a nuestros clientes

por diferentes canales seremos mas efectivos para realizar la venta.

45.4.2 Plan de Marketing Digital

Analisis de nuestro target
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Consumidor Final:

e Demografia: Nuestro muebles Doggobed y Key shelf va dirigido a todos los
hombre y mujeres Asi mismo, nuestro publico se encontrara en un NSE de A, B
y C, y que se encuentren viviendo en “LIMA MODERNA” (Barranco, Jesus
Maria, Lince, Magdalena, Miraflores, Pueblo Libre, San Borja, San Isidro, San
Miguel, Surco Y Surquillo).

e Por un lado, para nuestro mueble Doggobed, nuestros clientes deben tener al
menos una mascota en sus hogares.

e Ademas, que también se inclinen con la nueva tendencia de reciclar y tener

productos ecoldgicos, dandole una segunda vida a las pallets ya usadas.

Analisis

Contenidos: Hemos tenido diferentes interacciones con las publicaciones y las fotos que
hemos estado subido en las semanas, de acuerdo al perfil de nuestro publico objetivo.
Asi mismo, los sorteos contaran con algunos pasos a seguir, muy sencillo de realizar para
que los usuarios no se aburran de esperar y se contard maximo con una semana para
poder subir a la persona ganadora. Esto nos ayudara a fidelizar a nuestros clientes y mas
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 dia a dia lo que

hacemos.

e Objetivos SMART
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llustracion 46: objetivos SMART

A [

specifico Acanzae Relevante empora

Ayudara y nos

dira si nuestro
B Los resultados,
contenido es

Tener un mayor Revisando & los veremos a
Y. diariamente si a atractivo para

trafico de Aumentaremos : i
& . 4 los usuarios les los USUSEIO S ya que nos
interacciones y un 10% Con ello

s gusta el debemos situar
visitas en mensualmente. i oD are T as
contenido o los P ’ en la mente del

= menssjes “que [l ssvoeses pore W L0 T
| son publicados como una
S TR R alcance de las
S cinias publicaciones vy

optar a mas

“me gusta”.

¢QUE? ¢ CUANTO? éCOMO? ¢PARA QUE? éCuando?

mediano plazo,

marca
Ecofriendly.

Fuente: Elaboracion Propia

Objetivos:

llustracion 47: objetivos

Aumentar la presencia de la marca Recipallet,
en redes sociales en un 10% mensual.

Aumentar nuestras ventas online en un
10% anual.

Fuente: Elaboracién Propia
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Estrategias y tacticas digitales
Objetivo 1:

«+ Estrategia: Crear redes sociales como Facebook e Instagram.

% Téctica: Subir contenidos relevante, con inclinacién a temas como
reciclaje, cuidado del medio ambiente y organizaciones sin fines
de lucro que ayuden a plantar arboles.

Objetivo 2:

« Estrategia: Publicitar nuestras redes sociales con influencers.
% Téctica: Publicar descuentos y promociones a través de nuestras
redes con el fin de dar a conocer mas nuestra marca.
Objetivo 3:

% Estrategia: Mejorar el contenido de la pagina Facebook.

% Téctica: Contratar los servicios de un community manager.

Métricas KPI: Redes sociales

- NUmero de interacciones: cantidad de reacciones en nuestras publicaciones.

- Numero de Likes: Cantidad de Likes en Facebook, y cantidad de veces

compartidas a otros usuarios.

- Alcance: Cantidad de alcance por cada tipo de publicacion.

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

marca o de nuestros productos Doggobed y Key shelf.

e Accionesy control

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

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

tacticas o si las corregimos para mejor nuestro desempefio en las plataformas. Incluso,

tomaremos muy en serio los comentarios de nuestros clientes para poder tener propuestas
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de mejoras, y mas adelante poder realizar un benchmarking (evaluacién comparativa),
para tomar como referencia a nuestro competidor directo, y realizar estrategias y tacticas
para adaptarlas a Recipallet.

4.6 Presupuesto de marketing del proyecto, para los primeros 3 afios
llustracion 48: presupuesto de marketing

ANO1
N° |item Cant. X 3afios |ene feb  |mar |abr |may |jun |jul ago  |sep ot |nov  |dic  |TOTAL
1|Software, para llevar el inventario (unico pago) 3 120 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 120
2|Eventos internos de fidelizacion (coffe break) 18] 50 50 50 50 50 50 300
Sorteo de fidelizacion para nuestros clientes (Bafio
3|completo para tu mascota) 12| 30 30 30 30 120
4|Sorteo de un kit de limpieza + personalizar la cama 1 0| 0| 0| 0| 0| 0| 0| 0| 0| 0| 0| 0| 0
5|Banners 3 80 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 80
6|Alguiler mddulo en ecoferias (miraflores) 13 120 0| 120 0| 120 0| 120 0| 120 0| 120 0 720
8|Tarjeta de presentacion 3 200 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 200
1540
ANO 2
N° |ftem Cant. X 3afios |ene feb mar__ |abr may  |jun ju ago sep oct nov dic TOTAL
1|Software, para llevar el inventario {unico pago) 3 120 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 120
2|Eventos internos de fidelizacion (coffe break) 18| 50 50 50 50 50 50 300
Sorteo de fidelizacion para nuestros clientes (Bafio
3|completo para tu mascota) 12| 30| 30| 30| 30 120
4|Sorteo de un kit de limpieza + personalizar la cama 1 0 0 0 0 0 0 0 ) 0 0 0 0 0
5|Banners 3 30 0| 0| 0 0 0| 0 0 0| 0| 0 0| 80
6|Alguiler médulo en ecoferias (miraflores) 18| 120 0 120 0 120 0 120 0 120 0 120 0 720
8|Tarjeta de presentacion 3 200 0| 0| 0 0 0| 0 0 0| 0| 0 0| 200
1540
N° |item Cant. X 3afios Y
1|Software, para llevar el inventario (unico pago} 3 120 0 0 0 0 0 0| 0 0 0 0
2|Eventos internos de fidelizacion (coffe break) 18 50 50 50 50 50 50
Sorteo de fidelizacion para nuestros clientes (Bafio
3|completo para tu mascota) 12| 30| 30| 30|
4|Sorteo de un kit de limpieza + personalizar la cama 1 20 0 0 0 0 o 0 o o 0 0
5|Banners 3 80 o 0 0 ) o 0 o o 0 0
6[Alquiler médulo en ecoferias (miraflores) 18| 120 0 120 0 120 0 120 0 120 0 120
8|Tarjeta de presentacion 3 200 0 0| 0 0 0| 0 0 0| 0| 0

Fuente: Elaboracién Propia
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ANO1

ANG?2

MN° |item

Cant. X 3anos

TOTAL

TOTAL

-

Software, para llevar el inventario (unico pago)

3

120

120

e

Eventos internos de fidelizacion (coffe break)

18

300

300

Sorteo de fidelizacion para nuestros clientes (Bario
completo para tu mascota)

12

120

120

Sorteo de un kit de limpieza + personalizar la cama

Banners

80

a0

Alguiler modulo en ecoferias (miraflores)

18

720

720

Tarjeta de presentacion

200

200

TOTAL

Fuente: Elaboracion Propia

4.7 Plan financiero

471

ANO 1

lHustracion 49: plan financiero afio 1

SE TIEME UM POLITICA DE MAMTEMER U MIKIMO DE 16 UMIDADES AL IMICIO DEL MES.

Identificacidn y justificacion de Ingresos y Egresos

1540

1540

[MESO | Eno-15 | Feb-15 | WMar19 | Ab-id | Mayio | unid | Juris | Ag-1> | Seris | Oceis | Nowis | Dicid |
100 34 a8 104 103 14 125 13 1 148 156 172
60 64 68 T4 79 84 5 101 m 118 126 “2‘
40 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
54 (3] 74 79 24 95 101 m 18 126 142 152
CANTIDAD TOTAL 94 98 104 109 114 125 131 m 148 156 172 182
S/.910.00| S#2.037.33 SIZ.164. 67 512355 67 51251483 512 674.00 S13.024.17 S513.215.17 513.533.50 513.756.33 S514.011.00 51452033
-51573.00 -S1611.20 -S1649.40 -S5I706.70 -SI754.45 -5i802.20 -51907.25 -51964.55| -5{1.060.05 -5i1.126.90| -5/1.203.30 -511.356.10
513,198.75| SI3.412.00| 5i3.625.25 513,945.13 SM.211.69) S14.478.25 515,064 .69 515,384.56 515,917.63 516,290.88 Si6.717.38 SI7,570.38
-51.279.50| -5M,364.80| -S5M.450.10| -SN578.05| -SI.684.68| -SN.791.30| -5:2,02588| -512.153.83| -512.367.08| -S512.516.35| -512,686.95| -513.028.15
UTILIDAD BRUTA S513,256.25 SITA473.33  Si13.690.42 SM.016.04 51,287 40 SM 55875 S15.155.73  S515.481.35 51602406 SI6. 402,96 SI6.828.12 SI7. 70646
15 -51300.00
Do -51250.00
ad -SH100.00
P -542,180.00 | -S#2,180.00| -S/2,180.00| -S542,180.00| -SI3.180.00| -S¢2.180.00( -S44.180.00( -S42,180.00| -S542,180.00| -S42.180.00| -S¢3.180.00| -5:4.180.00
0 -51,635%.00| -SI1,635.00| -S11,635.00| -SM,63500| -S12,385.00| -S/1,635.00 -513.135.00| -Si1,635.00 -51.635.00 -S/.635.00 | -542,385.00 -513.135.00
-5/M1.635.00| -5/1.635.00| -SM.635.00| -SM.63500| -S/2.385.00) -5/1.635.00 -513.135.00| -Si1.635.00 -51.635.00 -S/.635.00| -542.385.00 -513.135.00
-5130.00 -5130.00 -5130.00 -5130.00
-5180.00
-S120.00 -S120.00 -SH20.00 -S120.00 -SH20.00 -SH20.00 -SH20.00 -SH20.00 -S120.00 -SM20.00 -SH20.00 -S120.00
-5#200.00
-SIT0.00 -S5i70.00
-51120.00
-S150.00 -S150.00 -S150.00 -5150.00 -S150.00 -Si150.00
IME (laptops)
TOTRLG}\FI'CB[}\DM*‘VENTHME' -516.120.00 -Si5.570.00 -515.620.00  -Si5.600.00 -Si8.120.00  -SM5.670.00 -S5M10.720.00 -S5.570.00  -Si5870.00  -Si5.600.00  -S5/8.120.00 -5/10.870.00
EBITDA -512.863.75 -582.096.67 -5/1.929.58 -511.583.96 -513.832.60 -SIL1L.25  -515.564.27 -5188.65 51154.06 S51803.96  -S511.281.88 -513.163.54
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ANO 2

lustracién 50: plan financiero afio 2

| Ene20 | Feb20 | Mar20 | Abi20 | May20 | Jun20 | Jul20 | Ago20 | Set20 | 0ct20 | Nov20 | Dic20 |

182 193 205 219 233 248 279 297 324 345 368 46
152 163 175 139 203 218 2493 267 294 35 338 386

30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

163 175 189 203 218 243 267 294 315 338 386 M7

CANTIDAD TOTAL 193 205 219 233 248 2793 297 324 345 368 HE 447
VENTAS en soles KEYSHELF S10.00 S10.00 S10.00 510.00 510.00 510.00 510.00 510.00 SH0.00 510,00 510,00 510,00
costo de ventas KEYSHELF SM.45160) -5M.556.65 -SM.671.25) -SH.804.95| -SH.938.65| -SI208190|) -S/2.37795| -S12.549.85) -SI12.807.70| -5/3.008.25| -513.227.90| -S/3.686.30

Si8.103.50| S/8.689.94| SM9,329.69| SM0.076.06| SM0.822.44| SHLE2Z2.13| SM3.274.81| SM4.234.44| SH5.673.88( SME.793.44| SH8.019.63| SI20,578.63
-513.241.40( -513.475.98| -5/3.731.88) -514.030.43| -514.328.98| -SM.648.85| -55.309.93( -5/5.693.78| -5/6.269.55| -S16.717.38| -SI7.207.85( -5/8.231.45

UTILIDAD BRUTA SI3.410.50  SI3,657.31  S#3.926.56 SM.240.63 5155481 5M.891.38  515.586.94 51599081 SM6,596.63 SIT.067.81 SI7.583.88 Si/8.660.88
Mantenimiento de laptops
Canasta Mavidefia -S1300.00
Donaciones -51250.00
Actividad [Plantar Arbolas) -SH00.00
Mp -5#2,180.00| -512.180.00| -S5/2,180.00| -S/2180.00) -S5/3.180.00| -S#2.180.00( -SM.120.00| -S/2120.00| -5/2.180.00| -5/2,180.00( -513.180.00| -5M.180.00
CFO -542.180.00| -512.180.00| -5/2.180.00| -S/2.130.00) -5/3.180.00| -S#2.180.00( -S5M.120.00| -S/2.120.00| -S5/2.130.00| -5/2.180.00( -573.180.00| -5/4.180.00
-5i#2,180.00| -512.180.00| -5/2,180.00| -S/2.180.00) -S5/3.180.00| -S#2.180.00( -S5M.120.00| -S/2120.00| -S5/2.180.00| -5/2,180.00( -513.180.00| -5M.180.00
-5130.00 -5130.00 -5130.00 -5130.00
-S180.00
-5H20.00 -5M20.00 -5M20.00 -5H120.00 -5H120.00 -5H120.00 -5H120.00 -5H120.00 -5H120.00 -5H20.00 -5H20.00 -5M20.00
-51200.00
-5I70.00 -5i70.00
-51400.00 -51800.00 -51800.00 -51800.00 -51800.00 -51800.00 -51800.00 -51800.00 -51800.00 -51400.00 -51400.00 -51800.00
-5H20.00
-5150.00 -5150.00 -5150.00 -5150.00 -5150.00 -5150.00
IME (laptops)
TOTAL GASTOS [ADN+VENTHME) -5M5.510.00 -G/7.460.00 -S5/7.510.00 -SI7.490.00 -5M0510.00 -Si7.560.00 -SM3.E10.00 -SI7.460.00 -SIT.F60.00 -5i7.490.00 -5/10.510.00 -SH3.760.00
EBITDA -5M2.099.50 -5/3.802.69 -5/3.583.44 -S513.249.31 -515.955.19 -Si2.66863 -5M8.023.06 -5M.469.19 -5M.163.38 -5M22.19  -512.926.13 -5i5.099.13

ANO 3

llustracion 51: plan financiero afio 3

Feb21 Ror2i | May21 Jui2i | hgo21 hov21

a7 481 522 562 605 651 751 209 895 965 1.040 1202
M7 451 492 532 575 621 21 ¥79 865 935 1.010 1172
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
492 532 575 621 N 74 865 935 1.010 1172 1122
CANTIDAD TOTAL 522 562 605 651 51 209 295 965 L1040 1.202 1152
VENTAS en soles KEYSHELF 510,00 51000 51000 S10.00 51000 510,00 S10.00 51000 510,00 510.00 510,00
costo de ventas KEYSHELF -514,307.05( -5/4.698 60| -5/5.080.60( -5/5.491.25| -5/5,930.55| -5/6.885.55)| -SI7.439.45| -G/8.260.75| -5/8,929.25( -519.645.50( -SM1192.60
S122.231.31| S124.043.94 | SI26,229.75| SI28.362. 25| S130.654.69| S133.107.06| Si38.438.31| SML530.44| SME1531) SMH9.847.19( S/53.84563( GI62.48225
-518.892 53| -S19.617.58( -S5M0491.90( -SML344.90) -SNM2.261.88 | -S5M13.242 83| -5M5.375.33 | -SME.612.18) -SME.446.13| -5M9.938 88| -5/21,538.25| -5124.992 90
UTILIDAD BRUTA 519,356 44  SNMO119.31  SM1039.25 SHL93675  SNH2.90156 SM3.93369 SHEAF7 44 SH7AT881 SMO.408.44 SI20979.06 S/22 66188 GI26.296.75
Mantenimiento de laptops -511.000.00
Canasta Navidefia -51300.00
Donaciones -51250.00
Actividad [Plantar Arboles) -SH00.00
MP -504,360.00| -504.360.00| -5/4.360.00| -5/4.360.00)| -5/6,360.00| -5/4.360.00) -S5i8.360.00| -5/4.360.00) -5/M.360.00| -5/4.360.00| -5/6.360.00| -5¢8.360.00
CFO -5413.270.00| -Si3.270.00| -S¢3.270.00| -S#3.270.00| -SM4.770.00| -S¢3.270.00)| -Si6.270.00| -S5i3.270.00| -SI3.270.00| -S5i3.270.00| -SM.770.00| -S5I6.270.00
-513.270.00| -Si3.270.00| -S¢3.270.00| -S#3.270.00| -SM4.770.00| -S¢3.270.00)| -Si6.270.00| -S5¢3.270.00) -SI3.270.00| -S5i3.270.00| -SM.770.00| -56.270.00
-S130.00 -S130.00 -S130.00 -5130.00
-5420.00
-S180.00
-5H20 00 -5H20_00 -5120 00 -5H20 00 -5H20.00 -5H20.00 -SM20 00 -5H20.00 -5H20.00 -5H20_00 -5120 00 -SH20.00
-51200.00
-5170.00 -5170.00
-51800.00 -51800.00 -51800.00 -S1800.00 -51800.00 -51800.00 -51800.00 -51200.00 -S1800.00 -51800.00 -51800.00 -51800.00
-5120.00
-5150.00 -5150.00 -5150.00 -5150.00 -5150.00 -5150.00
IME (laptoy
TOTAL GASTOS [ADM+VENTHME] -512,390.00 -SHM1.820.00 -SM1.870.00 -SMLE50.00 -SME.EF0.00 -5M1.920.00 -5122.970.00 -SMLE20.00 -5M2,120.00 -S5M1.850.00 -SME6.870.00 -5/22.120.00
EBITDA -513.033.56  -SI.700.69 -S1830.75 SM6.75  -S513.968 44 S512.013.69 -5I6.792.56 SI15.658.81 GI7.288 44 519.129.06 51579187 SH.176.75

Fuente: Elaboracion Propia
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4.7.2 Estado de Ganancias y pérdidas

lustracion 52: estado de ganancias y Pérdidas

Recipallet
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO 3 ARIOS
en soles )
MES 1 MES 2 MES3 MES 4 MES5 MES6 MES 7 MES8 MESS MES10  MES11  MES12 A0 1
VENTAS $/5,108.8  5/5,449.3  5/5,789.9  5/6,300.8  $/6,726.5 §/7,152.3 §/8,088.9  $/8,599.7  5/9,451.2 §/10,047.2 §/10,728.4 $/12,090.7 $/95,533.6
COSTO DE VENTAS -5/1,852.5 -5/1,976.0 -5/2,099.5 -5/2,284.8 -5/2,439.1 -5/2,593.5 -5/2,933.1 -5/3,118.4 -5/3,427.1 -5/3,643.3 -5/3,890.3 -5/4,384.3 -5/34,641.8
UTILIDAD BRUTA $/3,256.3  S/3,473.3  5/3,690.4  5/4,016.0 5/4,287.4  §/4,558.8  §/5,155.7 S5/5,481.4  5/6,024.1  5/6,404.0  S/6,838.1  §/7,706.5 5/60,891.9
GASTOS ADMIN -5/3,815.0 -5/3,815.0 -5/3,815.0 -5/3,815.0 -§/5,565.0 -§/3,915.0 -5/7,315.0. -5/3,815.0 -5/4,065.0 -5/3,815.0 -5/5,565.0 -5/7,615.0 -5/56,930.0
GASTOS VENTAS -/2,305.0 -§/1,755.0 -5/1,805.0 -5/1,785.0 -5/2,555.0, -5/1,755.0 -5/3,405.0 -5/1,755.0 -5/1,805.0 -5/1,785.0 -5/2,555.0 -5/3,255.0 -5/26,520.0
Gastos de inversion y finan. 5/0.0 5/0.0 5/0.0 5/0.0 5/0.0 5/0.0 5/0.0 5/0.0 5/0.0 5/0.0 5/0.0 500 5/0.0
depreciacion
UTILIDAD OPERATIVA S5/2,863.8 5/2,09.7 5/1,929.6 5/1,584.0 /38326 §/L1113 /55643  5/88.6  S/1541 /8040 5/1,281.9 5/3,163.5  5/22,558.1
R -29.50% 5/0.0 5/0.0 5/0.0 5/0.0 5/0.0 5/0.0 5/0.0 S/0.0  S/45.4  -5/237.2 5/0.0 $/0.0  -5/2826
UTILIDAD NETA -5/2,863.8  -5/2,096.7 -5/1,929.6 -5/1,584.0 -5/3,832.6 -5/1,111.3 -5/5,564.3 -5/88.6 $/108.6 §/566.8 -5/1,281.9 -5/3,163.5 -5/22,840.7
~S/2,$53.8 -5/2,096.7 -5/1,929.6 -5/1,584.0 -5/3,832.6 -S/1,111.3 -515,564.3 5/1541 S/M.O -5/1,281.9 -5/3,163.5 45122,553.1
5/2,863.8  -5/2,09.7 -5/1,929.6 -5/1,584.0 -5/3,8326 -5/1111.3 -5/5,564.3 S/1541  §/8040 5/128L9 5/3,1635  5/22,558.1
MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 ANO 2
VENTAS §/12,9422 5/13,878.8 $S/149005 S5/16,0926 S/17,2846 S5/18561.8 S/21,201.3 /22,7339 /250329 /26,8209 /287793 §/32,866.3 §/251,095.1
COSTO DE VENTAS -5/4693.0 -5/5032.6 -5/5403.1 -5/58354 -5/6267.6 -5/6,730.8 -5/7,687.9 -5/8243.6 -5/9077.3 -5/9,7256 -5/10,435.8 -5/11,917.8  -5/91,050.4
UTILIDAD BRUTA 5/8,249.2 5/8,846.1 §/9,497.4 /10,2572 /11,0170 /11,8310 §/13,5134 §/144903 /159556 /17,0953 §5/183435 §5/20,9485 $/160,044.7
GASTOS ADMIN -5/4,3600 -5/4,360.0 -5/4,360.0 -5/4,360.0 -5/6,360.0 -5/4,4600 -5/8,360.0 -5/4,360.0 -5/4,6100 -5/4,3600 -5/6,360.0 -5/8,660.0 -5/64,970.0
GASTOS VENTAS -§/3,6500 -§/3,1000 -§/3,1500 -§/3,1300 -5/4,1500 -§/3,1000 -5/52500 -§/3,1000 -5/3,1500 -§/3,1300 -S/4,1500 -§/5,100.0 -5/44,160.0
Gastos de inversion y finan.  -5/7,500.0 §/0.0 s/0.0 §/0.0 s/0.0 §/0.0 s/0.0 §/0.0 s/0.0 §/0.0 s/0.0 §/0.0 -§/7,500.0
depreciacion -5/125.0 -5/125.0 -§/125.0 -5/125.0 -5/125.0 -5/125.0 -5/125.0 -5/125.0 -5/125.0 -5/125.0 -5/125.0 -5/1,375.0
UTILIDAD OPERATIVA 5/7.2608 _S/1,261.1 _S/1,8624 _ 5/2,6422 /3820 _ 5/4,1460 _ 5/2216 _ 5/69053  5/8,0706 _ /94803 _ 5/7,7085 _ S/7,0635 _ 5/42,0397
IR -29.50% $/0.0 -5/372.0 -5/549.4 -5/779.4 -§/112.7 -§/1,223.1 5/0.0 -5/2,037.1  -5/2,380.8  -5/2,796.7  -5/2,2740 -5/2,083.7 -5/14,609.0
UTILIDAD NETA -5/7,260.8 §/889.1 §/1,313.0 §/1,862.7 5/269.3 §/2,923.0 -§/2216 5/4,868.2 §/5,689.8 5/6,683.6 §/5,4345 5/4979.8 §/27,430.7
_ -5/7,608 /13861 S/1987.4  S/2767.2  S/507.0 /42710  -5/966  $/7,0303 S/8,1956  S/9,6053 /78335 /7,885 s/43,414.7
-5/72608  $/1,2611  $/1,8624  5/2,6422 /3820 /41460  -5/2216 $/69053 5/80706 /94803  5/7,7085  $/7,0635 $/42,039.7 17%
MES 1 MES 2 MES 3 MES & MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 Aﬂoa
VENTAS §/35,505.81 $5/38,400.77 $/41,891.75 $5/45,297.58 $/48,958.85 $/52,875.56 S5/61,390.15 $/66,328.60 S/73,651.15 §5/79,611.35 §/85997.29 $5/99,790.92 §/729,699.79
COSTO DE VENTAS -5/12,874.88 -5/13,924.63 -5/15,190.50 -5/16,425.50 -5/17,753.13 -5/19,173.38 -5/22,260.88 -5/24,051.63 -5/26,706.88 -5/28,868.13 -5/31,183.75 -5/36,185.50 -5/264,598.75
UTILIDAD BRUTA §/22,63094 5/24,476.15 $/26,701.25 $/28,872.08 5/31,205.73 §/33,702.19 §/39,129.27 $/42,276.98 $/46,944.27 $5/50,743.23 $5/54,813.54 5/63,605.42 $5/465,101.04 L
GASTOS ADMIN -5/7,630.00 -5/7,630.00 -5/7,630.00 -5/7,630.00 -5/11,130.00 -5/7,730.00 -5/15,630.00 -5/7,630.00 -5/7,880.00 -5/7,630.00 -5/11,130.00 -5/14,930.00 ' -5/114,210.00
GASTOS VENTAS -5/4,76000 -5/4,190.00 -5/4,24000 -5/4,22000 -5/5740.00 -5/4,190.00 -5/7,340.00 -5/4,190.00 -5/4,240.00 -5/4,22000 -5/5,740.00 -5/7,190.00 | -5/60,260.00
Gastos de inversion y finan. §/0.00 5/0.00 5/0.00 5/0.00 5/0.00 $/0.00 5/0.00 §/0.00 5/0.00 5/0.00 5/0.00 $/0.00 $/0.00
depreciacion -5/12500  -5/12500  -5/125.00 _ -S/12500  -5/125.00  -S/125.00  -5/12500  -5/12500  -5/12500  -5/125.00  -5/125.00  -5/125.00 | -5/1,500.00
UTILIDAD OPERATIVA §/10,115.94 §/12,531.15 $/14,706.25 $/16,897.08 S5/14,210.73 §/21,657.19 $/16,034.27 5/30,331.98 5/34,699.27 5/38,768.23 $/37,818.54 5/41,360.42 5/289,131.04
IR -29.50% -5/2,984.20 -5/3,696.69 -5/4,338.34 -5/4,984.64 -5/4,192.17 -5/6,388.87 -5/4,730.11 -5/8,947.93 -5/10,236.28 -5/11,436.63 -5/11,156.47 -5/12,201.32 -5/85,293.66
UTILIDAD NETA §/7,13174 /883446 $/10,367.91 $5/11,91244 §/10,01856 5/15268.32 5/11,304.16 5/21,384.05 5/24,46299 $/27,331.60 $/26,662.07 5/29,159.09 5/203,837.38
_ 5/10,240.94 5/12,65615 $/1483125 $/17,02208 5/14,33573 $/21,78219 $/1615927 $/30,45698 $/34,82427 5/37,94354 5/41,48542 5/290,631.04| 7
s/10, | 5/12,531.15 5/14,70625 5/16,897.08 $/14,210.73 $/21657.19 $/16034.27 5/3033198 5/34,699.27 5/41,360.42  5/289,131.04
Fuente: Elaboracion Propia
4.7.3 Inversion inicial y en los primeros 3 afios
llustracion 53: detalle de inversion
Monto de inversion requerido |5/) 10,000
Monto de inversion por miembro 2000
Periodo 1%afio
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Fuente: Elaboracion Propia

474 Balancey flujo de efectivo de los primeros 3 afios

lustracion 54: balance general afio 1

balance general afio 1
Activo Pasiva
Activo carriente remuneraciones x pagar 61,320.00
efectiva 56,713.02 ¢ ¥ pdiversas 3050
sohregiro 7.695.24 impuesto a la renta -
total pasive 64,370.00
patrimania
resultado del ejercicio a
total patrimonio a
total activo ¥ 54,408.26 total pasive + pat 64,370.00
Fuente: Elaboracion Propia
llustracion 55: balance general afio 2
balance general afio 2
Activo Pasivo
Active cormiente rémuneraciones £ pagar b3,452.00
efectivo 131,172.60 £ o p diversas 10,550.00
dep -1,375.00 impuesto a la renta 14,677.50
total pasive 94,719.50
patrimanio
resultado del ejercicio 35,077.70
total patrimonio 35,077.70
total activo ¥ 129,797.60 total pasivo + pat 129,797.60

Fuente: Elaboracion Propia
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llustracion 56: flujo de efectivo

recipallet
FLUJO DE EFECTIVO en soles con IGV

0 ANO 1 ANO 2 ANO 3

INGRESOS §/112,729.7 5/296,292.2 5/861,045.8
COSTO -5/38,352.8 -5/100,804.2 -5/292,944.0
GASTOS -5/83,954.0 -5/111,362.0 -5/176,885.6
IMPUESTO RENTA 29.5% -5/282.6 -5/14,679.6 -5/85,293.7
Inversion |.M.E. 5/0.0 -5/8,850.0 S/0.0
CTN -5/27,140.0 $/0.0 5/0.0 $/0.0
IGV neto a pagar -5/8,841.0 -5/31,861.3 -5/100,585.1

FCL -5/27,140.0 -5/18,700.7 5/28,735.12 S/205,337.38
VAN 5/114,483.10
TIR 92%

C.0.K 15%

Fuente: Elaboracion Propia

4.7.5 Andlisis de sensibilidad del proyecto en 3 escenarios a tres afios vista

PESIMISTA

llustracién 57: escenario Pesimista

Se asume un crecimiento constante de ventas de un 4% MENSUAL
FLUJO DE EFECTIVO en sol 0 1 2 3

MES 0 TOTALANO 1 TOTALANO 2 TOTALAND 3
INGRESOS

COSTO
GASTOS
Depreciacion
EBIT -5/34,522.2 -5/32,170.0 -5/50,553.2
IMPUETO RE -29.5%
Depreciacion
FEN
Inversion |.M.E.
CTN -5/23,000.0
FCL -5/23,000.0 -5/34,522.2  -5/38,295.0  -5/26,053.2

-5/34,522.2

-5/30,795.0 -5/49,053.2

VAN $/-99,474.67

C.0OK 15%
Fuente: Elaboracién Propia



OPTIMISTA

lustracion 58: escenario Optimista

Se asume un crecimiento constante de ventas de un 10% MENSUAL
FLUO DE EFECTIVO en soles
MES O TOTALANO 1 TOTALARND 2  TOTALAND 3

INGRESOS
COSTO
GASTOS
Depreciacion

EBIT 5/-13,817.4  5§/559,3283 5/2,725753.0
IMPUETO RE -29.5%
Depreciacion

FEN 5/-15,082.8 5/395701.4 5/1,933 1559
Inversion |.M.E.
CTH §/-23,000.0

FCL §/-23.0000 5/-150828 5/388,201.4 519231559

COK 15%

Fuente: Elaboracion Propia

NORMAL
lustracion 59: escenario Normal
recipallet
FLUJO DE EFECTIVO en soles
0 ANO 3

INGRESOS . 5 5/729,699.8
COSTO -5/34,641.8 . -5/264,598.8
GASTOS -5/83,450.0 . -5/174,470.0
Depreciacion ,375. -5/1,500.0

EBIT i
e
Depreciacion 5/1,375.0 5/1,500.0

FEN " 5/205,337.4
Inversion |LM.E. -5/7,500.0 s/o.0
CTN -5/23,000.0 5/0.0 5/23,000.0

FCL -5/23,000.0
C.0K 15%

Fuente: Elaboracion Propia
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48 ANALISIS DE LOS ESCENARIOS

llustracién 60: analisis de los escenarios

Escenario Probab. 0 1 2 3

Pesimista 7% (23,000) (34,522) (38,295) (26,053)

Medio 49% (23,000) (22,841) 28,735 228,337

Optimista 44% (23,000) (15,083) 388,201 1,923,156

Tasa de inflacién 2.50% 2.50% 2.50%

Factor (inflacién acumulada) 1.0250 1.0506 1.0769

Escenario Probab. 0 1 2 3 VPN Varianza

Pesimista 7% (23.000) (33.680) (36.450) (24.193) -96,105.08|  44,165,320,437
Medio 49% (23,000)' (22,284)' 27.350" 212,034 118,884.86| 164451 464 615
Optimista 44% (23,000) (14,715) 369,496 1,785,841 1,428,583.88| 234 717,436,535
E(VPN) = (23,000) (8,770) 182,967 889,905 698,207.95| 443 334 221 588
E(VPN) = 80,103

s(VPN) = 665,833

CV(VPN) = 98% <1 Sl recomendaria invertir

Fuente: Elaboracién Propia

48.1

Indicadores Financieros

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

el nimero de 6rdenes de compra real.

Afo 1;

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

total del costo de produccion del doggo bed: 30,174.88 soles.
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costo total: 43,688.13/1,045=41.81 soles

Afio 2:

total del costo de produccion de key shelf: 26,520.35 soles.
total del costo de produccion del doggo bed: 59,219.53 soles.
costo total: 85,739.88 / 2,777= 35.47 soles

Afio 3:

total del costo de produccion de key shelf: 62,934.50 soles.
total del costo de produccion del doggo bed: 140,531.75 soles.
costo total: 203,466.25 / 6,590 = 32.66 soles

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

para luego dividirlo entre 2.

Tabla 5: andlisis de KPI

96% 94% 90%

3. Rotacidon de inventarios del producto terminado: el coste de productos
vendidos entre el stock medio del producto terminado:
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44% 50%

52%

5 PUNTO DE EQUILIBRIO.

lustracion 61: Punto de equilibrio

KeyShelf
CANTIDAD CV CF P
76

KeyShelf
CANTIDAD CV CF P
91

KeyShelf
CANTIDAD CV CF P
151

Fuente: Elaboracion Propia

DOGGOBED
CANTIDAD CV CF P

‘ u‘
o

DOGGOBED
CANTIDAD CV CF P

‘ m
o

DOGGOBED
CANTIDAD CV CF P
105
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6

VANY TIR

recipallet
FLUJO DE EFECTIVO en soles

lustracién 62: VAN Y TIR

0 ANO1 % ANO2 % ANO 3

INGRESOS 5/95,533.6 5/251,095.1 5/729,699.8
COSTO -5/34,641.8 -5/91,050.4 -5/264,598.8
GASTOS -5/83,450.0 -5/108,130.0 -5/174,470.0
Depreciacion sf0.0 -5/1,375.0 -5/1,500.0

EBIT " -5/22,558.1 $/49,539.7 S/289,131.0
IMPUETO RENTA -29.5% -5/282.6 -5/14,679.6 -5/85,293.7
Depreciacion 5/0.0 S/1,375.0 5/1,500.0

FEN T s/12,840.7 s/36,235.1 §/205,337.4
Inversion |LM.E. s/0.0 -5/7,500.0 5/0.0
CTN -5/23,000.0 /0.0 /0.0 5/23,000.0

FCL _5/23,000.0 -5/22,840.7] s/28,735.1] 5/228,337.4
VAN 5/130,256.55
TIR 103%
C.O.K 15%

7

Fuente: Elaboracion Prop

PLAN DE FINANCIAMIENTO

7.1.1 Modelo de financiamiento propuesto

inmediata.

7.1.2 Valorizacion del proyecto

VAN, TIR, Y COK

D/E

IR

bu

b proy

riesgo asumido del proyecto
Rf

S&P500 -> Rm

Treasury bill -> rf (de prima)
riesgo pais Peru

COK

lustracion 63: justificacion del COK

0
29.50%
0.67
0.67
10%
2.16%
17.50%
15.34%
1.09%
15%

Nosotros hemos elegido un método de financiamiento con dinero propio
segun el cuadro que consignamos en el punto 6.6.3, basicamente hemos
elegido este método porque creemos que es uno de los mas accesibles, poco

riesgoso y no nos cobran interés ademas de otorgarnos una liquidez
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recipall

et

FLUJO DE EFECTIVO en soles

0 ANO 1 % ANO 2 ANO 3

INGRESOS $/95,533.6 5/251,095.1 5/729,699.8
COSTO -5/34,641.8 -5/91,050.4 -5/264,598.8
GASTOS -5/83,450.0 -5/109,130.0 -5/174,470.0
Depreciacion 5/0.0 -5/1,375.0 -5/1,500.0

EBIT " _s/a2,558.1 " s/49,529.7 5/289,131.0
IMPUETO RENTA 29.5% -5/282.6 -5/14,679.6 -5/85,293.7
Depreciacion 5/0.0 5/1,375.0 5/1,500.0

FEN T 5/22,810.7 i 5/36,235.1 5/205,337.4
Inversion |.IM.E. 5/0.0 -5/7,500.0 S/0.0
CTN -5/23,000.0 5/0.0 5/0.0 5/23,000.0

FCL -5/23,000.0  -5/22,840.7] 5/28,735.1] 5/228,337.4
VA 5/130,256.55
TR 103%
C.OK 15%

Fuente: Elaboracion Propia

7.2

Cronograma de puesta en marcha

ACTIVIDADES

Reservar nombre en [a SUNARP

Iivgeripein en la SUNAT - RUL

Lantrato con proveedor

Lompra de insumos (palists]

Lompra de materiaks

Creacion de Redes Sociales (Fasabook,
Intagraml

Pubfizacio de los protofipos en mestras
redes soeiakes

Contrato eon distribuidores (URBANER)

Parmico a la wumicipalidad de Barranen y
San lsidro para participacion de lag
ferias ecologicas

Elsboracim de los muebles key Shelfy
Doggabed

Exibicion en las farias

llustrac

8

Sortan para muestros 5 primerns clientes

i6n 64: cronograma de actividades

Fuente: Elaboracion Propia

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
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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 mercancias, que usualmente son desechadas,

convirtiéndose asi en residuos solidos.

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:
101 Bocetos:

lustracion 65: boceto de Doggobed

Boceto 2
Bocetos de Recipa"et: - a3
-
Boceto 1 5 &N i
J
T v } | ‘/
AN > -
i : : J\/ / §
{ # !
~ A ,‘/
/7 -
o
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102 Pago de Helga por Key Shelf

llustracion 66: pago de los KeyShelf

< Detalle de pago < Detalle de pago <
0 Le Yapeaste a

Recibiste un pago de GABRIEL HUMBERTO

IRAZOLA PELLA HELGA MENA LLANOS

AR ,84.00
+84.00

Muchas gracias Ir a inicio
29/06/2019 6:58 PM

103 Proveedor de Parihuelas:

llustracion 67: proovedor de
parihuelas
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104 Taller del carpintero:

llustracion 68: taller del carpintero
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