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RESUMEN

Actualmente, la economia peruana presenta solidez a nivel macroeconémico, lo que
permite al sector comercio crecer constantemente a traves de los afios. Uno de los rubros
de este sector es el ferretero, que esta directamente relacionado con el comportamiento
del sector construccion y el minero. Este rubro estd compuesto por micro, pequefias y
medianas empresas como son las ferreterias minoristas o cadenas de negocio grandes

como Sodimac y Maestro.

El presente plan de trabajo analiza la viabilidad de la empresa Fabricaciones
Industriales Villanueva SRL en fabricar un nuevo producto y lanzarlo al mercado
peruano. El proyecto surge de la necesidad de ampliar la cartera de productos teniendo
en consideracion que el proceso de produccién es similar a uno de los productos que
actualmente tiene mayor acogida la empresa, sin embargo, tiene un proceso de
produccién mas minucioso el cual brindaria un mayor beneficio con respecto a calidad

diferencidndose asi de la competencia.

Para el presente proyecto se realizaran diagnosticos internos y externos de la
empresa y del rubro ferretero con el objetivo de identificar cuales serian las estrategias

adecuadas para ponerlas en practica en el transcurso del proyecto.

Asimismo, cabe resaltar que el marco conceptual se enfoca en el rubro ferretero
del sector metalmecanica en Lima -Per( en los Gltimos afios basandonos en la realidad
de las microempresas y pequefias empresas tal es el caso de la empresa Fabricaciones
industriales Villanueva SRL, la cual evalta un proyecto de expansién de su negocio. El
presente proyecto se realizara cuando los efectos de la pandemia del COVID 19 sean

menores y la economia peruana se reactive.

Linea de investigacion: 5002-31.c1

Palabras clave: Rubro ferretero, sector metalmecéanico, microempresas, produccion,

mercado peruano
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ABSTRACT

Currently, the Peruvian economy is solid at the macroeconomic level wich allows the
trade sector to grow constantly over the years. One of the categories in this sector is the
hardware category that is directly related to the behavior of the construction and mining
activities. This category is made up of micro, small and medium-sized companies such

as retail stores or big companies such as Sodimac and Maestro.

This work plan analyzes the viability of the company Fabricaciones Industriales
Villanueva SRL in manufacturing a new product and launching it tinto the Peruvian
market. The proyect arises from the need to expand the product portafolio considering
that this new product has a similar production process to one of the best seller products
of the company nowadays but the difference between them is the new benefits which

provides this new product.

For the present Project, we carry out an internal a external diagnosis of the
company and the hardware category with the aim of identifying the appropriate strategies

to put on practice during the proyect.

Likewise, it should be noted that the conceptual framework focuses on the
hardware category in Lima -Peru in recent years based on the reality of micro and small
companies which as the case of Fabricaciones industriales Villanueva company. This
project will be carried out when the effects of COVID 19 have passed and the peruvian

economy is reactivated.

Line of research: 5002-31.c1

Keywords: Hardware category, metal-mechanic industry, micro companies, production,

Peruvian market
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CAPITULO I: ANALISIS DE ESTUDIOS PREVIOS

A fin de poder realizar una mejor evaluacion del proyecto, se ha desarrollado un analisis
estratégico del negocio el cual se detallara en el presente capitulo.

1.1 Analisis interno

Se cuenta con un analisis de la estructura interna para tener en cuenta los pros y contras

del funcionamiento de la empresa.

1.1.1. ldentidad de la empresa

Fabricaciones Industriales Villanueva es una empresa que cumple 20 afios en el mercado
peruano el 2020. Se dedica a la fabricacion y comercializacién de productos hechos a
base de fierro y plastico. Es una empresa familiar pequefia que cuenta con alrededor de 7
trabajadores y la planta se encuentra en el distrito de Independencia. Cuenta con dos
accionistas mayoritarios quienes se encargan de la toma de decisiones, aunque también

delegan la mayoria al area administrativa, teniendo una organizacion descentralizada.
Segun Selame (1988), la identidad corporativa es la expresion visual de la

organizacion, segun su propia perspectiva y segin cémo le gustaria ser percibida por

otros. Para explicar la identidad corporativa, la empresa se cuestiona tres preguntas

fundamentales:

e ,Por qué el nombre?:

Fabricaciones Industriales Villanueva SRL es una organizacion familiar que forma parte
del grupo de empresas Villanueva (tres en total) que apuntan al mismo sector,
metalmecanico. Como su mismo nombre lo indica, es una empresa industrial dedicada a
la fabricacion de herramientas y productos para ferreteria. Se busca que el nombre de la

empresa trascienda y siga un legado familiar a largo plazo.



e ,Por qué ese logo?

El logo de la empresa es una bisagra estilizada la cual simboliza el tipo de productos que
se ofrecen. Asi mismo, dicha bisagra de escalera fue el primer producto que la empresa
comenzo a fabricar. Viene acompafiado del nombre de la empresa, lo que pretende
resaltar y relacionar el apellido Villanueva con el logo de la bisagra para posicionarlo en

la mente del cliente.

Figura 1.1

Logo de la empresa

Fabricaciones Industriales
VILLANUEVA S.R.L.

Nota. De Fabricaciones Industriales Villanueva, por Facebook, 2020
(https:/iwww.fabricacionesvillanueva.com/)

e ;COmMO se quiere que reconozcan vy recuerden a la empresa?

La empresa quiere ser reconocida por la calidad de sus productos, lo cual comprende
especialmente la durabilidad de estos. En el mercado, existen productos de todo tipo de
calidad, por ejemplo, los productos importados de china que son conocidos por ser

imitaciones de bajo precio y de muy corta duracion.

Se busca otorgar esa garantia para que cuando un cliente tenga la necesidad de
adquirir otro producto, tenga la seguridad de que, si adquiere uno de la marca Villanueva,
lograra satisfacer sus expectativas. Asi mismo, mediante estudios, se ha dado a conocer
que aproximadamente el 60% de clientes conoce los productos Villanueva y casi el 100%

de ellos lo relaciona con calidad y los volveria a comprar.



1.1.2. Analisis funcional
e Planeacion:

La empresa se encarga de cumplir los objetivos propuestos a corto plazo, al ser una
microempresa se trata de lograr objetivos aparentemente minimos como ahorros de
energia eléctrica, esto debido a que se consume demasiada energia eléctrica por el uso de
maquinaria todo el dia. Asimismo, se busca lograr eficiencia en las diferentes etapas de
la produccion. Para cumplir los objetivos la gerencia implanta estrategias y planes de
accion que involucran todas las areas de la empresa. Un ejemplo de estas son los
indicadores que se realizan cada fin de mes para controlar el porcentaje de merma que se

obtiene.

e Organizacion:
La empresa divide las tareas en base al organigrama. Cada area tiene a su cargo una
persona, a diferencia de una empresa mucho mas consolidada. El area de produccion
cuenta con un jefe de planta quien supervisa las tareas diarias, 3 operarios de planta y un
ayudante de almacén. Con respecto al area comercial, aqui se realizan las ventas y control
post venta. Esta area cuenta con una persona que se encarga de visitar clientes y un chofer
que realiza los repartos. El area de contabilidad se encuentra tercerizada por un contador
quien realiza sus funciones presenciales dos veces por mes. Por tltimo, tenemos el area
administrativa quien realiza funciones como facturacién, cobranzas a clientes, pago a

proveedores, control del personal, financiamiento, entre otras funciones.

e Direccion:
Basicamente el tipo de liderazgo que realiza la gerencia es democratico o participativo,
es decir, no suelen implantar érdenes drasticas y tener todo el control. El gerente delega
funciones y responsabilidad. La toma de decisiones es descentralizada e incluye a todos

los trabajadores.

e Control:



La empresa enfatiza el control de calidad en los procesos de produccion. Actualmente,
hay 4 controles. EI primero, con respecto al ingreso de la materia prima; el segundo
cuando el producto esta en proceso y a punto de pasar a un tercerizado; el tercero, cuando
el producto estd terminado y pasa al area de almacén; y el ultimo cuando va a ser
distribuido. Sin embargo, no cuenta con ningun tipo de certificaciones que avalen sus

procesos de calidad internos.

1.1.3. Cadena de valor

Esta herramienta nos permite identificar las actividades primarias y las secundarias para

poder encontrar una ventaja competitiva.

Figura 1.2

Cadena de valor de la empresa Fabricaciones industriales Villanueva

RRHH Finanzas

Investigacion y Desarrollo Infraestructura (Gestion)

Busqueday | Compra |Operaciones | Empaquetado | Logistica
Negociacion | de Externa
con Materia

Proveedores | Prima (Distribucion)

Nota. Adaptado de “La cadena de valor”, por M.Porter ,en Simon & Schuster, Ventaja competitiva:
creacion y sostenimiento de un desempefio superior (p.111) ,1987 , The Free Press , a division of Simon
& Schuster.

1.1.4. Ventajas Competitivas de la empresa

e Innovacion superior:




La empresa invierte tiempo y dinero en innovar constantemente. Para llegar a tener una
amplia gama de productos de alta calidad y mantenerse en el mercado, estan

constantemente innovando y desarrollando sus productos.

La gerencia general, se ha preocupado de comunicarle a todos los colaboradores,
de todos los niveles de la empresa, lo importante que es la innovacion dejando claro el
compromiso de la alta gerencia. Ademas, ha incluido la innovacién dentro de la Vision,
de forma que sea interiorizada y aplicada en las labores diarias de todos. Es por este
motivo el desarrollo del presente plan de negocios.

e Superior capacidad de satisfaccion al cliente:

La empresa se enfoca en la satisfaccion del cliente, es por eso el esfuerzo en mantener
una gran comunicacion con ellos para conocer sus requerimientos. Buscamos trabajar
como socios estratégicos de forma que se pueda pronosticar y producir a tiempo todos
los pedidos. Gracias a esto, la empresa maneja un indicador OTIF, On Time In Full
(entrega completa a tiempo en su totalidad), muy alto. El calculo se realiza con la formula:

Entregas perfectas/ total de entregas realizadas * 100.

La amplia gama de productos le permite cubrir las necesidades de un gran
segmento de clientes; ademas, dado que innova bastante y que sus lineas de produccion
tienen bastante adaptabilidad, puede llegar a perfeccionar sus productos en base a los

requerimientos de los clientes.

e Calidad Superior:

Esta caracteristica se logra con el uso de materia prima de mayor calidad, adquirida de
proveedores homologados y de prestigio que conlleva a productos con mayor duracion,

gran acabado y mejor desempefio, a diferencia del promedio del mercado.

El alto nivel de mantenimiento preventivo y reactivo que la empresa le da a sus
maquinarias, asi como las constantes capacitaciones a sus trabajadores, sumado a sus
procedimientos para controlar la calidad dentro de todos sus procesos permite que el

producto tenga una buena calidad terminado el proceso.



e Eficiencia Superior:

En base a lo comentado previamente, se puede decir que la empresa tiene un 6ptimo grado
de eficiencia. Primero, porque al tener un buen programa de mantenimiento los costos
extras que conlleva tener paradas en la linea de produccién, el cambio de piezas, el
contratar especialistas etc., son reducidos al minimo. Asimismo, con la buena calidad de
los materiales y la capacitacion de los operarios la produccion con fallas se ve reducida

al minimo, aumentando la productividad.

1.2. Anélisis FODA

Para el presente plan de negocios se realizara el analisis FODA, de esta forma nos ayudara
a tener un diagnostico actual de como esta la empresa y también podemos reconocer los
puntos débiles y los mas fuertes de la empresa para asi poder definir estrategias. (Hill &
Jones, 2015).

1.2.1. Fortalezas

e Productos de calidad posicionados en mas del 30% de los clientes del sector,
la empresa pertenece al grupo de fabricantes Villanueva lo cual es reconocido

entre los centros ferreteros por su éptima calidad de materia prima.

e Compromiso general con las disposiciones de la alta gerencia, la empresa
cuenta con un capital humano muy comprometido con la empresa lo que

permite tener un alto nivel de confianza y desempefio en los colaboradores.

e Indicadores o KPI’s en constante mejora no solo en el area de produccion
sino tambien en las demas areas de la empresa para mejorar y estandarizar

procedimientos.

e Materia prima de maxima calidad utilizados para la fabricacion de todos los

productos que la empresa ofrece.

e Controles de calidad que se vienen mejorando para poder acceder a

certificaciones.



1.2.2.

Oportunidades

Segun Leandro Maridtegui , decano de la facultad de ingenieria en la
Universidad Tecnologica del Perd, manifestd en una entrevista a RPP que la
industria metalmecénica cumple un papel transcendental en la estructura
productora de la economia, ya que al ser proveedora de bienes de capital
como maquinaria, equipo e instalaciones, asi como abastecer articulos y
suministros para diversos sectores industriales y otros sectores como la
mineria, construccion, transporte, pesca, electricidad, convierte a esta
industria en una actividad productora de importantes enlaces productivos y
de empleo. (GRUPO RPP, 2020)

Mayor inversion por parte del gobierno al sector metalmecanico.

Las Ultimas tecnologias usadas por el sector metalmecanico vienen siendo

tendencia.
Bajo costo de cambio de proveedor de materia prima.

Obras de infraestructura en el pais se desarrollan constantemente lo cual
propicia la adquisicion de productos como los que ofrece Fabricaciones

industriales Villanueva.

Segun el banco Scotiabank, en Peru el formato de home center tiene una baja
participacion respecto a otros paises, esto debido a que en nuestro pais solo
existen 93 locales con una poblacion alrededor de mas de 31 millones de
habitantes, a comparacion de Chile, que cuenta con mas de 154 locales con
una poblacion aproximada de 18 millones de habitantes. (Gestion, 2016) .

Asimismo, el banco Scotiabank sefiala que, segin expertos del sector el
mercado de ferreteria y productos para el mejoramiento del hogar alcanza una
facturacion anual de US$ 6,000 millones aproximadamente. (Gestion, 2016) .
Esto muestra que existe una gran posibilidad de aumentar el Market Share,

diversificar productos y ampliar la produccion.

Segun prondsticos del banco Scotiabank durante el 2015 la venta minorista
de articulos de ferreteria alcanzaria los s/.4,730 millones (USS 1,475



1.2.3.

millones), revelando un crecimiento aproximadamente de 5% respecto al
2014. (Gestion, 2015)

Debilidades

La empresa solo cuenta con una unidad movil para la distribucion de
mercaderia a nivel local y la distribucion de la mercaderia muchas veces no

se planifica ya que todo se realiza a demanda.

AUn no se cuenta con certificaciones para los productos lo que respaldaria la

calidad de los productos.

Para el &rea de ventas solo se cuenta con una persona y esto no permite que
se pueda realizar una busqueda de nuevos clientes, este es un factor limitante

para el crecimiento de la empresa.

La cartera de productos es un poco limitante.

1.2.4. Amenazas

Segln Mariategui, hay diversidad en cuanto a las exportaciones peruanas del
sector metalmecanica, sin embargo, los montos de exportacion son bajos ya
que existen numerosas empresas que atienden la demanda externa (GRUPO
RPP, 2020).

El acero, al ser un commodity en el mercado internacional tiende a tener una
variacion de precios a través de los afios y esto afecta a la empresa ya que el
acero es una de las materias primas que utiliza la empresa. El precio de este
commodity se determina en funcién de las condiciones de oferta y demanda

del mercado.

1.3.  Anadlisis de la posicion competitiva (grupos estratégicos)

En esta industria ferretera podemos encontrar diversos competidores, entre los principales

comerciantes tenemos ferreterias en general, productos importados y Ace Home Center.
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Los productos chinos no son tan preferidos en el mercado debido a su baja calidad, a
pesar de tener bajo costo, tienen baja participacion de mercado y no representan gran

amenaza para la empresa.

Por otro lado, tenemos a las ferreterias en general, poseen una media participacion
de mercado y de igual manera una calidad media, debido a que tratan de ahorrar costos
de sus productos. Los productos de los Home Center son los mas competitivos para la
empresa debido a su gran participacion de mercado y la buena calidad de sus productos,
a diferencia de la empresa de Villanueva que también posee gran calidad, pero poca

participacion de mercado.

Figura 1.3

Grupos estratégicos

Alto

Empresa
Villanueva

Ace Home
Center
Farratarias

Calidad

Bajo

Baja Participacion de mercado Alta

Nota. Adaptado de Ventaja competitiva: creacion y sostenimiento de un desempefio superior (p.301), M.
Porter, 1987, The Free Press, a division of Simon & Schuster.

1.4, Analisis situacional

Para el presente plan de negocio identificaremos como se encuentra la empresa
actualmente, identificando lo que puede llegar a realizar internamente y determinando la
demanda de los productos identificando los elementos externos que influyen en la
empresa ya sea factores sociales, politicos, entre otros; esto nos permitird plantearnos las

estrategias a realizar para el lanzamiento del nuevo producto.



1.4.1. Factores internos

e Recursos v capacidades:

Actualmente la empresa posee diferentes recursos tanto tangibles como intangibles,
dentro de los tangibles se encuentran las maquinarias, inyectoras y herramientas; y como

activos intangibles tenemos el capital humano.

Dentro de las capacidades se puede mencionar el buen servicio post venta que
posee la empresa ya que brinda un seguimiento en la entrega de los productos enviados a

Lima y/o provincia.

e Performance:

El rendimiento actual de la empresa es un indicador mensurable que muestra el progreso
de los objetivos comerciales de la empresa, este es calculado con los ingresos de las
ventas que se han realizado en el mes teniendo en cuenta solo aquellas ventas hechas al
100% y no los productos devueltos o no entregados, lo cual no es frecuente. También se
tiene en consideracion el margen bruto para determinar lo que gana la empresa por cada

Sol de venta.

1.4.2. Clientes

e Tamaio del mercado:

El tamafio del mercado representa las ventas de articulos de ferreteria en centros
ferreteros y tiendas de articulos para el hogar. Actualmente, nuestros clientes son

empresas manufactureras del sector, mayoristas y minoristas.

e Demanda:

Para determinar la demanda existen algunos determinantes que hemos
considerado en el presente plan de negocios. Primero, consideramos el precio, ya que a
menor precio de los productos hay un posible aumento de la demanda teniendo en cuenta

la época del afio.
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Segundo, tenemos en consideracion el tamafio de la poblacion pues un aumento
de la poblacion trae consigo un posible aumento de demanda. Este supuesto es relativo
ya que al crecer la poblacién propicia la construccion de nuevos hogares y esto conlleva
a la adquisicion de productos ferreteros.

Tercero, contemplamos los bienes complementarios/suplementarios ya que
siempre existiran cambios en la demanda por la entrada de productos chinos que son

competencia directa a los productos de la empresa.

Finalmente, tenemos las preferencias que representan los gustos por accesorios
béasicos para el hogar y con material que no se desgasta drasticamente. La reputacién de
los productos chinos en el mercado ferretero para los conocedores en el rubro no es buena,
sin embargo, muchas veces el consumidor final toma en cuenta estos productos por su

menor precio.

Teniendo en cuenta lo antes mencionado podemos concluir que la demanda de los
productos de la empresa es elastica, es decir, varia segn lo que ocurra en el precio del
producto. Por ejemplo, si el precio del producto sube, la demanda baja

proporcionalmente.

1.4.3. Factores externos
Micro entorno (5 fuerzas de Porter)

e Rivalidad entre empresas competidoras

a) Estructura competitiva de la industria:

Fragmentada, debido a que la industria se encuentra compuesta por numerosos
fabricantes ya sea grandes o medianos que se dedican al sector metalmecénico y tienen

las mismas oportunidades de ser elegidas.

b) Condiciones de la demanda:

El mercado peruano no presenta un crecimiento constante debido a la coyuntura

econdmicay politica actual, por ejemplo, la demanda disminuye ante la falta de proyectos
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de construccidn, mineros, entre otros. Podemos concluir que la participacion de mercado

es compartida.

c) Costos fijos més capacidad instalada fija:

Los costos fijos de produccion mas la capacidad instalada son relativamente altos por lo
que la rivalidad esta atada al volumen de ventas. Se indica que estos costos son altos
dado que se requiere local, maquinaria, trabajadores. Asi sea una fabrica pequefia, estos
variables representan un costo alto para la empresa. Actualmente, la empresa cuenta con

una capacidad instalada de 10,500 unidades metalicas mensualmente.

Asimismo, los costos fijos representan el salario del personal operario que bordea
los 60,000 soles anual. Cabe sefialar que los montos més representativos son el espacio
fisico y la energia eléctrica. Con respecto al servicio eléctrico, el gasto mensual promedio
bordea los 1,250 soles mensual (15,000 soles anual) ya que la maquinaria consume gran

energia eléctrica y esto aumenta proporcionalmente a las unidades a producir.

Cabe mencionar, que la empresa no paga alquiler pues el local es propio y existe
espacio para poder incrementar la capacidad de produccién, sin embargo, otras empresas
si lo hacen y el monto bordea aproximadamente los 2,500 soles mensuales. Para este tipo
de industrias es necesario contar con un espacio fisico amplio dado que la maquinaria

necesita una correcta distribucion para prevenir accidentes.

d) Barreras de salida:

Las barreras de salida son altas ya que existe una fuerte inversion en activo fijo que se
realiza al ingresar al sector metalmecanico. Esto comprende la compra de maquinaria
especializada para la fabricacion de los productos como prensas, taladros, herramientas,
entre otros; asimismo, el arrendamiento o adquisicion de un local amplio para la
capacidad instalada, asi como el tiempo invertido para cumplir con las politicas de

seguridad y calidad. Se adjunta los precios aproximados iniciales al ingresar al sector:
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Tabla 1.1

Precios promedio de activos fijo en una empresa metalmecénica

Prensas (2) S/15,000
Taladro S/1,200
Herramientas S/3,000
Moldes S/500
Alquiler local anual S/30,000
TOTAL S/49,700

Nota. Adaptado de Precios maquinas metalmecanica, por Mercado libre, 2020,
(https://www.mercadolibre.com.pe/)

e) Diferenciacion del producto:

Existe diferenciacion de los productos respecto a los competidores debido a la calidad del

material, el acabado y la presentacion.

f) Costo de cambio:

Bajo, debido a que existen algunos fabricantes en el pais e importadoras, asimismo, los

productos son estandarizados.

Como conclusion podemos indicar que la rivalidad entre competidores representa
una fuerte amenaza para la empresa, sin embargo, considerando los altos costos que son
necesarios para el ingreso al negocio podemos lograr una ventaja ya que la empresa tiene
un portafolio de productos amplio y busca constantemente crear sinergia de actividades

que optimicen procesos por lo tanto reducir costos y aumentar un margen de ganancia.

e Riesgo de ingreso de competidores potenciales

a) [Economias de escala:

En la industria existen economias de escala, por ejemplo, en la compra de materia prima
ya que al adquirir mayor cantidad de planchas de acero las cuales son necesarias para la
fabricacion de varios productos, se ahorra el flete de traslado y esto nos favorece pues

conseguimos traslado gratuito, sin embargo, este beneficio depende del monto de la orden
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de compra. Asimismo, la mayoria de las empresas con mas antigiiedad en el mercado

logran economias de escala.

b) Lealtad de la marca:

Existe cierta lealtad en el mercado hacia los productos de la empresa a comparacion de
los productos importados esto debido al apoyo a la compra nacional y por la calidad que

estos poseen a comparacion de los productos de origen chino.

c) Ventajas absolutas en costos:

Actualmente la empresa no posee estas ventajas como lo poseen otras compariias mas

consolidadas.

d) Costos para el cliente a cambiar:

El costo a cambiar es moderado, las diferencias con la competencia radican en servicio

de transporte de mercaderia.

e) Relacion gubernamental:

Actualmente no hay prohibiciones para la produccion o comercializacion de estos
productos. Asimismo, no existen barreras legales que impidan el ingreso de empresas
dedicadas al sector metalmecéanico, sin embargo, hay que recalcar que este sector tiene

un gran porcentaje de informalidad.

f) Inversion:

La inversion principalmente es el adquirir maquinaria especializada para la fabricacion y
tiene alto valor monetario, por ejemplo, una prensa hidraulica bordea los 15 mil soles, sin
embargo, esta inversion es variable y depende del tamafio de la empresa, ya que hay
pequefias empresas que fabrican poco volumen y no requieren de un fuerte capital para

ingresar. Por el otro lado, también existe medianas y grandes empresas que abastecen a
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gran parte de la region y estas si requieren una fuerte inversion ya que su portafolio de

productos suele ser amplio. Se puede concluir que la inversion es medianamente alta.

g) Know How:

No se necesita un amplio conocimiento para ingresar al mercado debido a que son
procesos casi estandarizados en cuanto a produccién, sin embargo, para la creacion de
moldes es necesario conocimientos técnicos de Autocad, matriceria, entre otros; por lo

que al menos debe haber un conocimiento intermedio del sector.

h) Acceso a materia prima:

El acceso es facil dado que existen varias empresas que proveen el insumo. Cabe sefialar
que el material es importado por lo que hay periodos en los cuales la materia prima

aumenta significativamente de precio.

1)  Acceso a distribuidores:

El acceso a los distribuidores es facil ya que existen miles de ferreterias y también centros
ferreteros que acceden a la presentacion de nuevos productos si es que la clientela lo

solicita.

Podemos concluir que el ingreso de nuevos competidores representa una amenaza
latente, sin embargo, la empresa propicia explotar las oportunidades que tiene para

sobrellevar las posibles amenazas que impliguen la llegada de un competidor al mercado.

e Poder de negociacion de los compradores

Los compradores finales frecuentes son las ferreterias, empresas de construccion,
distribuidoras, comerciantes y vidrierias. EI poder de los compradores es relativamente
alto ya que estos pueden escoger a quien comprar y dependiendo del volumen que

adquieran se les brinda un mayor porcentaje de descuento.
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Tabla 1.2

Fuerzas de Porter- poder de negociacion de los compradores

Poder de negociacion de los compradores

¢(Hay compradores
que compran gran

volumen de ventas?

¢Puede el comprador
integrarse hacia

atras?

¢El producto es
diferenciado 0

estandar?

Costo de cambio
(M producto
representa una parte
importante de las

compras del cliente?

GEl comprador

conoce mis costos?

Conclusién:

Nuestros productos son importantes para nuestros clientes, ellos cuentan con un bajo poder de negociacion lo

Si, tanto en el canal tradicional como en el canal
moderno. La industria metalmecanica es fundamental
para ferreterias como para tiendas especializadas para el
mejoramiento del hogar y la construccién. Estas tiendas
requieren cada cierto tiempo abastecerse de grandes
volumenes.

Empresas grandes, especialmente, las del canal moderno
podrian representar una amenaza de integrarse hacia
atrds, debido a que cuentan con un gran respaldo
financiero y capital, sin embargo, las empresas grandes
no ingresan al mercado porque representaria gran
inversion, pero sobre todo tiempo.

El producto es diferenciado ya que, a diferencia de sus
competidoras, las que fabrica la empresa son con material
de primera calidad, a diferencia de los productos chinos
que se pueden encontrar en el mercado.

El costo de cambio es alto por lo mismo de que se trata
de productos diferenciados.

Los productos que brinda la industria metalmecénica son
muy importantes para los distribuidores tanto del canal
tradicional como del moderno. Por ello, se abastecen de
grandes cantidades de estos productos en periodos no tan
largos

Por los afios que tienen tanto las ferreterias como las
grandes tiendas especializadas, se puede creer que
conocen cuanto cuesta fabricar una pieza y cuanto es el
margen de ganancia de las empresas metalmecanicas, sin
embargo, no tienen un gran poder pues no son capaces de

fabricar estos productos

cual representa una baja amenaza.

Oportunidad/Amenaza

Oportunidad

Amenaza

Oportunidad

Oportunidad

Oportunidad

Oportunidad

Nota. Adaptado de “Estrategia competitiva: conceptos basicos”, M. Porter, en Simon & Schuster, Ventaja
competitiva: creacion y sostenimiento de un desempefio superior, (p.55), 1987, The Free Press, a division

of Simon & Schuster
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e Poder de negociacion de los proveedores

La capacidad de los proveedores para aumentar los precios de los insumos depende de la
cantidad a comprar, los proveedores actuales de la empresa suelen brindar descuento
cuando la materia prima supera a la orden de compra del mes anterior. Actualmente hay
varios proveedores para los insumos de los productos de la empresa, con respecto a las
planchas de acero se trabaja con 2 o0 3 empresas como TRADI SA. Asimismo, no existe
un costo significativo por cambiar de proveedor ya que los proveedores entregan las

planchas de acero con las medidas exactas y estandares en el mercado.

Tabla 1.3

Fuerzas de Porter- poder de negociacion de los proveedores

Poder de negociacién de los proveedores Oportunidad/Amenaza

Oportunidad

¢(Hay concentracion de = No, porque en el Perl existen varios

algln insumo en unas pocas
empresas?

¢Hay sustitutos al insumo o
servicio?

¢, Somos un cliente
importante?

¢ES un producto o insumo
importante para mi negocio?

¢Es alto el costo de cambio
del proveedor?

¢El proveedor se puede
integrar verticalmente hacia
adelante?

Conclusién:

proveedores de materia prima y aunque algunos
tienen mas capacidades y recursos que otros, no
existen grandes diferencias y esta materia prima
se puede encontrar facilmente.

No, actualmente no hay muchos derivados que
se pueden utilizar para producir los productos.
Existe una tendencia por ofrecer productos de
diversos materiales, pero no se consigue el
resultado final con el mismo acabado y
duracion.

En el mercado hay muchas empresas
metalmecanicas que requieren materia prima a
las cuales nuestros proveedores venden o
pueden vender.

Si, porque para una empresa como la nuestra es
fundamental la logistica de ingreso (compra de
materia prima). Sin los insumos la empresa no
podria vender.

No, porque hay muchos proveedores que
ofrecen los mismos insumos y los costos son
parecidos.

Los proveedores al ser grandes industrias si
pueden integrarse verticalmente hacia adelante
ya que los negocios estan relacionados, sin
embargo, es un costo elevado para ellos y
prefieren enfocarse en expandir las diferentes
materias primas a las que ya comercializan

Amenaza

Amenaza

Amenaza

Oportunidad

Oportunidad

Aunqgue no se pueden dejar pasar por alto las amenazas criticas para la empresa, existen oportunidades que
pueden ser aprovechadas. Se puede deducir que el poder de negociacion de los proveedores es de nivel medio.
Nota. Adaptado de “Estrategia competitiva: conceptos basicos”, M. Porter, en Simon & Schuster, Ventaja
competitiva: creacion y sostenimiento de un desempefio superior, (p.55), 1987, The Free Press, a division
of Simon & Schuster.
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e Amenaza de productos sustitutos

Los productos sustitutos que pueden satisfacer las necesidades de los clientes vendrian a
ser elementos rusticos para poder cerrar las puertas o cerrojos simples sin ningun

acabado.

Tablal1l.4

Fuerzas de Porter- Amenaza de productos sustitutos

Amenaza de productos sustitutos Oportunidad/Amenaza
¢Hay sustitutos a mi = Actualmente y cada vez méas se crean Amenaza
producto? sustitutos de nuestros productos debido a la
constante innovacion en este rubro.
¢Cudl es el costo de @ El costo de cambio es bajo porque al crearse Amenaza
cambio? sustitutos se aseguran de que tengan la
misma funcién.
¢El precio del sustituto = Muchas veces, el precio es mas alto debido a Oportunidad/ Amenaza
es més bajo? que los productos son mejorados les dan a la

VezZ nuevos usos. Sin embargo, existen
sustitutos hechos con materiales mas baratos
lo cual disminuye su precio final
Conclusion:
Los productos sustitutos representan una mediana amenaza para la empresa.
Nota. Adaptado de “Estrategia competitiva: conceptos basicos”, M. Porter, en Simon & Schuster, Ventaja
competitiva: creacién y sostenimiento de un desempefio superior, (p.55), 1987, The Free Press, a division
of Simon & Schuster.

e Poder de productos complementarios

Los productos complementarios son elementos que se utilizarian junto con el cerrojo que
podrian ser candados o cadenas para brindar mayor seguridad al producto. Estos no tienen

un alto poder ya que se especializan en su rubro.

Macroentorno

e Fuerzas demogréaficas

Segun Robbins & Coulter (2014), estas fuerzas influyen en el comportamiento de la
demanda de los productos, alguno de los indices de medicion son la tasa de crecimiento

anual de la poblacion, nivel de empleo, etc. (Oportunidad)
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e Fuerzas econdmicas

Estas fuerzas influyen en el mercado de productos para ferreteria, por ejemplo, la
inflacion ya que si esta tiene un porcentaje elevado todo el mercado se ve afectado. Segun
informacion de Julio Velarde, presidente del BCR, Per( en el afio 2019 registro la
segunda tasa mas baja de inflacion registrada en América Latina, la cual corresponde a
una tasa promedio anual de 2.6% en lo que va del presente siglo. (Empresa Peruana de
Servicios Editoriales, 2019).

Con respecto al tipo de cambio también influye dado que los materiales son
adquiridos en dolares por lo que las facturas a pagar a los proveedores y el crédito que
nos brindan son en doélares. A fines de diciembre del 2019, el precio del délar en Peru
cerrd a la baja ante cifras favorables sobre la economia estadounidense. (Diario Gestion,
2019).

Tabla 1.5

Factores econdmicos

Economico

En el 2018, la industria metalmecanica tuvo un crecimiento considerable respecto al 2017 | Oportunidad
gracias a la inversion publica y privada. (Empresa Peruana de servicios editoriales sa,
2019).

El mercado de ferreteria factura alrededor de 6.800 millones anuales de dolares. (Diario | Oportunidad
El Comercio, 2019).

A mediados del 2019 la economia peruana habria crecido un 2.57% en junio, gracias a | Oportunidad
sectores de construccion y pesca. (Diario EI Comercio, 2019).

Nota. Se detallan factores econémicos relacionados al sector metalmecanica.

e Fuerzas politico -legales/requlatorias

La empresa se encuentra bajo el régimen de Mype tributario, dicha norma sefiala que las
micro y pequefias empresas tributan de acuerdo a sus ingresos netos (UIT). (RPP
NOTICIAS, 2016).
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Tabla 1.6

Factores politicos

Politico

Segun prondsticos de expertos, el adelanto de elecciones del 2019 no seria la Gnica amenaza | Amenaza
econémica para el Peru. (Semana Econémica, 2019).

Segin Thorne & Associates, incertidumbre politica desfavorece inversion y desarrollo en | Amenaza
Per( (Diario Gestién, 2019)

Nota. Se detallan factores politicos relacionados al sector metalmecéanica

e Fuerzas socioculturales

Esta fuerza influye en la adquisicion del producto ya que actualmente se vive un nivel de
inseguridad muy alto en el pais por la delincuencia que se percibe a diario, segun fuente
periodistica el Per( se ubica en segundo puesto del ranking de paises con mayor

delincuencia. (La Republica, 2018).

Es por ese motivo que las personas suelen asegurar mas sus viviendas y los
productos que ofrece la empresa brindan dicho servicio, seguridad a las puertas y/o

ventanas.

Tabla 1.7
Factores sociales

Social

Segun informacion de AEPME (Asociacion de Empresas Privadas de Metal Mecéanica | Oportunidad
del Per0), el sector metalmecénico genera empleo a cerca de 50 mil personas de forma
directa y a otras 200 mil indirectamente. (Diario Correo, 2015)

Segun Leandro Mariategui , la industria metalmecanica cumple un papel transcendental | Oportunidad
en la estructura productora de la economia, ya que al ser proveedora de bienes de capital
como maquinaria, equipo e instalaciones, asi como abastecer articulos y suministros para
diversos sectores industriales y otros sectores como la mineria, construccion, transporte,
pesca, electricidad, convierte a esta industria en una actividad productora de importantes
enlaces productivos y de empleo (GRUPO RPP, 2020)

Nota. Se detallan factores sociales relacionados al sector metalmecanica
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e Fuerzas tecnoldgicas

Estas fuerzas afectan el consumo de diversos productos, por ejemplo, el acceso al Internet
permite que el producto sea conocido por mas personas no solo en Lima sino a nivel
nacional a través de redes sociales o pagina web. Actualmente el acceso al Internet esta
en aumento. En base al estudio de Global Entertainment & Media Outlook, elaborado por
la consultora PWC, se infiere que el mercado de acceso a Internet en el Peru para el afio

2023 tendra un incremento anual de 5.2% (Agencia peruana de noticias, 2019) .

Tabla 1.8

Factores tecnoldgicos

Tecnolodgico

Martinelli, presidente coordinador de los comités metal mecénicos de la sociedad | Oportunidad
nacional de industrias, indico que el sector metalmecanico es un proveedor valioso ya
que brinda una amplia variedad de productos cuyos estandares de calidad son éptimos y
que han ido progresando tecnoldgicamente a lo largo del tiempo. (Diario Gestion, 2018)

El sector metalmecénico viene sobresaliendo a lo largo de los afios debido a su | Oportunidad
contribucion a la innovacién y generacion de valor agregado (1.7% del PBI en el 2017).
(GRUPO RPP, 2020)

Nota. Se detallan factores tecnoldgicos relacionados al sector metalmecéanica

Actualmente, existen amenazas en el entorno para la industria metalmecanica
como la coyuntura politica del afio 2019 y la recesion que se esta dando en sectores tan
relacionados como el de la mineria, sin embargo, existe un escenario futuro muy

alentador.

Asi mismo, el gobierno del presidente Vizcarra ha dejado saber que esta dispuesto
a impulsar la industria nacional y el sector metalmecanico serd uno de los principales
beneficiados ya que este sector es uno de los que brinda mayor empleo y también

desarrolla la tecnologia peruana.

Como conclusién podemos indicar que el analisis externo nos permite identificar
aquellas fuerzas que no dependen del manejo propio de la empresa y es por eso la

relevancia del analisis, para establecer controles que puedan reducir su impacto.
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El analisis de las fuerzas demogréaficas nos permite identificar y modificar las
necesidades que nuestro producto busque satisfacer. Segin Proinversion Peru “El déficit
habitacional creciente y el mayor acceso al crédito financiero son factores que dinamizan
las inversiones en el sector”. (Proinversion Per(, 2020, seccion Construccién

Inmobiliaria, parr 1).

Esto permite que las industrias relacionadas a la construccion se vean beneficiadas
y generen una mayor demanda. Al observar mayor demanda, la industria se ve en la
necesidad de ajustarse a sus requerimientos como por ejemplo aumentar la capacidad

instalada de la empresa, aumentar el portafolio de productos, entre otros.

Con respecto al andlisis econdmico, este nos influye significativamente. Por
ejemplo, si el tipo de cambio aumenta, las importaciones disminuyen; y eso nos beneficia
ya que el precio de los productos importados aumenta en el mercado peruano y los
clientes optan por los productos nacionales, sin embargo, también nos afecta pues nuestra
materia prima es importada y nuestro costo aumentaria. ES por eso que estamos al tanto
de los cambios que se dan en nuestro pais para prevenir y realizar presupuestos en afios

posteriores.

El analisis de las fuerzas politico-legales permite a la empresa tener mapeadas a
las entidades regulatorias ya que con cierta frecuencia modifican las normas laborales, de
contribucion de impuestos, entre otros; de los cuales la empresa tiene que estar siempre
atenta para las modificaciones correspondientes. Por ejemplo, en el afio 2021 la empresa
se ha adaptado a la facturacion electrénica lo cual trae consigo la adquisicién de un

programa, pago de licencias, capacitaciones, etc.

El andlisis de las fuerzas socioculturales nos permite identificar las nuevas
necesidades que los clientes busquen satisfacer. Por ejemplo, tenemos el caso de familias
gue necesitan adaptarse a los altos indices de delincuencia y se ven obligados a buscar
mayor proteccién a sus hogares, es por eso que buscan adquirir productos de seguridad

como los cerrojos, candados.

Asimismo, este analisis nos permite identificar y conocer las repercusiones de la
informalidad en la industria. Actualmente, el indice de informalidad es alto. Como
muestra de ello tenemos el capital humano y la evasion de impuestos. En la industria

muchos de los trabajadores no se encuentran en planilla para abaratar costos y a la par
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muchos de los productores no emiten factura. Esto repercute negativamente socialmente
dado que para una Mype es costoso ser formal, segun el informe de Estrategia y
racionalidad de la pequefia empresa, las empresas con un mayor nivel de ventas tienden
a cumplir las normas tributarias mientras que otras tratan de evadirlas. (Robles, Saavedra,
Torero, Valdivia, & Chacaltana, 2001)

Por altimo, tenemos el analisis de las fuerzas tecnoldgicas que nos da una mayor
vision de las nuevas técnicas y avances con el fin de optimizar procesos, abaratar costos,

entre otros.

1.5.  Analisis del entorno econémico peruano

Actualmente existe un panorama alentador ya que al cierre del 2018 segun el diario Peru
21, “Se mantiene la estabilidad monetaria como una de las principales fortalezas dado
que la inflacion se encuentra dentro del rango meta del Banco Central (entre 1%y 3%)”.

(Parodi, 2018, seccion de Economia).

Segun el diario Gestion, “El Area de Estudios Econémicos del BCP estimé que el
gasto privado (consumo e inversion) alcanzaria un crecimiento cercano al 4% durante el

2019, similar al del afo 2018 debido a una dindmica favorable del mercado laboral

privado.” (Redaccion Gestion , 2019, seccion de Economia)

Ante lo expuesto, se puede concluir que la economia peruana se ha mantenido
constante los Ultimos afios, si bien es cierto se esperd un crecimiento mayor, hubo
acontecimientos politicos que afectaron la economia peruana negativamente tales como
la renuncia del ex presidente Pedro Pablo Kuczynskiy posterior reemplazo de Martin
Vizcarra, asi como también la corrupcién en el poder judicial, teniendo como
consecuencia incertidumbre en la poblacion y demora en los megaproyectos
programados. Estos factores no han afectado demasiado la economia peruana dado que
esta tiene buenas bases para seguir en alza y por ende para la realizacion de nuevos
proyectos. Cabe indicar que el proyecto sera realizado después de la pandemia del Covid

19 cuando la economia se reactive.
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1.6.  Analisis de la demanda y de la oferta

La demanda de los productos es ciclica, es decir, hay periodos en los que se vende una
mayor cantidad y estos pueden variar dependiendo el mercado y los proyectos del Estado
peruano, asimismo, podemos identificar (segin nivel de ventas historica de la empresa)
que los meses en los que se vende una menor cantidad corresponden al periodo de
noviembre- enero que son meses de temporada navidefia y fiestas; el sector en general

disminuye las ventas.

La demanda de los productos fuera de temporadas de fiesta es relativamente
constante. Los consumidores para elegir este tipo de productos se basan en el precio,

disponibilidad, acabado y calidad.

Precio, debido a que existe competencia en el mercado y se busca la mejor opcién
a través de descuentos. Respecto a la disponibilidad, los clientes buscan tener sus
productos listos en un periodo no mayor a una semana y que puedan ser enviados
directamente a su stand o planta. Si hablamos del acabado este resulta importante dado
que llama la atencion de los clientes finales. Por dltimo, la calidad les resulta primordial
porque depende de esto para que sus clientes finales no tengan quejas o desconfien de un
producto peruano, a diferencia de la competencia que resulta en un producto de buen

acabado donde la durabilidad es minima.

Acerca de la oferta, podemos sefialar que es de tipo competitiva 0 de mercado
libre, es decir, que los productores se desarrollan en libre competencia y hay varios que
ofrecen el mismo articulo, asimismo, la participacion de mercado esta determinada por
el precio, calidad y servicio que se ofrece al consumidor. Para analizar la oferta, se

realizaran los siguientes pasos:
Primero se recopilara informacion de fuentes primarias como:

e Principales competidores:

Global Trader import & export SAC, Cantol SAC, El tigre SAC, entre otros.

e (Gama de productos que ofrecen:

Cerrojeria y productos para ferreteria.
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e Rentabilidad de los competidores:

Actualmente, las empresas de este rubro han ido creciendo y estdn expandiéndose

Ilegando a exportar sus productos.

e Antiguiedad de los competidores:

Hay algunos competidores como Cantol que llevan mas de 40 afios en el mercado y otros
como Global Trader que llevan 10 afios. En promedio se puede recalcar que la mayoria

de competidores lleva un buen tiempo en el mercado peruano.

e Percepciodn de los clientes frente a nuestra competencia:

A comparacion de la competencia, los comentarios positivos que se ha recibido por parte
de nuestros clientes es la atencion personalizada, esto debido a que se monitorea el pedido
desde el almacén hasta su recepcidn ya sea en Lima o provincia. Asimismo, tenemos una

tasa bajisima de productos defectuosos entregados.

e Zona geografica:

La mayoria de fabricantes se encuentra en Lima Metropolitana.

Como segundo paso se recopilard informacion de fuentes secundarias:

e  Observacion directa:

Observacion directa de los productos en las tiendas, por ejemplo, los stands de las
Malvinas. Estos clientes venden productos de varios fabricantes por lo que es posible

acceder a informacion como frecuencia de venta de los competidores.

e Publicidad:

Que nos indique los precios y ficha técnica de los productos de la competencia, esta
informacién la podemos obtener de las paginas webs y redes sociales de los

competidores. (Urbina, 1990)
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Por ultimo, con la informacion obtenida se ha determinado los atributos mas
resaltantes con respecto a la oferta que se hace en el mercado. Estos son: precio, tiempo

de entrega y crédito (nimero de dias para el pago).

26



CAPITULO II: OBJETIVO DEL PLAN NEGOCIO

2.1 Objetivo Principal

El objetivo principal del presente plan de negocios es determinar la rentabilidad y
factibilidad de un proyecto de expansion para la empresa Fabricaciones Industriales
Villanueva al fabricar un nuevo producto en el rubro de articulos de ferreteria - industria

metal mecénica y lanzarlo al mercado peruano.

2.2  Objetivos especificos

e Identificar el margen de utilidad que se generara con el lanzamiento del nuevo

producto.

e Verificar el proceso de fabricacion del producto para ahorrar costos y tiempo

en el flujo de operaciones.

e Analizar el costo oportunidad de la fabricacién del producto teniendo en

cuenta la capacidad instalada actual de la empresa.

e Evaluar si el producto necesitard alguna modificacion en su proceso de

produccion y disefiar un plan de trabajo para la ejecucion del proyecto.
e Elaborar un plan estratégico para la implementacion del proyecto.

e Determinar la inversion en gastos preoperativos para la implementacion del

proyecto.

e Evaluar el monto a pedir a las instituciones financieras para contar con el

capital necesario y poder iniciar el proyecto.

e Evaluar en conjunto el analisis financiero para estimar el potencial de

creacion de riqueza del proyecto de expansion
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e Describir las funciones actuales de los trabajadores para proyectarse si se va

a requerir contratar nuevo personal.
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CAPITULO III: EL PRODUCTO O SERVICIO

3.1  Definicion del producto

El producto por fabricar sera un tipo de cerrojo persa con resorte en el pestillo hecho de
material de fierro y bafio en zincado, dicho producto sirve para brindar seguridad a las

puertas. La presentacion del producto sera el cerrojo, 1 hembray 6 tornillos.

El producto tendra las medidas: alto 17 mm, ancho 35mm y largo 44 mm. El bafio
en zincado permitira protegerlo contra la corrosion ya que el deterioro del metal se origina
por la humedad y otros factores ambientales. Cabe resaltar, que el proceso de fabricacion

es minucioso para poder brindar la calidad 6ptima que busca el mercado peruano.

3.2 Principales caracteristicas del producto
e Disefio:

Una de las principales caracteristicas es el acabado uniforme, esto debido al bafio
completo en zincado que posee el producto lo que le brinda un acabado sutil y parejo.
Cabe resaltar que el bafio en zincado permitira proteger al producto contra la corrosion
ya que el deterioro del metal se origina por la humedad y otros factores ambientales. En
pocas palabras el producto es pequefio, liviano y de buen acabado.

e Calidad:

El uso primordial de este tipo de productos es asegurar una puerta, es decir, su funcion
principal es la seguridad. Es por eso que se busca brindar un producto que no sea facil de
manipular y para que esto sea posible se utiliza material resistente como lo es el metal lo
que le brinda durabilidad. Asimismo, su proceso de fabricacion es minucioso para poder

brindar la calidad necesaria que busca el mercado peruano.
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e Presentacion:

El producto contara con 6 tornillos lo que facilitara su instalacion y serd embolsado y

sellado por unidad. La bolsa sera de material polietileno con el logo de la empresa.

e Funciény uso:

La funcion de este producto es brindar seguridad a las diversas puertas de las familias
peruanas. Para su uso es necesario instalarlo con un taladro tanto el cerrojo como la

hembra con ayuda de los tornillos.

Figura 3.1
Ejemplo uso del producto

FLERTA [ 'C'-J'
LH-“"H.H_H } \

ARSI

FRLADCHETE

Nota. De Catalogo Taviexport 2017, por Taviexport SRL, 2020
(https://drive.google.com/file/d/1SbNhihuRzOJ1VUAFUYmeBSFILAzzBnoi/view)
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CAPITULO IV: ESTUDIO DE MERCADO

4.1  Descripcion de la categoria/ rubro

El sector ferretero se encuentra compuesto por micro, pequefias y medianas empresas
como son las ferreterias minoristas o cadenas de negocio como Sodimac y Maestro. Este
sector se beneficia con el dinamismo del sector construccion por lo que depende mucho
la constante actividad tales como son los proyectos del Estado e inversiones del
extranjero. Sin embargo, como lo mencionan muchos expertos en este rubro se debe
distinguir dos lados, un lado formal el cual opera con todos los papeles en regla como
marcas registradas, fabricantes reconocidos y que tributan al Estado y del otro lado se
encuentra el informal que esquiva los &mbitos formales y que por tanto quitan

participacién de mercado al comerciante formal.

Actualmente, el mercado ferretero se caracteriza por la gran competitividad, el
liderazgo de precios y la gama de productos a ofrecer a los consumidores. Segun cifras
del diario Gestion, el mercado de ferreteria formal mueve cerca de 6,000 millones de

dolares anualmente. (Gestion, 2018).

Existen mas de 2,500 ferreterias en Lima y superan este numero las
existentes en provincias (existen mas de 6,000 negocios de ferreteria
registrados al 2014), dentro de la distribucién de consumo masivo
ferretero, tenemos cluster donde se han concentrado los campos feriales
como son las calles de Lampa , Paruro y Pachitea en el centro de la ciudad
de Lima , el campo ferial de Las Malvinas y La Cachina , otros campos
feriales se encuentran en Marzano (Surquillo) , en San Juan de Miraflores,,
en Comas, en San Juan de Lurigancho (Zarate , San Carlos ,etc.) , en Los

Olivos , en San Martin de Porres ,etc. (Pareja, 2015, parr 3)
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4.2  Bienes sustitutos o complementarios

Los bienes sustitutos para el cerrojo son pestillos o herramientas elaboradas rusticamente
para poder asegurar una puerta. Con respecto a los bienes complementarios podemos
mencionar los candados y cadenas de seguridad que son utilizados juntamente con los

Cerrojos.

4.3 Andlisis del consumidor final

Para el presente proyecto se busca analizar el comportamiento del consumidor desde sus

motivaciones de compray lo que predomina en la decision de compra.

4.3.1 Perfil del consumidor final:

Segun Francisco Luna, country manager de Kantar Worldpanel, hoy en dia el consumidor
peruano gasta en cosas diferentes, es decir, experimenta, prueba, viaja mas y esta a la
vanguardia. (PeruRetail, 2018)

Asimismo, el director comento que el consumidor peruano exige que los precios
se mantengan, asi como la calidad y que estarian dispuestos a pagar por productos de

mejor calidad (premium).

Segun un estudio de Ipsos Apoyo en el afio 2015 el 65% de los clientes son
hombres adultos y el 46% otros trabajadores que laboran cerca. Asimismo, el 36% acude
a la ferreteria de 1 a 2 veces por semana. Con respecto a las fechas de mayor movimiento

son los meses de diciembre y julio con un movimiento de 57% y 45% respectivamente.

Cabe resaltar que, segun el mismo informe de Ipsos, un cliente gasta

aproximadamente s/100.05 en una ferreteria. (Ipsos, 2015)

4.3.2 ¢Quién compra?

Mujeres y hombres adultos quienes buscan reforzar la seguridad de una puerta. El estrato

social en el cual se encuentran los consumidores es medio.
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4.3.3 ¢Qué compra?

Producto que busque asegurar sus puertas a través de productos de fierro ya que este es

un material resistente.

4.3.4 ¢Como compra?

Los clientes compran habitualmente pocas unidades, es comun que el cliente compre

productos complementarios.

4.3.5 ¢Donde compra?

Principalmente en centros ferreteros en Paruro (Cercado de Lima), Centro Comercial
Nicolini (Cercado de Lima). Asimismo, en ferreterias y cadenas de negocio grandes como
Sodimac y Maestro.

4.4  Demanda potencial

El presente proyecto se enfocard solo en los mayoristas, minoristas y empresas
manufactureras de productos metélicos y de comercializacion ferretera ya que estas

empresas conforman nuestro publico objetivo.

Segun informacién del INEI, en el afio 2017 se registr6 un aproximado de
2,303,511 empresas en el pais de las cuales 29,412 corresponde a empresas
manufactureras que se dedican a la fabricacion de productos metélicos.
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Figura 4.1

Empresas segin segmento empresarial 2017-2018

CUADRON®1.2
PERU: EMPRESAS, SEGUN SEGMENTO EMPRESARIAL, 2017 - 18

2018
Segmeanto empresarial 2017 mv:;‘.:
Absoluto Porcantaje

Total 2303511 2393033 10,0 34

Microempresa 218314 2243 3449 40
Paquefa empresza 98947 100 443 42 15
Gran y madiana emprasa 13898 14 281 06 28
Administracion publica 7550 7 886 03 45

Fuente: Instituto Macional de Estadistica e Informética — Directorio Central de Empresas y Establecimientos.

Nota. De Directorio Central de Empresas y establecimientos 2017, por INEI, 2018
(https://www.inei.qgob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1703/libro.pdf)

Figura 4.2
Empresas manufactureras segun actividad econémica 2017-2018

CUADRON®*2.3

PERU: EMPRESAS MANUFACTURERAS, SEGUN ACTIVIDAD ECONOMICA, 2017 - 18
Actividad econémica 2017 e Yor %
Abzaluto Porcentaje 2018117
Total 163 308 188 650 100,0 3
Indusiria de alimentos y bebidas 3294 271 174 45
Industria teatil v di cuen 56 163 57 743 30,6 248
Industria de madara y muebles 28523 28817 153 1.0
Industria de papel, imprenta y reproduccidn de grabaciones 21322 2131 1.3 0.1
Industria quimica 5051 5332 2B 56
Fabricacién de producios metilicos 2412 30 542 16,2 38
Fabricacidn de productos minerales no metilicos 3922 4022 21 25
Industria metalicas basicas 1124 1142 06 16
Fabricacidn de otres productos manufactureros 6477 7002 37 8.1

Fuente: Instituin Macional de Estadistica e Informética - Directorio Central de Empresas y Establecimientos.

Nota. De Directorio Central de Empresas y establecimientos 2017, por INEI, 2018
(https://www.inei.qob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1703/libro.pdf)

Asimismo, segun los resultados de la encuesta econdmica anual 2018, existen
cerca de 18 mil 197 empresas cuya actividad es el comercio al por mayor y un 11.4% del
total representa empresas dedicadas al comercio de materiales de construccion y

ferreteria.
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Figura 4.3

Empresas comerciales mayoristas segin productos 2017

Mimentos y bebidas | | 26,8
Ofros producios | | 185

Prendas de vesfr, calzado y enseres domésticos |:I 15,2
Maquinania v equipo |:I 12,2
Meterises de construcsion yfereteria [ L] 114
Producios infermedios |:| 10,9
Productos agmpacuarios ]:I 50
0o 1ﬁﬂ 2(3.0 3Ei.EI

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica - Encuesta Econdmica Anual 2018.

Nota. De Encuesta Econdmica Anual 2017, por INEI, 2018
(https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones _digitales/Est/Lib1737/libro.pdf)

Con respecto a las empresas minoristas existe un total de 12 mil 394 empresas
que se dedican al comercio minorista. De estas, el 13.8% es representado por empresas

que comercializan productos de ferreterias, pinturas y vidrio.

Figura 4.4

Empresas comerciales minoristas segin productos 2017

Combusifibles y lubricanies | | 196

AMimenios, bebidasy producios de bazares | | 17.4

Producios de fermederias, pinturas y vidrio | | 13,8
Ofros producios | | 128

Comecio espedalizado da otros productes | | 1.7

Productos farmacéuticos y perfumeria | | 114

Computadoras, audio, video y televison [T 7.9
Productos texfiles, prendas de vesir y cakzado |:| 53
0.0 50 100 150 200 2,0

Fuente: Instituto Macional de Estadistica e Informética - Encuesta Econdmica Anual 2018.

Nota. De Encuesta Econdmica Anual 2017, por INEI, 2018
(https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1737/libro.pdf)
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Como resultado de los calculos, el mercado meta de nuestro proyecto estaria

conformado por 34,327 comercializadoras.

Tabla 4.1

Calculo del mercado meta

Tipo de empresa = Porcentaje | Mercado total = Clientes (mercado meta)

Manufactureras 16.2% 188,650 30,542
Minoristas 13.8% 12,394 1,710
Mayoristas 11.4% 18,197 2,074

Total 219,241 34,327

Nota. Los porcentajes corresponden a la data de las figuras 3.2 ,3.3y 3.4

Cabe sefialar que se estd considerando como parte de nuestro cliente objetivo
empresas manufactureras del rubro, esto debido a que si bien es cierto estas empresas son
nuestra competencia directa e indirecta (empresas que fabrican y comercializan en el
mismo mercado que nosotros y también se dirigen al mismo segmento de mercado) en
algunos casos también forman parte de nuestra clientela porque muchas veces para estas
empresas no les resulta rentable la fabricacion de nuestros productos pero si su

comercializacion.

La demanda potencial se calculara de la siguiente manera. Segun informacion del
ministerio de produccion se obtuvo informacién de las cerraduras fabricadas anualmente,

por lo tanto, tomaremos el dato del afio méas reciente como demanda potencial.

Tabla 4.2

Fabricacion de otros productos elaborados en metal

2019 P/

-0.69%

ANO 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018
Cerraduras
(unidades) 944,006 1,341,880 1,389,179 1,454,924 1,614,439 1,702,497 1,967,549 1,953,932
Porcentaje 3.52% 4.73% 10.96% 5.45% 15.57%
de
crecimiento

Nota. Adaptado de Produccién de la industria de elaborados de metal, maquinaria y equipo, maquinaria
y aparatos eléctricos, y vehiculos 2018-2019, por Ministerio de la Produccion- Viceministerio de MYPE
e industria, 2019 (https://www.inei.gob.pe/estadisticas/indice-tematico/economia/)
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45  Demanda proyectada:

Para proyectar la demanda podriamos utilizar el crecimiento promedio porcentual de la
cantidad demandada del mercado que es 7%, sin embargo, consideraremos el porcentaje
de crecimiento de 15% ya que este es el crecimiento porcentual actual de las ventas de la

empresa y confiamos en el crecimiento continuo.

Figura 4.5
Fabricacion de otros productos elaborados de metal en unidades

Fabricacion de Otros Productos Elaborados de Metal en

unidades

2,500,000 45.00%
1,967,549 40.00%
2,000,000 35.00%
1,454,924 1614439 O 3o'oo<y0
1,341,888 1,389,179 ™% IR
1,500,000 25.00%

944,006 9
1,000,000 20.00%
15.00%
500,000 10.00%

5.00%

- 0.00%

2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018
I Cerraduras (unidades) e Porcentaje de crecimiento

Nota. Adaptado de Produccidn de la industria de elaborados de metal, maquinaria y equipo, maquinaria
y aparatos eléctricos, y vehiculos 2018-2019, por Ministerio de la Produccién- Viceministerio de MYPE
e industria, 2019 (https://www.inei.gob.pe/estadisticas/indice-tematico/economia/)

Tabla 4.3

Demanda proyectada

2021 2022 2023 2024 2025
Demanda
potencial
(unidades) 1,953,932 2,247,022 2,584,075 2,971,686 3,417,439
Tasa de
crecimiento
estimada 15% 15% 15% 15%

Nota. Tasa de crecimiento de 15% segUln proyecciones de ventas de la empresa
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4.6 Técnicas de recoleccion de informacién

Para la obtencién de datos confiables, se hara uso de herramientas tanto cualitativas como
cuantitativas, de manera que podamos obtener informacion completa e integral. Para

sustentar lo mencionado se utilizara lo siguiente:

4.6.1 Herramientas cuantitativas:
e Encuestas:

El tipo de muestreo elegido es el probabilistico aleatorio estratificado, estamos
considerando como poblacion de estudio empresas comercializadoras de productos
metalicos en centros ferreteros, ferreterias y vidrierias; asimismo, el enfoque del estudio
es a nivel nacional y los subgrupos serian la segmentacion empresarial a la cual

pertenecen. La férmula a utilizar sera:

Figura 4.6

Formula para el calculo de la muestra

n= N*ZA2*P*(1-p)
er2*(N-1)4Z22*P*(1-p)

Nota. Adaptado de Tamafio de la muestra, por Universo formulas, 2018
(https://www.universoformulas.com/estadistica/descriptiva/tamano-muestra/)

Figura 4.7

Leyenda de valores de la formula

simbolo significado valor
n tamario de la muestra 90
N tamafio de poblacidn 34,327
Z nivel de confianza 0.95
e margen de error 5%
P probabilidad de éxito 50%

Nota. Adaptado de Tamafio de la muestra, por Universo formulas, 2018
(https://iwww.universoformulas.com/estadistica/descriptiva/tamano-muestra/)
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El nimero de encuestas a realizar segun el calculo de la muestra es 90 siendo este

el nimero de encuestas realizadas.

4.6.2 Herramientas cualitativas:
e Entrevistas:

Se realizaron 2 entrevistas a gerentes generales de empresas del rubro, estas estuvieron
enfocadas en poder recabar informacion acerca de la posibilidad del ingreso de nuestro
producto al mercado y acerca de los factores a considerar al momento del lanzamiento,

dado su experiencia en el rubro.

La primera entrevista se realizé al gerente general de la empresa TAVIEXPORT
SRL, el sefior Hermdgenes Villanueva quien posee mas de 20 afios de experiencia en el
rubro y cuenta con clientes importantes como Sodimac, Corporacién Furukawa, entre

otros.

Con respecto al lanzamiento del producto, el sefior Hermdgenes nos indico que si
ha tenido la oportunidad de comprar el producto dado que siempre realiza compras de
productos posibles a fabricar, asimismo, nos indico que algunos de sus clientes actuales
solicitaron este producto al area de ventas, sin embargo, no lo desarrollaron pues se estan
especializando en la fabricacion de productos de plastico. EI tamafio y color que adquirio
fue el tamafio estandar en color plateado o méas conocido en el mercado como zincado.
Nos coment6 que la primera vez que observo el producto fue en el centro comercial

Paruro y era de procedencia china.

Le comentamos acerca del proyecto del presente plan de negocios y nos comentd
que si estaria dispuesto a probar el producto ya que la percepcion que tuvo comprando el
producto de la competencia no fue tan satisfactoria debido a que la competencia vende el
producto con un acabado grasoso al tacto y con un mal etiquetado, lo cual no le favorece
a su empresa debido a que él solo utiliza productos que sigan una politica de calidad y

uno de los factores imprescindibles es el acabado y este claramente no se cumplia.

Asimismo, le consultamos acerca de la percepcion que tenia acerca de nuestro
producto (le brindamos detalles técnicos y proceso de produccion) y nos comenté que el

producto tenia buenas caracteristicas con respecto al acabado y durabilidad, asimismo,
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indico que tener sinergia de actividades podria favorecer a la produccion de los otros
productos ya que al tener un portafolio mas grande de productos significa un mayor

compromiso el no dejar de lado los otros productos que se fabrican.

Al consultarle acerca de la calidad del producto, nos indicé que, al ser un producto
de metal este deberia garantizarse a través de la compra de materia prima Unicamente con
proveedores certificados. Asimismo, la empresa deberia garantizar pruebas de calidad a

los productos en proceso.

Con respecto al rango de precios que sugerimos, nos indic6 que estaba dentro del
rango promedio de la competencia, inclusive un poco menos. Nos recomendd que
evaluaramos el costeo a detalle del producto y busquemos establecer un margen de

ganancia que permita a la empresa mantener las operaciones.

Acerca de las cualidades a comparacion de la competencia, nos comentd que con
respecto a precio y durabilidad nuestro producto seria una opcion mucho mejor; en cuanto
al disefio representa una mejor opcion y por ultimo la funcionalidad seria igual que la

competencia.

Por Gltimo, con respecto a las promociones, nos comentd que en su empresa se
gestiona la cartera de clientes de manera que permite generar estrategias de fidelizacion
personalizadas como descuentos, créditos o inclusive capacitaciones. Los beneficios de
este tipo permiten mantener relacion a largo plazo. Por ejemplo, nos comentd que
podriamos categorizar a los clientes con respecto a volumen de ventas, anticuamiento de

deudas y método de pago.

La segunda entrevista se realizd al gerente general de la empresa Disefios
Industriales Villanueva, el sefior Ludivino Villanueva, quien posee mas de 15 afios de

experiencia en el rubro.

Con respecto al lanzamiento del producto, el gerente de Disefios Industriales nos
indic6 que si ha comprado el producto ya que actualmente tiene algunos clientes en
provincia que les solicita trimestralmente. El tamafio y color que adquirio fue el tamafio

estandar en zincado y también en tropical.

Nos comentd que la primera vez que vio el producto fue en el centro comercial

Paruro y también era de procedencia china.
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Le comentamos acerca del proyecto del presente plan de negocios y nos respondio
que si estaria dispuesto a probar en el mercado ya que confia en la trayectoria de la

empresa.

Con respecto a la percepcion que tuvo del producto de la competencia fue regular
debido a que la competencia posee un mal etiquetado y sellado; y por su parte, cuando
recibe la mercaderia tiene que realizar una revision adicional ya que algunas veces le ha
tocado recibir unos cuantos productos sin tornillos por lo que debe adquirir tornillos en
cantidad adicionalmente.

Asimismo, le consultamos acerca de la percepcion que tiene acerca de nuestro
producto (le brindamos detalles técnicos y proceso de produccion) y nos comentd que el

producto cuenta con las caracteristicas suficientes para sustituir a su proveedor actual.

Al consultarle acerca de la calidad del producto, nos indic6 que, seria suficiente
que el producto no se destifia (el bafio en zincado) ya que la materia prima es metal y este
de por si es resistente. Adicionalmente, nos recomendo que el producto tenga la insignia
de la empresa, un detalle que se podria adicionar al disefio del producto en el transcurso
del proyecto, sin embargo, este agregado nos exigiria incrementar costos.

Con respecto al rango de precios que sugerimos, nos indicd que estaba dentro del

rango promedio de la competencia.

Acerca de las cualidades a comparacion de la competencia, nos comento que con
respecto a precio, durabilidad y disefio nuestro producto seria una opcion mucho mejor;

y la utilidad en cuanto a funcionalidad seria igual que la competencia.

Por ultimo, con respecto a las promociones, nos comentd que seria buena idea
comenzar con porcentaje de descuento en las primeras compras y dar muestras gratuitas

para dar a conocer a los clientes el producto en fisico.

En conclusion, segun los expertos en el rubro, se puede deducir que el producto
podria tener acogida en el mercado, dado que los productos actuales de la competencia
no se esfuerzan mucho en brindar un producto el cual posea un acabado limpio y tampoco
poseen pruebas de calidad eficientes. Asimismo, podriamos aprovechar la sinergia de
procesos para reducir costos y obtener un margen de ganancia mayor. Con respecto a las
promociones, la categorizacién de clientes nos podria favorecer para aplicar

correctamente los descuentos.
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4.7 Resultados de las encuestas

Se realizaron 90 encuestas las cuales se clasificaron segin su segmentacion empresarial

(nivel de ventas anuales y registro nacional de la micro y pequefia empresa), asimismo, a

los encuestados se les pregunto acerca de la cantidad de cerrojos en unidades que compran

anualmente y los resultados fueron los siguientes:

Tabla4.4

Clasificacion de las encuestas segin segmento empresarial

Segmento empresarial Empresas
encuestadas

Mediana empresa
Micro empresa
Pequefia empresa
Total, general

14
35
41
90

Cantidad
demandada
anualmente

32,500
28,600
69,400
130,500

Asimismo, segln la encuesta realizada la aceptacion del producto seria de un 70%

lo que corresponde a 55 de las 90 empresas encuestadas.

Tabla 4.5

Aceptacion del producto segln encuestas realizadas

Segmento empresarial Empresas que
aceptaron el
producto
Mediana empresa 9
Micro empresa 19
Pequefia empresa 27
Total 55

Cantidad
demandada
anualmente

22,100.00

20,800.00
52,400.00
95,300.00
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Figura 4.8

Aceptacion del producto segun resultados de la encuesta

Aceptacion del producto

13.33%

@si
16.67% ETAL VEZ

NO

Con respecto a la frecuencia de compra, segun los encuestados la mayoria realiza

la compra de estos productos trimestralmente.

Figura 4.9

Frecuencia de compra segun resultados de la encuesta

Frecuencia de compra

23.33%

@ bimestral
50.00% @ mensual

trimestral

Asimismo, tomamos en consideracion 6 atributos de los cuales se les pregunto a

los encuestados su nivel de importancia al momento de la adquisicion del producto. Con

al disefio, la mayoria de encuestados considerd que es muy importante a la hora de

adquirir el producto.
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Figura 4.10
Importancia del disefio del producto segln encuestas realizadas

Diseno

13.33%

Eimportante

B muy importante

Acerca de la calidad del producto resalta el 10% de encuestados que encuentra

imprescindible este atributo.

Figura 4.11

Importancia de calidad del producto segln encuestas realizadas

Calidad

@ importante

Eimprescindible

10.00%
66.67% ? [ muy importante

Con respecto al precio, la mayoria de encuestados considera muy importante este
atributo.
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Figura 4.12
Importancia del precio segln encuestas realizadas

Precio

Eimprescindible

B muy importante

En términos del acabado, el 80% de encuestados considera muy importante este
atributo.

Figura 4.13

Importancia del acabado segun encuestas realizadas

Acabado

@ importante

B muy importante

Acerca de la presentacion del producto final, hay una mayor reparticion de

porcentajes, sin embargo, se considera igualmente importante la presentacion.
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Figura 4.14

Importancia de la presentacion segun encuestas realizadas

Presentacion

6.67%

Eimportante

Eimprescindible

36.67% )
muy importante

@ poco importante

3.33%

Del total de encuestados el 80% indicd que la entrega rapida del producto es muy

importante.

Figura 4.15
Importancia de la entrega eficiente segun las encuestas realizadas

Entrega rapida

6.67%
6.67%

@ importante
@ imprescindible

86.67% muy importante

Del porcentaje de encuestados que aceptaron el producto del plan de negocios
(70%) se les preguntd si ademas de la compra del producto realizaban alguna compra en

conjunto y el resultado fue el siguiente:
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Figura 4.16
Compra de productos en conjunto a la compra del producto segun encuestas realizadas

Compra de algun producto adicional

6.67% ENO

6.67% ‘

6.67%

E OTRAS MEDIDAS DEL
PRODUCTO

EOTRO TIPO DE CERROJO
ETARUGOS

ETORNILLOS

Adicionalmente, se les preguntd acerca de las promociones que esperarian
encontrar para el lanzamiento del producto.

Figura 4.17
Promociones esperadas en el lanzamiento del producto segun encuestas realizadas

Promociones

W % dscto

E % dscto y muestras
gratuitas

E muestras gratuitas

Por Gltimo, se les consulté el rango de precios que estarian dispuestos a pagar por
el producto (unidad) y los resultados fueron los siguientes:

47



Figura 4.18

Rango de precios a pagar segun encuestas realizadas

Rango de precios

W De 2.00 a 2.60 soles
M@ De 2.70 a 3.50 soles

De 3.6 a 5 soles

Los resultados de las encuestas nos permiten conocer la percepcion de las
empresas acerca de los atributos del producto, esto nos ayudara a poner mayor énfasis en

el desarrollo técnico del producto y posteriores cambios al area de operaciones.

4.8 Seleccion del mercado meta

Para la seleccion del mercado meta se tomara en cuenta la demanda potencial y la
participacion de mercado actual de la empresa, la cual se determiné con la informacién
del ministerio de la produccion acerca de las cerraduras fabricadas anualmente en el pais
(tabla 4.2).
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Tabla 4.6

Calculo de participacion de mercado de la empresa

ANO 2014 2015
Cerraduras (unidades) 1,389,179 @ 1,454,924
Unidades fabricadas en metal 64,600 76,800
de Fabricaciones Villanueva
% de Participacion de 5.28%
mercado de Fabricaciones
Villanueva
Porcentaje de crecimiento 18.89%

2016
1,614,439
88,500

5.48%

15.23%

2017 2018
1,702,497 1,967,549
100,630 112,628
5.91% 5.72%
13.71% 11.92%

Con los célculos podemos determinar una participacion general de la empresa del

6% Yy un crecimiento promedio anual del 15%, el cual se utilizara como porcentaje de

crecimiento para el nuevo proyecto. Asimismo, se va a considerar el tiempo asignado

para la produccion (horas dedicadas a la produccién del personal operativo), ya que

actualmente esté en el 86% de su totalidad y con el proyecto estaria en un 95%.

Tabla 4.7

Calculos y proyeccion del mercado meta

2021 2022
Demanda potencial 1,953,932 2,247,022
Participacion de mercado 1.23%
Porcentaje de crecimiento 15%
Mercado meta 24,000 27,600

2023
2,584,075
1.23%
15%
31,740

2024
2,971,686
1.23%
15%
36,501

2025
3,417,439
1.23%
15%
41,976
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5.1

CAPITULO V: PLAN DE MARKETING

Metas y objetivo de Marketing

Meta 1: Conseguir fidelizacion con el producto

Objetivo: Lograr flexibilidad en cuanto a descuentos en el precio por un
periodo limitado.

Para lograr este objetivo nos enfocaremos en mapear los descuentos que se
emplearan, por ejemplo, para clientes nuevos se les ofrecera descuento en su
préxima compra para asi alentarlos a realizar una segunda compra y con
respecto a la cartera de clientes actuales de la empresa se les buscara ofrecer
un porcentaje de descuento respecto a la cantidad que demanden.

Meta 2: Conseguir una aceptacion del producto.

Obijetivo: Dar a conocer las bondades del producto en todos los mercados
posibles en el corto plazo.

Para alcanzar este objetivo tenemos que lograr que el personal de ventas
conozca los atributos técnicos del producto (caracteristicas, funciones,

ventajas y beneficios) para lograr conectar con el cliente.

Meta 3: Atraer a nuevos clientes.

Obijetivo: Captar posibles compradores mediante el uso de las redes sociales

de la empresa.

Para desarrollar este objetivo plantearemos un enfoque en realizar videos y
fotos en redes sociales en los cuales se muestren manuales de instalacion del
producto y también de concientizacion del reciclaje, ya que en la empresa se
recicla material chatarra que generan los desechos de la produccion.
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5.2  Estrategias de Marketing

Para el presente plan de negocio segln el analisis interno y externo previamente
realizado, hemos seleccionado el mercado meta y el disefio de la mezcla de marketing.
Con esto buscamos lograr una ventaja competitiva para mantener a los clientes

satisfechos, a continuacion, planteamos las 4p”s. (Mc Carthy, 1960)

5.2.1 Producto

El articulo que se ofrecera seréd un cerrojo con resorte en el pestillo hecho de material de
fierro y bafio en zincado, dicho producto sirve para brindar seguridad a las puertas. La

presentacion del producto sera el cerrojo, 1 hembray 6 tornillos.

El producto tendra las medidas 44 mm de largo por 35 mm de ancho. El bafio en
zincado permitira protegerlo contra la corrosion ya que el deterioro del metal se origina
por la humedad y otros factores ambientales. Cabe resaltar que el proceso de fabricacion
es minucioso para poder brindar la calidad al producto que busca el mercado peruano. Es

una inversion inteligente en seguridad, es accesible y de fécil instalacion.

Gracias a las encuestas y entrevistas hemos podido observar los atributos que para
los clientes es indispensable que nuestro producto tenga, esto nos permite darle prioridad

a la mejora del producto previo al lanzamiento o en la puesta en marcha.

5.2.2 Precio

El precio unitario que se estima lanzar al mercado serd de 2.8 soles, para llegar a este
precio se consideraron cuatros aspectos. El primero, el costeo del producto integrando los
costos fijos y variables. El segundo, la identificacion de los productos sustitutos en el
sector. El tercero, las encuestas y las entrevistas ya que son herramientas que nos han
permitido observar el rango de precios que los clientes estarian dispuestos a pagar. Y, por
ualtimo, la identificacion del valor agregado que ofrece el producto a diferencia de la
competencia. Asimismo, la estrategia que se utilizara para la fijacion del precio sera
basada en el costo. Esta estrategia consiste en adicionar un margen de beneficio al costo
del producto. Tenemos el costo unitario que es 1.55 soles y se le agregara un margen del

80% por lo que nos resulta un precio unitario de 2.8 soles.
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Adicionalmente, se puede sefialar que la demanda es relativamente inelastica, esto
debido a que ante un incremento en los precios la demanda no cae drasticamente, es decir,

el cambio porcentual de la demanda es menor que el cambio porcentual del precio.

Figura 5.1

Calculo del precio de venta unitario del producto

Precio de Venta = Costo unitario x { 1+ margen)

PV =1.55 x (1+0.80)

P =2.80

Asimismo, a continuacion, se detalla los precios de la competencia que se

recabaron en el mercado actual, cabe indicar que estos precios son de productores.

Tabla5.1

Precios de venta de la competencia

Precio de venta

Fabricaciones Industriales Villanueva 2.80
Herramientas E Tigre 3.15
Global Trader Import 3.05

5.2.3 Promocién

En redes sociales se buscara brindar informacion con detalles del producto como

medidas, variedad de tamafios, calidad e imagenes.
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Figura 5.2
Facebook Fabricaciones industriales Villanueva

@ Fabricaciones Industriales V... (O WhatsApp

PUBLICACION FUUADA

s Te gusta @ Mensaje Q ...

LOS
= OoLIVOS INDI 2
Y Album PRODUCTOS DE FIERRO
@ Fabricaciones Industriales Villanueva SRL agrego 9 fotos
0 Para contactos con nuestra empresa les | Y nuevas.
brindamos los siguientes nimeros: R 22 de febrero de 2018 - @
telf. 4857942 movistar: 975151842 i <
Nos encontramos en el distrito de Independencia , SOMOS
o Para contactos con nuestra empresa les FABRICANTES de accesorios de plastico y fierro contactanos a los
brindamos los siguientes nimeros: siguientes numeros :
telf. 4857942 movistar: 975151842 wsp: 975151842 telf.: 485-7942
. . correo: fab_industriales_villanueva@hotmail.com
e 59 personas les gusta esto, incluidos 10 de Hacemos envio a TODO LIMA y PROVINCIA
tus amigos
60 personas siguen esto
° 4 personas registré una visita aqui
@ http://www.fabricacionesvillanueva.com/
R, 4857942 /975151842
@) Enviar mensaje

B4 fab_industriales_villanueva@hotmail.com

Nota. De Fabricaciones Industriales Villanueva, por Facebook, 2020

(https://www.fabricacionesvillanueva.com/)

Figura 5.3

Instagram Fabricaciones industriales Villanueva

o}
&)
c

Y

Fabricaciones Villanueva
Comercial e industrial

AV ©® 0 e

fabricacionesvillanueva  Enviarmensaje | &~ | ee-

16 publicaciones 28 seguidores 11 seguidos

Somos una empresa peruana con mas de 20 afios en el rubro metal mecanica,

ofrecemos productos en acabados de plastico y metalico pedidos al 975151842

g2014, christiang050481, I l0s562 y 3 personas mas siguen esta cuenta
e aman —
= - e 9
TRIPLES hogar fierro hogar plast...
B8 PUBLICACIONES 2] ETIQUETADAS

et

Nota. De Fabricaciones Industriales Villanueva, por Instagram, 2020

(https:/iwww.instagram.com/fabricacionesvillanueva/?hl=es-la)
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A los mayoristas (stands en centros ferreteros como Nicolini y Paruro) que
ofrecen nuestros productos, se les brindara muestras gratuitas para que puedan difundir
nuestros productos a minoristas o clientes finales. De esta manera buscamos que nuestro
producto se pueda incluir en sus mostradores. Cabe sefialar que no elaboramos
mostradores para clientes frecuentes ya que ellos muestran varios productos en sus
exhibidores y sus locales poseen poco espacio, sin embargo, para nuestros 2 clientes
estratégicos que poseen locales y cuentan con areas comerciales fisicas se les entregara
exhibidores.

Figura5.4
Mostrador de productos de Fabricaciones Villanueva

FERE

Figura 5.5

Mostrador de productos de nuestros clientes

Nota. De Comercial My Q, por Facebook, 2020
(https:/iwww.facebook.com/ComercialMyQ/photos/pch.2147126005432612/2147125378766008/)
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Figura 5.6

Stand en centro comercial Nicolini

Nota. De Comercial Ledn, por Google Maps, 2021 (https://n9.cl/qlydi)

Gracias a la alianza con nuestros clientes estratégicos tenemos la oportunidad de
que nuestra marca pueda participar en ferias, de esta manera podemos exhibir nuestros

productos.

Figura 5.7
Exposiciones

EXPODECO

Nota. De EXPODECO 2021, por EXPODECO, 2021 (https://expodeco.pe/)
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https://n9.cl/q1ydi

En la pagina web se habilitara la opcion de poder adquirir el producto, incluso
antes de su lanzamiento se ofrecera los detalles para que pueda estar al alcance de los
clientes. Cuando ya esté disponible en el mercado, tendra la opcioén de poder “agregar al
carrito”. Asimismo, se ofreceran descuentos del 10% para las primeras compras de este

producto durante un periodo de 2 a 3 meses.

Figura 5.8
P&agina web de Fabricaciones Villanueva

", + FABRICACIONES INDUSTRIALES
e VILLANUEVA

Inicio ;Quiénes Somos? Tienda ~ Visitanos

Carrito

Producto Precio Cantidad Subtotal

a i
% I Colgador Doble - Amarillo 5/10.00 §/20.00

Actualizar carrito

Total del carrito

Subtotal 5/20.00

Total 5/20.00

Nota. De Tienda Fabricaciones industriales Villanueva, por Fabricaciones industriales Villanueva, 2020
(https://www.fabricacionesvillanueva.com/)

5.2.4 Distribucion

El canal de distribucion que utiliza la empresa es largo ya que intervienen muchos
intermediarios, sin embargo, esto no es constante ya que hay ocasiones en las que el canal
puede acortarse. Para el presente proyecto el canal de distribucion sera el que ya se viene
utilizando por la empresa actualmente, sin embargo, puede variar como ya lo
mencionamos anteriormente.
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Figura 5.9

Canal de distribucion de Fabricaciones Villanueva

Productor Mayorista Minorista Consumidor

Los Mayoristas son aquellos intermediarios que venden a los minoristas y estos
representarian otros fabricantes. Por otro lado, los minoristas o detallistas son aquellos
negocios pequefos como las ferreterias y vidrierias de Lima y provincias, estas ventas se

basan en el menudeo.

Asimismo, se encuentran los comerciantes de Malvinas, Paruro, Centro ferretero
Angamos, entre otros; estos no podrian ser considerados mayoristas ya que estos negocios

ofrecen sus productos al consumidor o usuario final.

Cabe resaltar que la empresa utiliza el comercio electronico y esto ha permitido
que el canal de distribucion sea corto y mas directo con el mayorista 0 minorista. Este
canal se ha ido utilizando estos Gltimos afios con el implemento de la pagina web y redes
sociales de la empresa lo cual es beneficioso pues hace a la marca mas reconocida

especialmente en provincias. El tipo de comercio electronico sera B2B.

De acuerdo con la informacion recopilada, las comisiones en la cadena de

distribucidén son:

Tabla5.2

Margen del canal de distribucién

Precio de Costo Utilidad = Margen

venta unitario bruta
Fabricaciones Industriales V. 2.80 1.55 1.25 45%
Mayoristas 3.95 2.80 1.15 29%
Minoristas 5.70 3.95 1.76 31%
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CAPITULO VI: PRODUCCION

La produccién de este nuevo producto incluye un procedimiento minucioso el cual se

detallara en el presente capitulo, asi como los materiales necesarios para su fabricacion.

6.1 Ficha técnica

Este documento resume las caracteristicas del producto, se detalla algunos de los

elementos que estan incluidos.

Tabla 6.1
Ficha técnica del producto

Marca Fabricaciones Industriales = Tipo Cerrojo
Villanueva SRL

Material Hierro Color Zincado

Medida 17 mm x 35mm x 44 mm (alto = Uso Seguridad
X ancho x largo)

Dimensiones 2”7 Peso con 49 gr

Empaque
Peso 45 gr ¢Donde usar? Puertas
¢Cbémo usarlo? 1) Utilizar las herramientas adecuadas.

2) Marcar y nivelar los puntos a taladrar

3) Perforar los puntos marcados

4) Asegurar los tornillos con un desarmador
5) Asegurar que haya quedado bien.

6.2  Proceso de produccion

A continuacion, se presenta el diagrama de operaciones del proceso (DOP) que nos
permitird observar graficamente con mayor detalle las operaciones sucesivas para la

fabricacion del producto.
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Figura 6.1

Proceso de produccion parte 1

Hembra pianchas: 4 1nm Perilla
Lubricante AKRON
CORTADO @ MAQUINADD
—*yinuts

DORLADO A 90" 71 | ZARANDEAR
@DOELADUMS'
APLANADO
@ PRENSADOQ(AGUJEROS)

Platina Fleje Cuerpo

@ CORTADD e CORTADD @ CORTADD

AGUJEHO SEMENTADD @ DORLADO A 90"

gasoling o pefrolea
3
| .
@ ZINCADO/TROPICALIZADO [AVADO @ DORLADO A 45°
@SECADO @ APLANADD
@ AGUJERDS ¥4
— mema

(continua)
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(continuacion)

Figura 6.2
Proceso de produccion parte 2

e AVELLNADO X4 @ RECORTE

|—b MErma

ZINCADO/TROPICALIZADO

EMBUTIDO

@_‘

AVELLANADOD

s viruta

ZINCADO/TROPICAL

ARMADO

® O

(continua)
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(continuacion)

Figura 6.3
Proceso de produccion parte 3

ARMADO

APLANADO

REMACHADD

| ARREGLD

—

EMBOL3ADO 1

EMBOL3ADO 2

9

(continda)
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(continuacion)

Figura 6.4

Proceso de produccion parte 4

TOTAL DE ACTIVIDADES
O OPERACIONES 3
INSPECCION 0
L COMBINADA 1
/|
ALMACENAJE 1

6.3  Requerimientos
Los requerimientos para la elaboracién de 1 cerrojo son:
e 23 gramos de Bobina LAF (cuerpo)
e 12 gramos de Bobina LAF (hembra)
e 5gramos P RED CALI SAE DIN 3/8" XLV (perilla)
e 14 gramos Platina (platina)
e (.05 gramos Planchas LAF (flejes)

e -1 gramo de Grasa industrial VISTONY grasa EP-2 LITHIUM -

multipropdsito.
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6.4 Proveedores

Actualmente la empresa cuenta con proveedores de acero y plastico para la elaboracién
de sus productos. Es por este motivo que vamos a mantener la relacion comercial con

nuestros proveedores actuales, ya que nos brindan la calidad éptima que buscamos.

Tabla 6.2

Proveedores para el plan de negocio

Materia prima Caracteristicas Proveedor = Método de Frecuencia

/Servicio Pago de compra

Acero Bobina LAF SERMEFIT | Crédito Bimestral
SAC

Acero Platina SERMEFIT | Crédito Bimestral
SAC

Acero Perilla SERMEFIT | Crédito Trimestral
SAC

Lubricante Grasa industrial multipropdsito Varios Contado Trimestral

Servicio de ' Bafio en zincado ZINCADO  Contado Mensual

cobertura SAC

Tornillos Zincado CISER Contado Trimestral
PERU SAC

Bolsas de plastico = Tamafio (largo 10 cm x ancho 6cm) = Varios Crédito Anual

6.5 Maquinariay equipo

Acerca de la maquinaria requerida para la fabricacion de nuestro producto podemos
mencionar que se utilizara principalmente la prensa nueva que se planea adquirir, asi
como también el nuevo torno. Cabe sefialar, que se decidié adquirir ambas maquinarias

ya que son las principales para la fabricacion del producto.

Sin embargo, el producto se puede fabricar en cualquiera de las prensas que se
tiene actualmente, pero lo que se busca con la adquisicion de las 2 maquinas es no
interrumpir el proceso de produccion de los demas productos que la empresa fabrica. A

continuacion, se detallara la maquinaria que la empresa posee:
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Tabla 6.3

Ficha técnica maquina A

Nombre
Capacidad

Marca
Procedencia

Ajuste de carrera

Ajuste de ranura

Trazo

Sistema eléctrico

Masch Nr.

Anfo de fabricacion

Nota. De Catalogo Import mercado, por Import Mercado ,2020
(http://Awww.importmercado.com/public/files/upload/2711.jpg)

Tabla 6.4
Ficha técnica maquina B

Nombre

Capacidad
Marca

Procedencia

Ajuste de carrera

Anfo de fabricacién

Prensa excéntrica
40 toneladas

GEV
Alemana
15-70 mm

60 mm

100/ min

380 Volt
7541

1970

Prensa Excéntrica

20 toneladas

GEV

Alemana

15-70 mm

1974



Tabla 6.5

Ficha técnica maquina C

Tabla 6.6

Ficha técnica maquina D

Nota. De Catalogo DELTOC, por DELTOC, 2020 (http://www.deltoc.com/producto/rexon-zjq4125/)

Nombre
Capacidad

Marca
Tipo de prensa
Procedencia

N° de fabricacion

Peso

Fuerza maxima

Longitud de carrera

Ao de fabricacion

Nombre
Capacidad
Marca

Modelo

Potencia

Frecuencia

Sistema eléctrico

Prensa neumatica
30 toneladas

AS AROSVERKEN
Alt 25
Suecia

1474

3700 kg

30 Mp

6-80 mm

1974

Taladro de columna
12 mm
REXON

ZJQ5132

2Hp

60 Hz.

220V



Tabla 6.7

Ficha técnica maquina E

Nombre Torno de levas
Capacidad 550-4000 RPM
Marca TRAUB
Modelo A20-A25
Procedencia Brasil
Fases 3
Tension 220V
Consumo 10.5 AMP.
total
Frecuencia 60 ciclos
Tabla 6.8
Ficha técnica maquina F
Nombre Taladro
Capacidad 16 mm
Marca ASEVER
Modelo RDM-170
Tension 220V
Frecuencia 60 Hz.
Potencia de entrada 1.5 HP

Con respecto a la nueva maquinaria que se tiene planeado adquirir, tenemos a una

prensa excéntrica cuyas caracteristicas son las siguientes:
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Tabla 6.9

Ficha técnica maquina nueva n° 1

Nombre Prensa excéntrica
Capacidad 30 toneladas
Marca Perkins
Procedencia Americana
Precio 9,000 soles

Nota. De Catalogo Mercado Libre, por Mercado Libre, 2020 (https://n9.cl/u8yah)

Asimismo, se necesitara un torno cuyas caracteristicas son las siguientes:

Tabla 6.10

Ficha técnica maquina nueva n° 2

Nombre Torno
Modelo ZMM SLIVEN
Marca Matra
Procedencia Bulgaria
Motor 10Hp 380V
Peso 2700 kg
Estructura Fierro Fundido
Precio 34,300 soles

Nota. De Catalogo Mercado Libre, por Mercado Libre, 2020 (https://n9.cl/1rkig)


https://n9.cl/u8yah

6.6  Capacidad de produccién

Para el calculo de la capacidad de produccidn determinaremos el tiempo que se demora

un operario para producir un cerrojo, este calculo se realizara a través de la medicion del

tiempo de produccién que se detallara en el siguiente punto.

6.6.1 Medicién del tiempo de produccion de un cerrojo persa

Tabla 6.11

Medicion del tiempo de produccion de cerrojos persa (en segundos)

Orden

© 00 N oo o b~ W N P

Sl e R s R =
© | N|lo ul~lw N R O

N
o

N NN NN
g A W N

Actividad

Corte de cuerpo de 2"
Cambio de Matriz
Corte de 90°
Cambio de Matriz
Corte de 45°
Cambio de Matriz
Aplanado
Cambio de Matriz
Agujero
Cambio de Matriz
Canal
Cambio de Matriz
Nervio
Cambio de Matriz
Avellanado
Engrasar los cuerpos
Corte de flejes
Lavado y secado

Cambio de Matriz

Armado (Fleje
+cuerpo+platina)

Maquinado (perilla)
Cambio de Matriz
Remachado
Cambio de Matriz

Arreglo

Maquina

Prensa
Manual
Prensa
Manual
Prensa
Manual
Prensa
Manual
Prensa
Manual
Prensa
Manual
Prensa
Manual
Taladro
Manual
Prensa
Manual
Manual

Prensa

Torno
Manual
Prensa
Manual

Prensa

Puesto

Operario
Operario
Operario
Operario
Operario
Operario
Operario
Operario
Operario
Operario
Operario
Operario
Operario
Operario
Operario
Ayudante
Operario
Operario
Operario

Operario

Operario
Operario
Operario
Operario
Operario

Area

Produccién
Produccién
Produccién
Produccién
Produccion
Produccién
Produccién
Produccién
Produccién
Produccién
Produccién
Produccién
Produccién
Produccién
Produccién
Produccién
Produccién
Produccién
Produccién

Produccién

Produccién
Produccién
Produccién
Produccién
Produccién

Tiempo
Total
(segundos)

3,660.00
210
8,520.00
210
11,080.00
210
7,780.00
210
9,320.00
210
8,600.00
210
4,720.00
210
16,000.00
10,460.00
40

2

210

11,920.00

13,840.00

210

6,000.00

210

12,000.00
(continua)
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(continuacion)

26
27
28
29
30
31
32
33
34
35
36
37
38
39

40
41
42
43

44
45

Cambio de Matriz
Cortado platina
Cambio de Matriz
Corte hembra
Cambio de Matriz
Doblez hembra de 90°
Cambio de Matriz
Doblez hembra de 45°
Cambio de Matriz
Aplanado hembra
Cambio de Matriz
Agujeros hembra
Avellanado hembra
Control de calidad

Limpieza del producto
Control de calidad
Embolsado
Sellado

Empaquetado
Etiquetado

Manual
Prensa
Manual
Prensa
Manual
Prensa
Manual
Prensa
Manual
Prensa
Manual
Prensa
Taladro
Manual

Manual
Manual
Manual

Selladora
Eléctrica
Manual

Manual

Operario
Ayudante
Operario
Ayudante
Operario
Ayudante
Operario
Ayudante
Operario
Ayudante
Operario
Ayudante
Ayudante

Coordinador de
produccion
Auxiliar de almacén

Auxiliar de almacén
Auxiliar de almacén
Auxiliar de almacén

Auxiliar de almacén
Auxiliar de almacén

Total de tiempo de fabricacién de 2,000 unidades en segundos

Produccién
Produccién
Produccién
Produccién
Produccién
Produccién
Produccién
Produccién
Produccién
Produccién
Produccién
Produccion
Produccién
Produccién

Almacén
Almacén
Almacén
Almacén

Almacén
Almacén

210

69.77

210
4,000.00
210
4,000.00
210
10,000.00
210
10,000.00
210
10,000.00
10,000.00
4,000.00

10,000.00
4,000.00
24,000.00
8,000.00

75,000.00
4,000.00
304,371.77

Teniendo el dato de cuanto demora producir 2,000 unidades del cuadro anterior, hacemos

un célculo simple y nos da el tiempo de produccién de 1 unidad el cual resulta 152.19

segundos.

Es importante acotar que el célculo se hizo con la fabricacion de 2,000 unidades

debido a que el proceso de produccion incluye cambios de matrices, pruebas y calibracién

por lo que se procede a fabricar masivamente por cada proceso, esto nos permite

optimizar procesos y reducir mermas.

con los siguientes supuestos:

Como siguiente paso, determinaremos la cantidad de produccion de un operario
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Tabla6.12

Supuestos para el calculo de la capacidad de produccion de un operario

Numero de horas

Horas al dia 8
Horas a la semana 48
Horas al mes 192
Horas al afio 2,304

Cabe sefialar que un operario puede fabricar en una hora 23 unidades.

Tabla 6.13

Capacidad de produccion por hora

152.19 Segundos / 1 unidad
2.54 Minutos / 1 unidad
23.66 Unidades por hora

Por consiguiente, si un operario trabaja 192 horas a un ritmo constante, al mes

puede producir 4,541 unidades.

Tabla6.14

Capacidad de produccion mensual

48 Horas a la semana
192 Horas al mes
454181 Unidades al mes

Y por ultimo tendriamos el calculo de la cantidad de produccion anual que seria
54,501 unidades.
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Tabla 6.15
Capacidad de produccion anual

2,304 horas al mes
54,501 unidades anuales

Cabe sefalar, que para el presente proyecto no estamos considerando la
contratacion de nuevo personal, debido a que la capacidad de produccién actual logra
producir la cantidad proyectada anualmente, sin embargo, es importante sefialar que esto
es debido a que estamos dando prioridad a la produccion de este cerrojo persay estamos
considerando desestimar la produccion de ciertos articulos cuyo margen de ganancia es

menos del 5% lo cual cubre una mayor capacidad de produccion requerida.

Asimismo, es importante acotar que, si bien no se tiene planeado la contratacion
de nuevo personal en el primer afio del proyecto se estd considerando el aumento de
sueldos proporcionalmente a la cantidad de unidades producidas ya que dentro del costeo
de la unidad fabricada del cerrojo estamos tomando en cuenta el costo de la mano de obra

directa.

En el siguiente cuadro se detalla el tiempo asignado de produccién méaxima en
horas, que se refiere al tiempo maximo en horas que se pueden utilizar para la fabricacion
de todos los productos de la empresa, lo ideal es no pasarse de las horas establecidos ya
que estariamos incurriendo en horas extras cuyo costo es mayor. Asimismo, se detalla el
tiempo asignado de produccién actual y el tiempo asignado de produccion que el proyecto
requiere para la fabricacion de 24,000 unidades en el primer afio y para los afios

posteriores incluiriamos a un operario segun la demanda.
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Tabla 6.16

Tiempo asignado para la produccion anual en horas segun puesto de trabajo

Operario n°1
Operario n°2
Ayudante
Auxiliar almacén

Coordinador de produccion

Jefe de operaciones
TOTAL
Porcentajes

Tiempo
asignado de Tiempo asignado
produccién de produccion
maxima (en actual (en horas)
horas) @
2,184.00 2,184.00
2,184.00 2,184.00
2,232.00 2,232.00
2,184.00 2,184.00
1,248.00 800.00
1,056.00
11,088.00 9,584.00
100% 86%0

Tiempo asignado
de produccién
requerida parael
proyecto (en
horas) ®
389.47

195.10
416.67
13.33

1,014.57
9%

Nota @ El tiempo asignado de produccion maxima se refiere a la cantidad méxima de horas que pueden ser
utilizadas en total para la fabricacion de todos los productos de la empresa

b El tiempo asignado de produccion requerida para el proyecto en el primer afio es de 24,000 unidades

Con la implementacién del proyecto, la nueva distribucion de horas asignadas a

la produccion y costos en el primer afio del proyecto quedarian de la siguiente manera:

Tabla6.17

Nueva distribucion del tiempo asignado para la producion anual

Horas Costo de Horas Costo de
asignadas = mano de obra = asignadas mano de
al al resto de obra
proyecto productos
Operario 1 389.47 S/ 7,500.00 2,184.00 S/ 14,400.00
Operario 2 2,184.00 S/ 14,400.00
Ayudante 195.10 S/ 5,500.00 2,232.00 S/11,400.00
Auxiliar de 41667 S/ 550000 218400 S/11,376.00
almacén
Coordinador 1333 S/ 2,300.00 800.00 S/ 8,424.00
de produccion
Jefe de s/ )
operaciones
TOTAL 1,01457 S/ 20,800.00 9,584.00 S/60,000.00

Horas
totales de
la
empresa
2,184.00 S/
2,184.00 S/
2,232.00 S/

2,184.00 S/
1,248.00 S/

1,056.00 S/
11,088.00 S/

Costo de mano
de obra total

21,900.00
14,400.00
16,900.00

16,876.00

10,724.00

80,800.00

Nota. @ El monto de mano de obra del jefe de operaciones es s/0 debido a que por el momento no se esta
utilizando sus horas disponibles para la produccion, pero si administrativas(gasto)

Cabe sefialar que el cuadro anterior sefiala la nueva distribucion de horas y costos

de produccion de los productos actuales de la empresa y la implementacién del nuevo

producto.
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6.7  Costos de produccion

A continuacion, se detalla los costos del nuevo cerrojo:

Tabla 6.18

Costos de produccion total desagregado

. Costo Costo de ..
Unidades mano de Cost.o.de materia Depr{emgmon Total costo %

anuales electricidad ; maquina

obra prima
ﬁjer:fgo 24000 S/20,880.00 S/4,128.00 S/11,436.63 S/  720.00 S/37,164.63  20%
Ef;éﬂctos de 117178 $/60,000.00 S/15000.00 S/76,16570 S/ 35153 S/151,517.23  80%
Total 141,178 S/80,880.00 S/19,128.00 S/87,602.33 S/ 1,071.53 S/188,681.87 100%
Tabla 6.19

Costos de produccion con la implementacién del proyecto

L, Costos con la
Costos Unicamente

Cotos Actuales del proyecto implementacion
del proyecto @
Mano de obra S/ 60,000.00 S/ 20,880.00 S/ 80,880.00
Electricidad S/ 15,000.00 S/ 4,128.00 S/ 19,128.00
Materia prima S/ 76,165.70 S/ 11,436.63 S/ 87,602.33
Depreciacién maquinaria S/ 351.53 S/ 720.00 S/ 1,071.53
Total monto en soles S/ 151,517.23 S/ 37,164.63 S/188,681.87

Nota. Los costos de implementacién del proyecto incluyen los costos actuales de la empresa y también los
costos del proyecto en el primer afio del proyecto.

6.8  Implementacion

Luego de realizar el diagnostico de la empresa y posterior a eso desarrollar estrategias
para el plan de negocio, se pone en marcha el proyecto, es decir, la ejecucion operativa.
Esta consiste en poner en funcionamiento a los responsables para que se realicen las
actividades destinadas para cumplir las metas del plan de negocio utilizando los recursos

que se asignan contemplando las fechas de inicio y término.
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6.8.1 Persona responsable

El responsable de la implementacion de este proyecto debera tomar en cuenta los posibles
riesgos y tratar de mitigarlos durante el tiempo de ejecucion. El area encargada de este
proyecto serd el de operaciones liderado por la supervisora de planta Jackeline

Guardamino. Algunas de las funciones que tendra como responsable seran:

e Supervision de tareas, es decir, estar al pendiente de cada tarea, medir su
evolucion y el desempefio de los trabajadores, asi como también detectar

aquellos riesgos que pueden aparecer.
e Coordinacion con los trabajadores los plazos establecidos para la ejecucion.
e Correcta administracion de los recursos humanos, materiales y econémicos.
e Implementacion de soluciones o cambios que sean necesarios aplicar.
e Coherencia entre los planes y las finalidades establecidas.
e Fijacion de prioridades.

e Informe sobre el estado del proyecto en cuestion.

6.8.2 Presupuesto necesario

El presupuesto que se necesita para poder implementar este plan de negocios sera de
54,157 soles. De este monto total se destinara para la inversion de activo fijo tangible de
9 mil soles para la compra de una prensa nueva (maquinaria) y 34,300 soles para la
adquisicién de un torno nuevo (maquinaria) para poder tener mayor capacidad. Estos

montos se detallaran en el capitulo 10.

6.8.3 Fecha de inicio y término

La implementacion tendra una fecha de inicio en el 2021, luego de pasar por todo el

analisis detallado anteriormente y tendra un horizonte de 5 afios.

Se detallara un cronograma de actividades el cual nos permitira la gestion de estas
mismas actividades. Nos permitird proporcionar una base para supervisar y controlar el

desarrollo de cada una de las actividades que presenta el proyecto.
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6.8.4 Plan operacional

Para poder tener un mayor control de la implementacion del presente plan de negocio se

desarrollard un plan operacional que nos permita visualizar las actividades diarias

necesarias para la implementacion del lanzamiento del nuevo producto, en dicho plan se

detallan las areas involucradas, asi como el responsable de cada tarea con su respectivo

apoyo.

Asimismo, se detalla el periodo de tiempo en el cual se desarrollarian cada

actividad para monitorear semanalmente las tareas. Cabe sefialar que este plan nos

permitira alcanzar los objetivos deseados.

Tabla 6.20

Plan operacional

PLAN OPERACIONAL

PERIODO DE
FECHA AREA ACTIVIDAD TAREAS RESPONSABLE | APOYO TIEMPO
1. Disefiar el molde en
AutoCAD.
Por Area de S]Z?:Eaégf R ielo giacbggfreze: cro:eOrlrgjaeterlales Para | jackeline Segundo |12 semanas (2 -3
definir produccion ) Guardamino Carrera meses)
producto 3. Probar el molde.
4. Realizar los ajustes
necesarios
1.Preparacion de maquinaria.
2. Compra de material
3.Preparacion de molde en
A Pruebas del L .
Por Area de maquinaria. Jackeline Segundo
- - molde y - . 3 semanas
definir produccion - 4. Primeras pruebas de la Guardamino Carrera
produccion L
produccion del producto.
5. Mantenimiento de
maquinaria y moldes.
" Pruebas de 1. Realizar control de calidad :
Por Area de - Jackeline
. .. | calidad del del producto . - 3 semanas
definir produccion : . Guardamino
producto 2. Ajustes necesarios
1.Utilizar programacion para
agregar los datos del nuevo
A Ingreso del . .
Area de producto (precio e . Jackeline
Por . . | nuevo producto | . . Angelica .
. administraci . inventario). . Guardami | 1-2 semanas
definir . en el sistema de . Guardamino
on it 2. Realizar pruebas con no
facturacion
comprobantes de pago en
fisico.
Ingreso del nuevo | 1.Toma de fotos al producto .
. - . Angelica
. .| Area producto en|nuevo (y a sus tamafos) | Jackeline . |4 semanas (1
Por definir . . e . Guardami
comercial pagina web para|2. Modificaciones en la|Guardamino no mes)
su compra online | pagina web (disefio web)

(continta)
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(continuacién)

Por Area Ingreso del | 1.Modificaciones en redes | Jackeline Angelica | 2 semanas
definir | comercial nuevo producto | sociales Guardamino Guardam
en redes ino
sociales
Por Area de | Capacitacion 1.Realizar sesiones de | Jackeline - 1 -2 semanas
definir | produccion | sobre los | capacitacion al area | Guardamino
beneficios del | administrativa y comercial
producto sobre los beneficios del
producto.
Por Area Publicidad vy | 1.Entregar  muestras  del | Zena Villanueva - 4 semanas (1
definir | comercial promociéon en | producto a los clientes mes)
puntos de venta | detallando sus beneficios
Por Area de | Analisis 1.Andlisis de tendencias del | Angelica Jackeline | 4 semanas
definir | administrac | rentabilidad producto, margen de | Guardamino Guardam
i6n beneficios, andlisis de costos, ino
analisis de la negociacion con
proveedores, etc.
6.8.5 Gantt

En el presente Gantt nos grafica la ruta critica del proyecto indicando los dias de plazo

que calculamos tendrian cada actividad. Esta herramienta nos ayuda a identificar las

posibles desviaciones que puedan afectar el cumplimiento del proyecto, asimismo

permite administrar los recursos de la empresa para evitar sobrecostos.
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Figura 6.5
Gantt del proyecto

Excel Gantt Chart Template

1-lan

20Feb  1-Apr 3LMay 20 BSep 280

DURACION
FECHA INICIO  FECHA FIN DESCRIPCION el Desarrollar fa matriz |
1/01/2021 31/03/2021  Desamollar la matriz 90 Pruebas de matriz y produccion - |
Pruebas de matrizy
31/03/2021 21/04/2021 .. 21 _
103/ 104/ produccion Pruebas de calidad
21/04/2021 12/05/2021 Pruebas de calidad 21 Modificacicn al sistema de facuracin |
Modifi 6n al sist d
12/05/2021 260572021 oo oacion Alssiema &g 14
fGCLL_Jfr_GCIOn ‘ Madificaciones la pagina web |
Modificaciones a la pagina
26/058/2021 26/06/2021 peg 30
web Modificaciones en redes sociales |
Modificaciones en redes
26/06/2021 10/07/2021 X 14
sociales Capacacores |
10/07/2021 24/07/2021 Capacitacionss 14
Publicidad . Publicidad y promocién en puntos de venta |
ublicidad y promocion en
24/07/2021 24/08/2021 tos d ¥ D1 30
puntos de vento it deremaiicnd |
24/08/2021 24/09/2021  Andlisis de rentabilidad

6.9  Evaluaciony control

Posterior a la ejecucion del presente plan de negocio, es necesario un proceso de
verificacion de las actividades realizadas y los resultados obtenidos. Esta etapa es la que
nos permite medir el progreso del plan, asimismo, nos permite conocer su valor ya sea
positivo 0 negativo para saber si se tomaron las decisiones correctas o si las estrategias

no se ajustan a la realidad.
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CAPITULO VII: LOCALIZACION

El lugar donde la empresa desarrollard sus operaciones sera la sede actual ubicada en
Independencia -Lima donde también se encuentra el almacén. Debido a que ya se cuenta
con un lugar propio no se paga alquiler y por lo tanto no se realizard un estudio de
localizacion.

Esta planta tiene 192 metros cuadrados y se encuentra cerca de los
proveedores de fierro y cerca a los mercados donde se encuentran materiales diversos.

Asimismo, el area donde se encuentra la planta es industrial- comercial la cual
cuenta con la infraestructura industrial necesaria. Uno de los objetivos a mediano plazo
es adquirir un local méas espacioso dado que es necesario aumentar la capacidad de la
empresa adquiriendo una nueva maquinaria, sin embargo, no se cuenta con espacio fisico

para ello. La ubicacion exacta es calle B Mz C lote 49 urbanizacion panamericana norte,
Independencia.

Figura 7.1

Ubicacion geogréfica de Fabricaciones Villanueva
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La distribucion de los espacios del primer nivel y del segundo nivel es la siguiente:

Figura 7.2

Primer nivel del local

........................... SS.HH.
SS.HH.
5. HH. :
i PRENSA"A" PRENSA"B" PRENSA"C"
OFICINA PRINCIPAL ALMACEN
[MESA DE HERRAMIENTAS | TORNO . TORNO TALADRO
2 i “E“ ||D||
TALADRO
................................... AL PIGMENTOS :ALMACEN MATERIAL
SISTEMA Y MATRICES PLASTICO GARAJE
. INYECTORA g
REFRIGERACION | i
___________________________ P | PRENSA ALMACEN MATERIAL FIERRO
: ||1||

En el primer nivel de la planta se encuentran las maquinarias puesto que son

pesadas y no es facil su desplazamiento. Para el presente proyecto se tiene planeado

adquirir 2 maquinarias las cuales se ubicarian de igual forma en el primer piso. No

incurririamos en gastos adicionales ya que solo desplazariamos la mesa de herramientas

y los almacenes de materia prima.
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Figura 7.3

Segundo nivel del local

2do nivel

LOCKERS PARA COLABORADORES

OFICINA

SSHH

ALMACEN MATERIALES
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CAPITULO VIII: RECURSOS HUMANOS

8.1  Gestion de personas actual

Actualmente la empresa cuenta con 7 colaboradores que realizan diversas funciones,
todos se encuentran debidamente capacitados sobre todo los operarios de produccién
quienes realizan actividades de riesgo al manipular maquinaria, es por eso, que se les
brinda charlas de seguridad y salud ocupacional. En la siguiente tabla se adjunta los
colaboradores de la empresa.

Tabla 8.1

Colaboradores de la empresa

Cargo Nombres y apellidos
Gerente General Zenas Villanueva
Jefe de operaciones Alfredo Guardamino
Administrador Angelica Guardamino
Coordinador de produccion Jackeline Guardamino
Operario de produccion 1 Segundo Carrera
Operario de produccion 2 Jhon Suricachi
Ayudante de produccién Orlando Vilchez
Operario de almacén Rosa Torres
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8.2  Gestion de Personas durante el proyecto

Para el plan de negocios inicialmente no se esta considerando la contratacion de nuevo
personal ya que el nuevo producto tiene un proceso de fabricacion similar al cerrojo tipo
candado que la empresa ya cuenta actualmente y también considerando la poca capacidad
de planta. Sin embargo, se tendra que capacitar a los empleados para que puedan conocer
el cuidado especial que necesitara la nueva matriz y su mantenimiento. Asimismo, se
considera importante que los trabajadores se sientan involucrados y comprometidos con

el proyecto.

8.2.1 Organizacion y planificacion:

Se identificaran las actividades, funciones y responsabilidades que tendra cada
colaborador durante el proyecto.

e Coordinador de produccion: Jackeline Guardamino sera la responsable del
proyecto, ella tendré el apoyo de los operarios y se encargara de cumplir las

actividades y tiempos establecidos en el plan operacional y Gantt.

o Jefe de operaciones: Alfredo Guardamino, serd el encargado de la
presentacion de los resultados del proyecto y coordinacién entre el area de
produccion y almacén para las capacitaciones, compras de materia prima,

mejoras, etc.

e Operario N° 1: Segundo Carrera tendra la funcion de conocer las matrices a
profundidad, es decir, sus medidas, el material con las que estan fabricadas,
su tratamiento térmico, entre otros detalles. Si bien el proceso de produccion
ya es conocido se debera realizar pruebas para conocer a detalle el proceso

de fabricacion.

e  Operario N° 2: Jhon Suricachi tendré la funcion de coordinar la produccion

diaria cuando el primer operario tenga que estar ausente por las revisiones del
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nuevo producto. Ambos operarios recibirdn las indicaciones del

mantenimiento de las matrices.

Ayudante: Orlando Vilchez, recibira las indicaciones de los operarios, estara

presente en las capacitaciones de limpieza de las matrices.

Gerente General / Administrador: Zena Villanueva y Angelica Guardamino
deberan crear la ficha técnica y presentar todos los documentos necesarios
para que se pueda incorporar el producto en la lista de productos, en el
programa de facturacion, en la pagina web, en el stock, en la planificacion
para la compra de materia prima, entre otros.

Con respecto a las capacitaciones estan seran acerca del mantenimiento de las

matrices y deberan ser realizadas por un matricero que a la par ensefiara el procedimiento

de fabricacion.

Tabla 8.2

Capacitaciones planeadas

Monto por sesion S/100.00

Lugar Planta en Independencia -Lima

# de sesiones 3

# de horas 2.5 (dentro de horario de trabajo)

Herramientas 0 -Acero: topes, placa matriz, planchador y punzon

materiales -fierros: base inferior y superior, porta matriz, contra placa, bocinas y
columnas.

# participantes - 2 operarios

- Coordinador de produccién

- Jefe de operaciones
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8.2.2 Reclutamiento

Para el proyecto no se tiene planeado contratar nuevos colaboradores, sin embargo,
dependiendo de la demanda que tengan los otros productos en la duracion del proyecto
se incluira a un ayudante de produccion para que apoye a las tareas béasicas.

Se necesitara el apoyo de un matricero para que brinde las charlay demostraciones
de como instalar la matriz, asi como también de los cuidados respectivos como el
mantenimiento preventivo para que luego de usar dicha matriz quede en Optimas
condiciones para su proximo uso, sin embargo, este seria contratado mediante pago por

honorarios durante 2 o 3 sesiones.
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CAPITULO IX: ORGANIZACION

9.1  Vision
“Ser una empresa lider en el sector metalmecénica y plastico, suministrando productos
de calidad, a través de la innovacién de nuestro proceso de trabajo satisfaciendo las

expectativas de nuestros clientes y asi posicionarnos en el mercado nacional e

internacional”. (Fabricaciones industriales Villanueva, 2020)

9.2  Mision
“Fabricar articulos de ferreteria y vidrieria con material de primera calidad, para ofrecer

al cliente un producto de buen acabado y que permita satisfacer las necesidades del
mercado”. (Fabricaciones industriales Villanueva, 2020)

9.3  Lineas de negocio de la empresa

Fabricaciones Industriales Villanueva produce y distribuye productos de 2 tipos de
materiales: fierro y pléstico (polipropileno). De esta manera, cada producto posee un
proceso de produccion y control de calidad diferente. Dentro de los productos de fierro
podemos encontrar bisagras, picaportes para candado y planos, soportes de repisa,
bisagras vaivén, cremalleras, cerrojos, entre otros. Por otro lado, tenemos los productos
de pléastico que se dividen en organizadores de cepillos de dientes, porta CD’s, grapas

para conductores eléctricos, deslizadores, etc.

9.4  Principales objetivos organizacionales

Los principales objetivos de la empresa a corto plazo son basicamente adquirir nuevas
maquinas para agilizar los procesos de produccion con mayor tecnologia, asi mismo crear

nuevas matrices de los productos para asi reducir los pasos a realizar de cada producto.
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Con la combinacién de estos dos objetivos se lograria reducir el tiempo de cada
operario en cada maquina por lo tanto incrementaria el tiempo dedicado a la realizacion

de otras actividades.

Por otro lado, a mediano plazo se cuenta con un objetivo mayor el cual es adquirir
un local mas espacioso para poder tener una capacidad de produccion mayor y de esta
manera poder satisfacer la demanda. Asimismo, uno de los objetivos a largo plazo es
entrar al mercado internacional ya que actualmente solo se distribuyen los productos a
nivel nacional y seria un reto mucho mayor llegar a tener algunos mercados en el
extranjero, esto incluiria tener una mayor capacidad de produccion por lo que primero se
busca realizar los objetivos a corto y mediano plazo para poder satisfacer la demanda

esperada.

9.5  Cultura organizacional, principios y valores corporativos

Fabricaciones Industriales Villanueva tiene muy en claro que su equipo es el activo mas
valioso ya que cuenta con operarios capacitados y personal al nivel para lograr la calidad
que los diferencia. La empresa tiene una organizacion formal, con pocos departamentos
y divisiones ya que es una microempresa, pero esta debidamente departamentalizada y
con tramos estrechos. Gracias a esto, la comunicacion y control entre superiores e

inferiores es fluida.

Para que se pueda generar un clima laboral armonioso se plantearon una serie de

principios y valores para que todos los trabajadores los apliquen en el dia a dia:

e Responsabilidad: Involucra ser éticos en todas las actividades que realizan

los colaboradores.

e Compromiso: La empresa se compromete en brindar un producto de buena

calidad y un servicio de entrega puntual.

e Confianza: La confianza de los clientes es la mayor satisfaccion para la

empresa.
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9.6  Situacion actual de la empresa

A continuacion, detallaremos algunas caracteristicas:

9.6.1 Marco Juridico

La empresa Fabricaciones Industriales Villanueva SRL cuenta con 19 afios en el mercado,
se fundo el 3 de abril del afio 2000, teniendo como domicilio fiscal Calle B Mz C lote 49
Independencia-Lima. La empresa se dedica a la fabricacion y comercializacion de
productos de fierro y plastico para ferreteria, teniendo en su cartera de productos méas de
30 items. Actualmente, la empresa viene implementando acciones para mejorar el
proceso fabricacion de sus productos y conseguir disminuir tiempos lo que a largo plazo

seria ahorro en costos.

9.6.2 Constitucion de la empresa

La empresa se constituyd en el afio 2000 por la sefiora Zenas Villanueva Solis, actual

gerente, con un capital inicial de 29 mil soles.

Desde esa fecha, la empresa brinda a sus clientes su diferente portafolio de
productos hechos tanto de plastico como fierro. La empresa se cred con el fin de satisfacer
el mercado pues por esos afios habia una gran demanda por este tipo de articulos, pero
los clientes buscaban productos de éptima calidad y en el mercado existia la estrategia de
vender a precios bajos, sin embargo, los productos no eran hechos con material resistente
y fue un elemento importante que jugé a favor pues para el sector de construccion -

ferretero es importante brindar productos que garanticen durabilidad en el tiempo.

9.6.3 Tipo de sociedad

La sociedad tiene por objeto social dedicarse a la compraventa, fabricacion,
comercializacion y distribucién al por mayor y menor de productos de aluminio, fierro 'y
plastico. La sociedad comercial es de responsabilidad limitada desde el afio de su

creacion.
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9.6.4 Breve descripcion de la estructura organizacional

La estructura de la empresa es matricial, en primera instancia tenemos a la gerencia quien
se encarga de la coordinacion entre las demas areas. Tenemos el &rea de operaciones que
monitorea el &rea de produccion y al &rea de almacén. La funcidn primordial del &rea de
produccion es el de transformar la materia prima en los productos terminados para luego
ser embolsados y almacenados, asimismo, se encarga de la medicién de los tiempos de
ejecucion, salud ocupacional, control de calidad, entre otras actividades. Con respecto al
area de almacén, su funcién principal es garantizar el correcto almacenamiento de los

productos finales y su correcto inventariado.

El area administrativa se encarga de asegurar que las diversas actividades
administrativas se realicen eficientemente, asimismo, esta area monitorea al area de

contabilidad ya que se encuentra tercerizada.

El area comercial se encarga de interactuar con los clientes para garantizar las
ventas, asimismo, se encarga de supervisar al chofer quien es la persona encargada de la

distribucién a nivel local.

Figura 9.1

Organigrama de Fabricaciones Villanueva

Gerencia General

Operaciones Administracion Comercial
— Produccion Contabilidad Distribucion
— Almacén
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CAPITULO X: PROYECCIONES FINANCIERAS

10.1 Horizonte temporal de andlisis, vida Util y moneda a emplear

El horizonte temporal de andlisis seré de 5 afios, teniendo en cuenta que sera el plazo de
afios que transcurre desde que inicia el proyecto hasta que finaliza la generacién de
fondos. Este periodo de tiempo nos permitira realizar un andlisis de riesgo mas preciso
calculando el VAN y TIR. Asimismo, el estudio de mercado, el diagnostico
interno/externo y el andlisis técnico del proyecto fueron elaborados considerando dichos
plazos. Se espera generar ingresos a fines del primer afio para asi poder continuar la
reinversién. Cabe sefialar que la vida comercial del producto sera de 10 afios

considerando que es el tiempo aproximado de los otros productos de la empresa.

Tabla 10.1

Plazo de ejecucion del plan de negocios

Plazo de ejecucion A partir del 01 de enero del 2021
Horizonte temporal 5 afios
Vida comercial 10 afios
Moneda Soles

Nota. El plazo de ejecucién dependera de que la situacién econémica se estabilice después de los efectos
de la pandemia del COVID 19.

10.2  Precios, costos, gastos, cantidad a vender.

Actualmente, las ventas de la empresa han ido creciendo en un 15% anual (desde el 2017
al 2019) y la empresa ha optado por expandirse con la ampliacion de su portafolio de
productos. Cabe sefialar que la demanda de la empresa no ha sido satisfecha al 100% ya
que no se contaba con una capacidad instalada Optima, es por esa razon la necesidad de
aumentar la maquinaria y herramientas para la produccion de este nuevo producto para

no perjudicar el proceso de fabricacion de los demas productos.
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Para establecer el precio final del producto se consideraran los costos de

produccién por lo que el precio final seria de s/2.80 soles la unidad.

Se ha estimado que la produccién y ventas del nuevo producto creceran en un

15% aproximadamente cada afo, asimismo, se esta considerando un aumento del costo

del producto a partir del afio 2 en 1.8% el cual es el porcentaje de inflacion anual

registrada en el Pert en mayo del 2020 segln el BCRP.

e Estructura del Costo unitario

Tabla 10.2

Estructura del costo unitario

Materia prima cuerpos

Materia prima hembras

Platina

Perilla lubricante y gasolina

Mano de obra

Servicio de zincado

Depreciacién de maquina

Materia prima fleje, corte de fleje y transporte
Flete (bobinay platina)

Servicio de corte de bobina de corte
Grasa

Servicio de segmentado de flejes
Energia (luz)

Bolsas, embolsado, otros

Costo unitario

S/0.1435
S/0.0359
S/0.0341
S/0.1044
S/.0.8700
S/.0.0600
S/.0.0300
S/0.0003
S/.0.0113
S/.0.0213
$/.0.0212
S/.0.0008
S/.0.1723
S/.0.0441
S/.1.5492

Nota. Los decimales aplicados en el costeo (4 decimales) se utilizaron para mostrar precision en el calculo

del costeo.

90



e Estructura de costos totales

Tabla 10.3

Estructura de costos totales

Costos directos 2021
Materia prima directa

Materia prima (cuerpos, S/ 6,046
hembras, etc.)

Mano de obra directa S/ 16,530
Servicio de zincado S/ 1,140
Servicio de corte S/ 405
Servicio de segmentado S/ 15
fleje

Flete (bobina y platina) S/ 209
Energia eléctrica S/ 3,268
Materia prima

indirecta

Grasa S/ 403
Bolsas /empaquetado S/ 836
Depreciacion maquina S/ 570
Total costos S/ 29,422
Total costos con % de S/ 29,422
inflacion

Costo unitario S/ 1.55

e Estructura de gastos

Tabla 10.4

S/

S/
S/
S/
S/

S/
S/

S/
S/
S/
S/
S/

S/

2022

6,046

16,530
1,140
405

15

209
3,268

403
836
570
28,852
29,954

1.58

Resumen de estructura de gastos del plan de negocio

Gastos 2021 2022
Gastos S/ 959397 S/ 9,462.19
administrativos

Gastos de ventas S/1,342.45 S/1,366.74
TOTAL S/10,936.41 S/ 10,828.93

2023
S/ 6,046
S/ 16,530
S/ 1,140
S/ 405
S/ 15
S/ 209
S/ 3,268
S/ 403
S/ 836
S/ 570
S/ 28,852
S/ 30,496
S/ 1.61
2023
S/ 9,633.45
S/1,391.48
S/11,024.94

2024
S/ 6,046
S/ 16,530
S/ 1,140
S/ 405
S/ 15
S/ 209
S/ 3,268
S/ 403
S/ 836
S/ 570
S/ 28,852
S/ 31,048
S/ 1.63
2024
S/ 9,807.82
S/1,416.67
S/ 11,224.49

2025
S/ 6,046
S/ 16,530
S/ 1,140
S/ 405
S/ 15
S/ 209
S/ 3,268
S/ 403
S/ 836
S/ 570
S/ 28,852
S/ 31,610
S/ 1.66
2025
S/ 9,985.34
S/1,442.31
S/ 11,427.65
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Los gastos administrativos anuales de la empresa considerando la fabricacion de

todos los productos, son los siguientes:

Tabla 10.5

Gastos administrativos anuales totales de la empresa

Gastos administrativos generales anual
Economato (papel bond, tiles, tinta y otros)

) S/ 540
Utiles de aseo s/ 360
Licencia programa de facturacion s/ 100
Servicios (agua, luz, teléfono e internet) g/ 8,340
Planilla (Sueldos personal administrativo) s/ 41,780
Mantenimiento de equipos s/ 700
Mantenimiento de herramientas s/ 200
Pago de impuestos SUNAT g/ 1,800
Arbitrios municipales s/ 550
Flete materia prima/en proceso g/ 300
Total, gastos administrativos anuales g/ 54,670

Sin embargo, para la aplicacion del proyecto se considerara el 17% del total de
gastos debido a que actualmente la empresa fabrica mas de 40 items y el gasto se
distribuye proporcionalmente a las unidades producidas. El gasto adicional solo serian

las capacitaciones.

Tabla 10.6

Distribucion de gastos administrativos segun unidades fabricadas

Producto Unidades fabricadas Porcentaje = Gastos administrativos
anualmente anuales

Cerrojo nuevo 24,000 17.% S/ 9,293.87

Resto de productos 117,178 83% S/ 45,376.53

Total 141,178 100% S/ 54,670.00
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Tabla 10.7

Proyeccion de gastos administrativos para el plan de negocio

2021 2022 2023 2024
Economato S/ 91.80 S/ 9346 S/ 95.15 S/ 96.88
Utiles de aseo S/ 61.20 S/ 62.31 S/ 63.44 S/ 64.58
Licencia programa S/ 17.00 S/ 1731 S/ 17.62 S/ 17.94
de facturacion
Servicios S/ 141780 S/ 1,443.46 S/ 1,469.59 S/ 1,496.19
Planilla S/ 7,102.67 S/ 723123 S/ 7,362.11 S/ 7,495.37
Mantenimiento de S/ 119.00 S/ 12115 S/ 123.35 S/ 125.58
equipos
Mantenimiento de =~ S/ 34.00 S/ 34.62 S/ 35.24 S/ 35.88

herramientas
Pago de impuestos S/ 306.00 S/ 31154 S/ 317.18 S/ 322.92
SUNAT

Avrbitrios S/ 9350 S/ 95.19 ¢S/ 96.92 S/ 98.67
municipales

Flete materia S/ 51.00 S/ 51.92 S/ 52.86 S/ 53.82
prima/productos

en proceso

Capacitaciones S/ 300.00

Total S/ 959397 S/ 9,462.19 S/ 9,633.45 S/ 9,807.82

2025

S/ 98.63
S/ 65.75
S/ 18.26
S/ 1,523.27

S/ 7,631.03

S/ 127.85
S/ 36.53
S/ 328.76
S/ 100.46
S/ 54.79
S/ 9,985.34

Con respecto a los gastos de ventas, de igual manera se han distribuido segun las

unidades fabricadas y para el presente proyecto se aplicaria el 17% del total. Cabe sefialar

que el gasto de ventas corresponde a la planilla del vendedor.

Tabla 10.8

Distribucién de gastos de ventas segin unidades fabricadas

Producto Unidades Porcentaje Gastos de ventas
fabricadas anuales
anuales
Cerrojo nuevo 24,000 17.% S/ 815.99
Resto de productos 117,178 83% S/ 3,984.00
Total 141,178 100% S/ 4,800.00
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Los gastos adicionales corresponden a los gastos de publicidad y movilidad. Con

respecto a publicidad, se plantea entregar muestras gratuitas a los clientes frecuentes.

Cabe sefialar que la mayor cantidad de muestras se destina en el primer afio por el

lanzamiento del producto y los demés afios proponemos una cantidad minima ya que

segun la experiencia del rubro, los clientes frecuentes no solicitan nuevas muestras

gratuitas dado que ellos elaboran sus propios exhibidores y por lo tanto la cantidad de los

demas afios sera destinado para posibles clientes.

Tabla 10.9
Gastos de publicidad

2021
Cantidad de muestras 30
Costo de las muestras S/ 155 S/
Gastos de publicidad

total S/ 46.46 S/

2022
12
1.58

18.92

S/

S/

2023
12
161 S/

19.26

2024
12
1.63 | S/

S/ 19.61

2025
12
1.66

S/19.96

Asimismo, tenemos los gastos de movilidad que corresponden al gasto de gasolina

que se incurre para la entrega de mercaderia a los almacenes de los clientes, sin embargo,

hay clientes que asumen el costo de la entrega y los envios a provincia son costeados por

los clientes.

Tabla 10.10

Gastos de movilidad

2021
# de repartos de mercaderia 4
mensual
Meses al afio 12
# de repartos anual 48
Costo de gasolina por S/ 10.00
20km
Gasto total de gasolina S/ 480.00

S/

S/

2022
4

12
48
10.18

488.69

2023
2

12
24
S/10.37

S/ 248.77

2024
1

12
12
S/10.55

S/126.63

2025
1

12
12
S/10.74

S/128.93

Nota. Los supuestos para el calculo son el incremento anual del precio de la gasolina (inflacion anual de
1.81%) y el recorrido de 20 km por cada reparto.
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Tabla 10.11

Ventas del plan de negocios

Ventas
Cantidad
Precio
Ventas soles

Costo de ventas

Utilidad bruta

2021

24,000
S/ 2.80
S/ 67,200.00
S/ 37,164.00
S/ 30,036.00

2022
27,600
S/ 2.85
S/ 78,679.00
S/ 43,512.17
S/ 35,166.60

2023

31,740
S/ 2.90
S/ 92,118.00
S/ 50,944.70
S/ 41,173.58

2024

36,501
S/ 2.95
S/107,853.00
S/ 59,646.82
S/ 48,206.65

2025
41,976
S/ 3.01
S/ 126,276.00
S/ 69,835.39
S/ 56,441.07

Asimismo, se debe tener en cuenta que esta estimacion se ha hecho en base a los
supuestos que la economia seguira creciendo favorablemente, la poblacion aumentara

afio a afio y los costos de materia prima no se elevaran drasticamente.

Figura 10.1

Gréfico de ventas por el tiempo de duracion del plan de negocios

Ventas en soles

$/126,276.46

$/107,853.47
| 41,976

36,501
2025

$/140,000.00
$/120,000.00
$/100,000.00
$/80,000.00
$/60,000.00
$/40,000.00
$/20,000.00
$/0.00

$/92,118.28
S/78,678.77

| 27,600 |31 740

2022 2023 2024
15% 15% 15% 15%

$/67,200.00 S/78,678.77 | S/92,118.28 S/107,853.47 S/126,276.46
24,000 27,600 31,740 36,501 41,976

$/67,200.00

‘ 24,000

2021

soles

M Crecimiento ventas en %
Ventas

M Cantidades en unidades

10.3 Identificacion y evaluacion de flujos

Para el presente proyecto se solicitara un préstamo en el banco Mibanco ya que la
empresa ha venido trabajando con este banco desde hace 5 afios y nos ofrece dentro de
las demas opciones de banco la mas adecuada. Este banco nos ofrece una tasa nominal
de 13.5% anual. Los supuestos que se utilizaron para realizar los siguientes flujos son los
siguientes:
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e El periodo promedio de cobranza (PPC) es de 30 dias.

e El periodo promedio de inventario (PPI) es de 45 dias.

e El periodo promedio de pago (PPP) es de 15 dias.

Tabla 10.12

Supuestos para el calculo del flujo de caja

Afios 2020 2021 2022 2023
PPC 30 30 30
PPI 45 45 45
PPP 15 15 15
10.4 Inversion de capital de trabajo neto
Tabla 10.13
Inversion del capital de trabajo neto
Afos 2020 2021 2022
Capital de Trabajo:
Caja minima
155 181
Cuentas por cobrar
5,600 6,557
Inventarios
4,646 5,439
Pagos anticipados
2,405 2,717
Cuentas por pagar
1,549 1,813
Sueldo por pagar
400 394
Capital de Trabajo
Neto 10,857 12,687
Inversion en Capital = - - -
de Trabajo Neto 10,857 1,830 2,145

2024

2023

212
7,677
6,368
3,098
2,123

401

14,831

2,511

30
45
15

2025

2024

249
8,988
7,456
3,544
2,485

409

17,342

2,939

30
45
15

2025

291
10,523
8,729
4,063
2,910
416
20,281

20,281

Nota. Cabe indicar que las cuentas del capital de trabajo indican montos solo relacionados al nuevo
producto en analisis y no del total de ventas, pagos o gastos de la empresa.
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10.5 Flujo de caja operativo (FCO)

Tabla 10.14

Flujo de caja operativo

ARfos
Ventas

Costo de ventas

Gastos
administrativos
Gastos de Ventas

EBITDA

Gasto  Depreciacion
Activo Fijo 1

Gasto  Depreciacion
Activo Fijo 2

EBIT

NOPAT

Total Depreciacion
Acumulada (DA)
FCO = NOPAT +
DA

2020

2021

67,200
37,164
9,594
1,342
19,100
- 1,800
- 3,430
13,870
9,709
5,230

14,939

2022

78,679
43,512
9,462
1,367
24,338
- 1,800
- 3,430
19,108
13,375
5,230

18,605

2023

92,118
50,945
9,633
1,391
30,149
- 1,800
- 3,430
24,919
17,443
5,230

22,673

2024

107,853
59,647
9,808
1,417
36,982
- 1,800
- 3,430
31,752
22,227
5,230

27,457

2025

126,276
69,835
9,985
1,442
45,013
- 1,800
- 3,430
39,783
27,848
5,230

33,078

Nota. Con respecto a los gastos de depreciacion del activo fijo 1 nos referimos a las diversas herramientas

nuevas que se compraran y con respecto al activo fijo 2 se trata de una maquinaria nueva (prensa).
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10.6  Flujo de inversion

Tabla 10.15

Flujo de inversion

2020 2021 2022 2023 2024 2025
Inversion activo fijo tangible - 9,000 15,810
1 (prensa)
Inversion activo fijo tangible -34,300
2 (torno)
Inversion capital de trabajo
neto -10,857 - 1,830 - 2,145 - 2511 - 2,939 20,281
FCI
- 54157 - 1,830 - 2,145 - 25511 - 2,939 36,090
FCL proyecto = FCO +
FCl= - 54,157 13,109 16,461 20,163 24,518 69,169
VP de cada flujo
11,257 12,138 12,768 13,332 32,299
Saldo por recuperar
- 54,157 -42,900 - 30,761 - 17,994 - 4,662 27,638

TIR econdmica seria de 31.49%

Payback 5.14 afios

10.7  Célculo del valor actual neto del proyecto (VAN)

Este calculo se realizara mediante el método WACC. Si conviene el proyecto, genera una

caja adicional por ese valor. El monto del VAN del proyecto seria: s/ 27,637.54

10.8 Capital financiado

El VAN econdmico, es decir, el proyecto sin deuda seria s/28,348, utilizando un Ku de

16.17 %, cabe sefialar que el dato se consiguio de la siguiente manera:
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Tabla 10.16

Capital Financiado
60% Deuda
40% Patrimonio
100% @ Total Capital
Financiado

32,494.27

21,662.85

54,157

KD=

KL=

WACC=

14%
26.95%
16.45%

Bl=
Bu=
Kf=

Km=

Riesgo

Pais
Peru:

2.26
1.10
4.13%

13.44%

1.76%

Nota. Los sustentos de Kf (tasa libre de riesgo), Km (rendimiento de mercado), Bl (beta apalancado), Bu
(beta no apalancado) fueron recogidos de Aswath Damodaran (Damodaran, 2015)
Ver Anexo 3y Anexo 4

10.9 Capital

Tabla 10.17

invertido

Capital invertido en el plan de negocio

Activo fijo neto 1
Activo fijo neto 2

2020
9,000

34,300

2021
7,200

30,870

2022
5,400

27,440

2023
3,600

24,010

2024
1,800

20,580

2025

17,150

Nota. El activo fijo neto 1 representa la compra de una prensa y el activo fijo neto 2 corresponderia a la

compra de un torn

Tabla 10.18

0.

Céalculo del VP del EVA

Capital de
Trabajo Neto
Capital Total
Invertido

ROIC

WACC

EVA negocio

EVA venta del
activo
Total EVA

VP del EVA

2020
10,857

54,157

27,637.54

2021
12,687
50,757

17.93%
16.45%

799.24

799.24

2022
14,831
47,671

26.35%
16.45%

5,025.31

5,025.31

2023
17,342
44,952

36.59%
16.45%

9,600.58

9,600.58

2024
20,281
42,661

49.45%
16.45%

14,831.42

14,831.42

2025

17,150
65.28%
16.45%

20,830.21
- 1,340.50

19,489.71
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e Valor del capital con Método FAC: Basandonos en la TIR econdmica

(31.49%) siendo esta mayor que la tasa de descuento (Kd) de flujos para el

calculo del VAN (14%), el criterio de seleccion serd la aceptacion del

proyecto de inversion dado que la tasa de rendimiento interno que obtenemos

sera superior a la tasa minima de rentabilidad que exige la inversion.

Tabla 10.19
Método FAC

Deuda

Interés
Amortizacion
Cuota de pago
Ahorro tributario

Flujo de Caja
Neto Deuda

FCL Accionistas
= FCL Equity =
VAN  proyecto
con KL

TIR financiera

2020

32,494.27

32,494.27
- 21,662.85

17,473.70
49.76%

10.10 Supuestos posibles

2021
27,529.44
4,386.73
4,964.84
9,351.56
1,316.02

- 8,035.54

5,073.61

2022
21,894.35
3,716.47
5,635.09
9,351.56
1,114.94
8,236.62

8,224.15

2023 2024
15,498.52 8,239.26
2,955.74 2,092.30
6,395.83 7,259.26
9,351.56 9,351.56
886.72 627.69

- 8,464.84 - 8,723.87

11,697.69 15,793.70

2025
0.00
1,112.30
8,239.26
9,351.56
333.69
9,017.87

60,150.75

A continuacion, detallaremos la sensibilidad del VAN, es decir, la variacion del VAN

con la aplicacion de diferentes porcentajes de crecimiento de las ventas que hemos

pronosticado inicialmente para el desarrollo de este plan de negocios.
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Tabla 10.20

Sensibilidad del VAN econdmico con crecimiento

% de crecimiento de ventas

5%
10%
15%
20%
25%
30%

VAN econémico
14,238.32
20,639.65
27,637.54
35,272.88
43,588.04
52,626.82

Nota. El porcentaje de crecimiento de 15% es un supuesto que planteamos para el desarrollo de este plan

de negocio.

Figura 10.2

Graéfico del VAN econdmico versus tasas de crecimiento de ventas proyectadas
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Tabla 10.21

Sensibilidad del TIR no apalancado con crecimiento

Porcentaje de
crecimiento
de ventas

5%
10%
15%
20%
25%
30%

Tabla 10.22

TIR no

apalancado

25.17%
28.36%
31.49%
34.55%
37.55%
40.48%

Analisis VAN con método WACC 2 variables (crecimiento y costo unitario)

%
crecimiento
ventas /
costo
unitario
5%
10%
15%
20%
25%

30%

1.20
19,428.47
25,829.81
32,827.69
40,463.04
48,778.20

57,816.98

1.25
18,683.83
25,085.17
32,083.05
39,718.40
48,033.56

57,072.34

1.30
17,939.19
24,340.52
31,338.41
38,973.75
47,288.91

56,327.70

1.35
17,194.55
23,595.88
30,593.77
38,229.11
46,544.27

55,583.05

1.40
16,449.90
22,851.24
29,849.13
37,484.47
45,799.63

54,838.41

1.45
15,705.26
22,106.60
29,104.48
36,739.83
45,054.99

54,093.77

1.50
14,960.62
21,361.96
28,359.84
35,995.19
44,310.35

53,349.13

1.55
14,215.98
20,617.31
27,637.54
35,250.54
43,565.70

52,604.49

Bajo este anélisis podemos observar que mientras mas barato sea el costo unitario

de nuestro producto mayor seria nuestro VAN econémico y de igual forma si el

crecimiento de ventas es mayor el VAN también aumenta. Asimismo, podemos sefialar

que el VAN seria positivo hasta con un crecimiento del 5%.
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10.11 Estado de situacidon financiera proyectado

Tabla 10.23

Balance proyectado

2020 2021 2022 2023 2024 2025
Utilidad neta
6,638.00 10,773.83 15,374.04 20,761.90 27,069.78
Utilidad retenida
1,564.39 2,549.69 3,676.34 4,968.20 44,341.25

Caja minima
154.85 181.30 212.27 248.53 290.98 -
CXC
5,600.00 6,556.56 7,676.52 8,987.79 10,523.04 -
Inventarios
4,645.50 5,439.02 6,368.09 7,455.85 8,729.42 -
Pagos anticipados
2,405.02 2,717.06 3,098.48 3,543.57 4,063.15 -
Activo Fijo
43,300.00 38,070.00 32,840.00 27,610.00 22,380.00 -
Total, activo

56,105.37 52,963.94 50,195.36 47,845.73 45,986.59 -
Cuentas por pagar

1,548.50 1,813.01 2,122.70 2,485.28 2,909.81 -
Sueldos por pagar
399.75 394.26 401.39 408.66 416.06 -
Deuda
32,494.27 27,529.44 21,894.35 15,498.52 8,239.26 -
Patrimonio
21,662.85 23,227.24 25,776.92 29,453.27 34,421.47 -
Capital Social
21,662.85 21,662.85 21,662.85 21,662.85 21,662.85 -
Utilidades
Retenidas 1,564.39 4,114.07 7,790.42 12,758.62 -

Total pasivo vy
patrimonio neto 56,105.37 52,963.94 50,195.36 47,845.73 45,986.59 -
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CONCLUSIONES

En general se puede afirmar que se ha cumplido los objetivos propuestos al inicio
del plan de negocios y esto se ha logrado principalmente realizando el andlisis interno
de la empresa, elaborando las estrategias de marketing, analizando el proceso
productivo y la evaluacidn financiera, esto permitird conocer los procesos a mejorar

y redisefar.

Podemos concluir segun el estudio de mercado realizado en el presente plan de
negocios, que el mercado ferretero del rubro metalmecanico esta en expansion y esto
representa buenas expectativas para el crecimiento de la empresa, por lo tanto, nos

brinda confiabilidad del éxito del plan.

Se concluye también que a través del plan de marketing pudimos identificar las
estrategias para establecer las 4p”s. Durante el periodo de prueba se corroborara si

estas estrategias funcionaran o si es necesario modificarlas.

El presente plan de negocio nos ha permitido realizar un anélisis amplio acerca de
coémo la empresa se encuentra actualmente. Nos ha permitido identificar los puntos
a considerar para llevar a cabo una implementacion con éxito. Gracias al plan
operacional y Gantt nos permitira tener un control adecuado de la implementacion,
esta herramienta nos sera util durante todo el proceso. Asimismo, el plan nos deja
muchas reflexiones acerca del proceso de evaluacion y control que debemos

monitorear post implementacion para lograr los objetivos inicialmente planteados.

Gracias al presente plan podemos determinar que el lanzamiento del nuevo producto
podria ser rentable siempre y cuando se realice con las variables financieras
presentadas, es decir, teniendo en cuenta las cantidades a producir, precios, flujos de

caja del proyecto, financiamiento y plazos de ejecucion.

Podemos concluir que el equipo humano de la empresa esta debidamente coordinado
y comprometido en sus deberes, sin embargo, no debe ser descuidado pues se busca
lograr potenciar este recurso o como lo considera la empresa un socio estratégico.
Asimismo, este proyecto permitira que el equipo humano este enfocado en una meta

en comun y esto nos unird mas como equipo.
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Como mencionamos en el plan de negocios, al realizar el anélisis externo podemos
concluir que el macro entorno influye bastante en el comportamiento de la demanda
de los productos de la empresa de tal manera que se debe reforzar el planeamiento

de la demanda para realizar un correcto prondstico.
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RECOMENDACIONES

A continuacién, detallaremos las recomendaciones:

Una vez concluido el presente plan de negocios podemos concluir que la empresa
necesita implementar mejoras en lo que respecta sus procesos para lograr una mejor
eficiencia de la que ya tiene y poder sustentar de mejor manera la ventaja competitiva

que actualmente posee.

En base al estudio de mercado realizado se recomienda invertir adecuadamente en el
sector por lo tanto la inversion que se sugiere es en el e-commerce para modernizar
los canales tradicionales ya que asi la empresa se podria adecuar a las necesidades

del cliente y asi la empresa pueda empezar a modernizarse.

Se recomienda que en el periodo de prueba se reconozcan los errores y se pueda
modificar en el periodo de control, el tener mapeados los errores desde el periodo de

prueba nos puede ayudar a tener una mejor vision a la hora del control diario.

Se sugiere que el plan operacional y Gantt sean desarrollados con los recursos
existentes y tratando se cumplir los tiempos estimados y no posponerlos ya que eso

retrasaria todo el proyecto.

Se propone realizar una evaluacion al equipo humano durante todo el plan de
negocios para verificar si la empresa esta valorando suficientemente a sus socios

estratégicos.

Se sugiere que los prondsticos de demanda sean reforzados en su elaboracion ya que
sobre todo en la implementacion de este proyecto depende mucho la cantidad a
producir como prueba para no tener mucho desperdicio de merma y controlar los

sobrecostos de esta primera produccion.

Por altimo, segln los célculos de flujos de caja y detallados en las proyecciones
financieras si bien es cierto hay un VAN positivo se recomendaria evaluar los afios

del proyecto pues los montos de ganancia no son tan altos como lo esperado.
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Anexo |: Encuesta

1) ¢(Cuél es la frecuencia en que realiza las compras del cerrojo?
a) mensual

b) bimestral

c) trimestral

d) anual

2) ¢Cudl es la cantidad que adquiere?

3) Enumere del 1 al 5 la importancia de los atributos que deberia poseer el producto.

Nada Poco Importante Muy Imprescindible
importante = importante 3) importante (5)
1 @ (4)
Disefio
Calidad
Precio
Acabado
Presentacion
Reparto
eficiente

4) ¢Cual es el rango de precios que estaria dispuesto a pagar por el producto?
a) De 2.50 a 2.80 soles
b) De 2.90 a 3.20 soles

c) De 3.4 a4 soles
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5) ¢Compra algun complemento? ¢ De ser afirmativa la respuesta cual seria?
a) Si

b) No

6) ¢Compraria el producto del plan de negocio?
a) Si
b) No

c) Tal vez

7) ¢Qué promocidn le gustaria encontrar en la prueba piloto del producto?
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Anexo Il;: Entrevista

Nombre y cargo:
Motivo de la entrevista:
Guia de pautas:
e Presentacion del entrevistador, Angelica Guardamino
e Consentimiento informado
e Explicacion breve del tema central de investigacion
¢ Inicio de las preguntas
Guia de preguntas
1. ;Ha adquirido el producto?
2. ¢;De qué medida y color ha adquirido el producto?
3. ¢Como conocio el producto?
4. ;Como percibe nuestro producto?
5. ¢ Tiene suficientes caracteristicas distintivas nuestro producto?
6. (Como percibe la calidad de nuestro producto?

7. ¢Consideras que el rango de precio (de 2.8 soles a 3 soles) es el adecuado para el

lanzamiento de nuestro producto?
8. En su opinidn ¢ Cuales son los aspectos mas atractivos de nuestro producto?

9. Comparando este producto con la competencia, evalie cada uno de los siguientes

aspectos:
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Peor

Igual

Mejor

Mucho mejor

Precio

Durabilidad

Utilidad

Disefio

10. ¢Adquiriria nuestro producto?

11. ;Qué promociones buscaria que nuestro producto tenga en su lanzamiento?

116




Anexo I11: Sustento de la tasa libre de riesgo (Kf) y de la

tasa de rendimiento de mercado (Km)

What is this data?  Historical returns: Stocks, Bonds & T.Bills US companies
with premiums

Home Page: http://www.damodaran.com

Data website: http://www.stern.nyu.edu/~adamodar/New _Home_Page/data.html

Companies in each = http://www.stern.nyu.edu/~adamodar/pc/datasets/indname.xls

industry:

Variable http://www.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/variable.htm
definitions:

Customized Geometric risk premium estimator

What is your riskfree rate? LT (long
term)
Enter your starting year 1981

Estimates of risk premiums from 1928, over the last 50 years and over the last 10 years
are provided at the bottom of this table.

Value of stocks in starting year: 7,934.26 €
Value of T.Bills in starting year: 453.46 €
Value of T.bonds in starting year: 448.17 €

Estimate of risk premium based on your inputs: 3.12%
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Year

1928

1929

1930

1931

1932

1933

1934

1935

S&P
500
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lude

divi
den
ds)
43.8
1%

8.30
%

25.1
2%

43.8
4%

8.64
%
49.9
8%

1.19
%
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4%

Annual Returns on
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h
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I

3.08
%

3.16
%

4.55
%

231
%

1.07
%

0.96
%

0.28
%

0.17
%

UST.

Baa

Bond = Corpor

0.84
%

4.20
%

4.54
%

2.56
%
8.79
%

1.86
%

7.96
%

4.47
%

ate
Bond

3.22%
3.02%

0.54%

15.68
%
23.59
%

12.97
%

18.82
%

13.31
%

Value of $100 invested at start of 1928 in

S&P 500

(includes

dividends
)3

143.81 €

131.88 €

98.75 €

55.46 €

50.66 €

75.99 €

75.09 €

110.18 €

3_
month
T.Bill4

103.08

106.34

€

111.18
€

113.74
€

114.96
€

116.06
€

116.39
€

116.58
€

UST.
Bond5

100.84

105.07

109.85

107.03

116.44

118.60

128.05

133.78
€

Baa
Corporat
e Bond6

103.22 €

106.33 €

106.91 €

90.14 €

111.41 €

125.86 €

149.54 €

169.44 €

Annual Risk Premium

Stock = Stock

S —
Bills

40.73
%

11.46
%

29.67
%

46.15
%

9.71
%
49.02
%

1.47
%
46.57
%

S_
Bond
S

42.98
%

12.50
%

29.66
%

41.28
%

17.43
%
48.13
%

9.15
%
42.27
%

Stock = Histor

S -
Baa
Corp
Bond

40.59
%

11.32
%

25.66
%

28.16
%

32.23
%
37.02
%

20.00
%
33.43
%

ical

risk
premi

um

Inflat
ion
Rate

1.15%
0.00%
2.67%
8.93%
10.30
%

5.19%

3.48%

2.55%

Annual Real Returns on

S&P
500
(include
S
dividen
ds)2

45.49%

-8.30%

-23.07%

-38.33%

1.85%

58.20%

-4.51%

43.09%

3-
mont
hT.
Bill
(Real
)

4.28
%

3.16
%

7.42
%

12.34
%

12.68
%

6.49
%
3.09
%

2.33
%

10-
year
T.Bo

nds

2.01
%

4.20
%

741
%

7.00
%

21.28
%

7.43
%

4.33
%

1.87
%

Baa
Corp
Bond

S

4.42
%

3.02
%

3.30
%

7.41
%
37.78
%

19.15
%

14.82
%

10.49
%
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1936

1937

1938

1939

1940

1941

1942

1943

1944

1945

1946

31.9
4%

35.3
4%
29.2
8%

1.10
%

10.6
7%

12.7
7%
19.1
7%

25.0
6%

19.0
3%

35.8
2%

8.43
%

0.17
%

0.28
%

0.07
%

0.05
%

0.04
%

0.13
%

0.34
%

0.38
%

0.38
%

0.38
%

0.38
%

5.02
%

1.38
%

421
%

4.41
%

5.40
%

2.02
%
2.29
%

2.49
%

2.58
%

3.80
%

3.13
%

11.38

%

-4.42%

9.24%

7.98%

8.65%

5.01%

5.18%

8.04%

6.57%

6.80%

2.51%

14538 €

94.00 €

121.53 €

120.20 €

107.37 €

93.66 €

111.61 €

139.59 €

166.15 €

225.67 €

206.65 €

116.78

117.11

117.18

117.24

117.28

117.43

117.83

118.28

118.73

119.18

119.63
€

140.49

142.43

148.43

154.98

163.35

160.04

163.72

167.79

172.12

178.67

184.26
€

188.73 €

180.39 €

197.05 €

212.78 €

231.18 €

24276 €

255.33 €

275.88 €

293.99 €

313.98 €

321.85€

31.77
%

35.61
%
29.22
%

1.14
%

10.71
%

12.90
%
18.83
%

24.68
%

18.65
%

35.44
%

8.81
%

26.93
%

36.72
%
25.07
%

5,51
%

16.08
%

10.75
%
16.88
%

22.57
%

16.45
%

32.02
%

11.56
%

20.56
%

30.92
%
20.05
%

9.08
%

19.32
%

17.78
%
13.99
%

17.02
%

12.46
%

29.02
%

10.94
%

1.03%

3.73%

2.03%

1.30%

0.72%
5.12%
10.92
%
5.97%
1.64%

2.27T%

8.48%

30.60%

-37.66%

31.96%

0.21%

-11.31%

-17.02%

7.44%

18.02%

17.11%

32.80%

-15.58%

0.85
%

3.33
%
2.14
%

1.36
%
0.68
%

4.74
%

9.54
%

5.27
%

1.24
%

1.85
%

7.46
%

3.94
%

2.26
%
6.37
%

5.79
%

4.65
%

6.79
%

7.78
%

3.28
%
0.93
%

1.50
%

4.93
%

10.25
%

7.85
%
11.50
%

9.41
%

7.87
%

0.10
%

5.18
%
1.96
%

4.85
%

4.43
%

5.50
%
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1947

1948

1949

1950

1951

1952

1953

1954

1955

1956

1957

5.20
%

5.70
%

18.3
0%

30.8
1%

23.6
8%

18.1
5%

121
%
52.5
6%

32.6
0%

7.44
%

10.4
6%

0.60
%

1.05
%

1.12
%

1.20
%

1.52
%

1.72
%

1.89
%

0.94
%

1.73
%

2.63
%

3.23
%

0.92
%

1.95
%

4.66
%

0.43
%

0.30
%
2.27
%

4.14
%

3.29
%

1.34
%

2.26
%
6.80
%

0.26%

3.44%

5.38%

4.24%

-0.19%

4.44%

1.62%

6.16%

2.04%

-2.35%

-0.72%

21739 €

229.79 €

271.85€

355.60 €

439.80 €

519.62 €

51335 €

783.18 €

1,038.47

€

1,115.73
€

999.05 €

120.35

121.61

122.96

124.44

126.33

128.51

130.94

132.17

134.45

137.98

142.43
€

185.95

189.58

198.42

199.27

198.68

203.19

211.61

218.57

215.65

210.79

225.11
€

32270 €

333.79€

351.74 €

366.65 €

36595 €

38220 €

388.39 €

41231 €

420.74 €

410.84 €

407.89 €

4.60
%

4.66
%

17.19
%

29.60
%

22.16
%

16.43
%

3.10
%
51.62
%

30.87
%

4.81
%

13.68
%

4.28
%

3.75
%

13.64
%

30.38
%

23.97
%

15.88
%

5.35
%
49.27
%

33.93
%

9.70
%

17.25
%

4.94
%

2.27
%

12.93
%

26.57
%

23.87
%

13.71
%

2.83
%
46.41
%

30.55
%

9.79
%

9.74
%

14.39
%

7.69%
0.97%
1.09%
7.86%
2.28%
0.82%
0.31%
0.28%
1.53%

3.34%

-8.03%

-1.84%

19.46%

29.40%

14.67%

15.52%

-2.01%

52.09%

32.97%

5.83%

-13.35%

12.05
%

6.17
%
2.11
%

0.12
%

5.88
%

0.54
%
1.07
%

0.63
%

2.01
%

1.09
%

0.11
%

11.78
%

5.33
%
5.69
%

0.65
%

7.56
%

0.01
%
3.30
%

297
%

1.06
%

3.72
%
3.34
%

12.35
%

3.95
%
6.41
%

3.12
%

7.46
%
211
%

0.80
%

5.83
%

2.33
%
3.82
%
3.93
%

120



1958

1959

1960

1961

1962

1963

1964

1965

1966

1967

1968

43.7
2%

12.0
6%

0.34
%

26.6
4%

8.81
%
22.6
1%

16.4
2%

124
0%

9.97
%
23.8
0%

10.8
1%

1.77
%

3.39
%

2.88
%

2.35
%

2.77
%

3.16
%

3.55
%

3.95
%

4.86
%

431
%

5.34
%

2.10
%

2.65
%
11.64
%

2.06
%

5.69
%

1.68
%

3.73
%

0.72
%

291
%

1.58
%
3.27
%

6.43%

1.57%

6.66%

5.10%

6.50%

5.46%

5.16%

3.19%

-3.45%

0.90%

4.85%

1,435.84
€

1,608.95
€

1,614.37
€

2,044.40
€

1,864.26
€

2,285.80
€

2,661.02
€

2,990.97
€

2,692.74
€

3,333.69
€

3,694.23
€

144.95

149.86

154.18

157.81

162.19

167.31

173.25

180.09

188.84

196.98

207.49
€

220.39

214.56

239.53

244.46

258.38

262.74

272.53

274.49

282.47

278.01

287.11
€

434.11 €

440.95 €

47033 €

49432 €

52643 €

555.19 €

583.85€

602.47 €

581.72 €

586.92 €

615.36 €

41.95
%

8.67
%

2.55
%
24.28
%

11.58
%
19.45
%

12.87
%

8.45
%

14.83
%
19.50
%

5.48
%

45.82
%

14.70
%

11.30
%
24.58
%

14.51
%
20.93
%

12.69
%

11.68
%

12.88
%
25.38
%

7.54
%

37.29
%

10.48
%

6.33
%
21.54
%

15.31
%
17.15
%

11.25
%

9.21
%

6.53
%
22.91
%

5.97
%

6.11%

6.62%

5.97%

6.36%

6.53%

6.66%

6.11%

6.57%

6.60%

2.73%

1.01%

1.46%

1.07%

1.20%

1.24%

1.28%

1.59%

3.02%

2.77%

4.27%

39.90%

10.94%

-1.11%

25.30%

-9.89%

21.11%

14.95%

10.65%

-12.61%

20.46%

6.28%

0.93
%
2.35
%

1.40
%

1.27
%

1.56
%

1.90
%

2.24
%

2.33
%

1.79
%

1.49
%

1.02
%

4.70
%

3.62
%
10.04
%

0.98
%

4.44
%

0.44
%

242
%
0.85

%

0.10
%

4.24
%

0.96
%

3.60
%

0.56
%

5.13
%

3.99
%

5.23
%

4.17
%

3.83
%

1.58
%

6.27
%

1.83
%
0.55
%
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1969

1970

1971

1972

1973

1974

1975

1976

1977

1978

1979

8.24
%
3.56
%

14.2
2%

18.7
6%

14.3
1%

25.9
0%
37.0
0%

23.8
3%

6.98
%
6.51
%

18.5
2%

6.67
%

6.39
%

4.33
%

4.07
%

7.03
%

7.83
%

5.78
%

4.97
%

5.27
%

7.19
%

10.0
7%

5.01
%
16.75
%

9.79
%

2.82
%

3.66
%

1.99
%

3.61
%

15.98
%

1.29
%

0.78
%
0.67
%

-2.03%

5.65%

14.00
%

11.41
%

4.32%

-4.38%

11.05

%

19.75

%

9.95%

3.14%

-2.01%

3,389.77
€

3,510.49
€

4,009.72
€

4,761.76
€

4,080.44
€

3,023.54
€

4,142.10
€

5,129.20
€

4,771.20
€

5,081.77
€

6,022.89
€

221.32

235.47

245.67

255.68

273.66

295.08

312.12

327.65

34491

369.71

406.93
€

272.71

318.41

349.57

359.42

372.57

379.98

393.68

456.61

462.50

458.90

461.98
€

602.90 €

636.96 €

726.14 €

808.99 €

843.92 €

806.95 €

896.12 €

1,073.13

€

1,179.96
€

1,216.98
€

1,192.53
€

14.91
%

2.83
%
9.89
%

14.68
%

21.34
%

33.73
%
31.22
%

18.86
%

12.25
%

0.68
%
8.45
%

3.23
%

13.19
%
4.43
%

15.94
%

17.97
%

27.89
%
33.39
%

7.85
%

8.27
%
7.29
%

17.85
%

6.22
%

2.09
%
0.22
%

7.35
%

18.63
%

21.52
%
25.95
%

4.08
%

16.93
%
3.37
%

20.53
%

6.33%

5.90%

5.87%

6.08%

5.50%

4.64%

5.17%

5.22%

4.93%

4.97%

5.21%

5.46%

5.84%

4.29%

3.27%

6.18%

11.05

%

9.14%

5.74%

6.50%

7.63%

11.25
%

-12.99%

-2.15%

9.52%

14.99%

-19.29%

-33.28%

25.52%

17.10%

-12.66%

-1.04%

6.53%

1.14
%

0.52
%

0.04
%

0.77
%

0.80
%
2.90
%

3.09
%

0.73
%

1.16
%

0.41
%

1.07
%

9.93
%
10.31
%

5.27
%

0.44
%

2.37
%

8.16
%

5.07
%
9.68
%

4.89
%

7.81
%

9.51
%

7.10
%

0.18
%
9.31
%

7.88
%

1.75
%

13.90
%
1.75
%

13.25
%

3.24
%
4.17
%
11.92
%

122



1980

1981

1982

1983

1984

1985

1986

1987

1988

1989

1990

31.7
4%

4.70
%
204
2%

22.3
4%

6.15
%

31.2
4%

18.4
9%

5.81
%

16.5
4%

314
8%

3.06
%

114
3%

14.0
3%

10.6
1%

8.61
%

9.52
%

7.48
%

5.98
%

5.78
%

6.67
%

8.11
%

7.49
%

2.99
%
8.20
%

32.81
%

3.20
%

13.73
%

25.71
%

24.28
%

4.96
%
8.22
%

17.69
%

6.24
%

-3.32%

8.46%

29.05

%

16.19
%

15.62
%

23.86
%

21.49
%

2.29%

15.12

%

15.79
%

6.14%

7,934.26
€

7,561.16
€

9,105.08
€

11,138.9
0€

11,823.5
1€

15,516.6
0€

18,386.3
3€

19,455.0
8 €

22,672.4
0€

29,808.5
8 €

28,895.1
1€

453.46

517.06

571.94

621.19

680.35

731.23

€

774.95
€

819.70
€

874.35
€

945.28
€

1,016.1
1€

448.17

484.91

644.04

664.65

755.92

950.29

1,181.0

6€

1,122.4
7€

1,214.7
8 €

1,429.7
2€

1,518.8
7€

1,152.99
€

1,250.56
€

1,613.88
€

1,875.23
€

2,168.13
€

2,685.50
€

3,262.50
€

3,337.20
€

3,841.62
€

4,448.20
€

4,721.33
€

20.30
%

18.73
%
9.80
%

13.73
%

3.38
%
23.76
%

12.52
%

0.04
%

9.87
%

23.36
%

10.56
%

34.72
%

12.90
%

12.40
%
19.14
%

7.59
%
5.52
%

5.79
%
10.77
%

8.31
%

13.78
%

9.30
%

35.05
%

13.16
%

8.63
%
6.14
%

9.47
%
7.37
%

2.99
%
3.52
%

1.42
%

15.69
%

9.20
%

5.73%

5.37%

5.10%

5.34%

5.12%

5.13%

4.97%

5.07%

5.12%

5.24%

5.00%

13.55
%

10.33

%

6.13%

3.21%

4.30%

3.55%

1.90%

3.66%

4.08%

4.83%

5.40%

16.02%

-13.63%

13.46%

18.53%

1.77%

26.74%

16.29%

2.07%

11.97%

25.42%

-8.03%

1.86
%
3.34
%

4.22
%

5.23
%

5.01
%

3.80
%

4.00
%

2.04
%

2.49
%

3.13
%

1.99
%

14.57
%

1.94
%
25.14
%

0.01
%
9.04
%

21.41
%

21.97
%

8.32
%
3.98
%

12.27
%

0.79
%

14.85
%

1.70
%
21.60
%

12.58
%

10.85
%

19.62
%

19.22
%

1.33
%
10.60
%

10.46
%

0.70
%

123



1991

1992

1993

1994

1995

1996

1997

1998

1999

2000

2001

30.2
3%

7.49
%

9.97
%

1.33
%

37.2
0%

22.6
8%

33.1
0%

28.3
4%

20.8

9%

9.03
%

11.8
5%

5.38
%

3.43
%

3.00
%

4.25
%

5.49
%

5.01
%

5.06
%

4.78
%

4.64
%

5.82
%

3.39
%

15.00
%

9.36
%

14.21
%

8.04
%
23.48
%

1.43
%

9.94
%

14.92
%

8.25
%
16.66
%

5.57
%

17.85
%

12.17
%

16.43
%

-1.32%

20.16

%

4.79%

11.83

%

7.95%

0.84%

9.33%

7.82%

37,631.5
1€

40,451.5
1€

44,483.3
3€

45,073.1
4€

61,838.1
9€

75,863.6
9€

100,977.
34 €

129,592.
25€

156,658.
05 €

142,508.
98 €

125,622.
01€

1,070.7
3€

1,107.4
7€

1,140.6
7€

1,189.1
I¥€

1,254.3
9€

1,317.1
8 €

1,383.8
4€

1,449.9
4€

1,517.2
0€

1,605.4
5€

1,659.8
4€

1,746.7
7€

1,910.3
0€

2,181.7
7€

2,006.4
3€

24775
5€

2,512.9
4€

2,762.7
1€

3,174.9
5€

2,912.8
8 €

3,398.0
3€

3,587.3
7€

5,564.25
€

6,241.54
€

7,267.12
€

7,171.25
€

8,616.71
€

9,029.67
€

10,098.3
2€

10,900.6
8 €

10,992.5
9€

12,018.1
6€

12,957.8
8 €

24.86
%

4.06
%

6.97
%

2.92
%
31.71
%

17.68
%

28.04
%

23.56
%

16.25
%
14.85

%

15.24
%

15.23
%

1.87
%

4.24
%
9.36
%

13.71
%

21.25
%

23.16
%

13.42
%

29.14
%
25.69

%

17.42
%

12.38
%

4.68
%

6.46
%
2.65
%

17.04
%

17.89
%

21.27
%

20.39
%

20.04
%
18.36

%

19.67
%

5.14%

5.03%

4.90%

4.97%

5.08%

5.30%

5.53%

5.63%

5.96%

5.51%

5.17%

4.23%

3.03%

2.95%

2.61%

2.81%

2.93%

2.34%

1.55%

2.19%

3.38%

2.83%

24.94%

4.33%

6.81%

-1.25%

33.45%

19.19%

30.06%

26.38%

18.30%

-12.00%

-14.27%

1.09
%

0.39
%

0.04
%

1.60
%

2.61
%

2.02
%

2.66
%

3.18
%

2.40
%

2.36
%

0.55
%

10.33
%

6.15
%

10.94
%

10.37
%
20.11
%

1.46
%
7.43
%

13.16
%

10.22
%
12.84
%

2.67
%

13.07
%

8.87
%

13.09
%

3.83
%
16.88
%

1.81
%

9.28
%

6.30
%

1.32
%
5.76
%

4.86
%
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2002

2003

2004

2005

2006

2007

2008

2009

2010

2011

2012

21.9
7%
28.3
6%

10.7
4%

4.83
%

15.6
1%

5.48
%

36.5
5%
25.9
4%

14.8
2%

2.10
%

15.8
9%

1.60
%

1.01
%

1.37
%

3.15
%

4.73
%

4.35
%

1.37
%

0.15
%

0.14
%

0.05
%

0.09
%

15.12
%

0.38
%

4.49
%

2.87
%

1.96
%

10.21
%

20.10
%

11.12
%
8.46
%

16.04
%

2.97
%

12.18
%

13.53
%

9.89%

4.92%

7.05%

3.15%

-5.07%

23.33

%

8.35%

12.58

%

10.12
%

98,027.8
2€

125,824.
39¢€

139,341.
42 €

146,077.
85€

168,884.
34 €

178,147.
20 €

113,030.
22 €

142,344,
87€

163,441.
94 €

166,871.
56 €

193,388.
43 €

1,686.4
4€

1,703.4
9€

1,726.8
6€

1,781.1
9€

1,865.3
9€

1,946.5
9€

1,973.1
6€

1,976.1
2€

1,978.8
2€

1,979.8
6€

1,981.5
6€

4,129.6
5€

4,145.1
5€

4,331.3
0€

4,455.5
0€

4,542.8
7€

5,006.6
9€

6,013.1
0€

5,344.6
5€

5,796.9
6€

6,726.5
2€

6,926.4
0€

14,535.8
8 €

16,502.8
7€

18,134.7
8 €

19,026.5
7€

20,367.6
3€

21,009.2
9€

19,945.0
2€

24,598.1
0€

26,651.5
1€

30,005.4
7€

33,043.4
3€

23.57
%
27.34
%

9.37
%

1.69
%

10.89
%

1.13
%

37.92
%
25.79
%

14.68
%

2.05
%

15.80
%

37.08
%
27.98
%

6.25
%

1.97
%

13.65
%

4.73
%

56.65
%
37.05
%

6.36
%

13.94
%
12.92
%

34.14
%
14.82
%

0.85
%

0.08
%
8.56
%

2.33
%

31.49
%
2.61
%

6.47
%

10.49
%
5.77
%

4.53%

4.82%

4.84%

4.80%

4.91%

4.79%

3.88%

4.29%

4.31%

4.10%

4.20%

1.59%
2.27%
2.68%
3.39%
3.23%
2.85%
3.84%
0.3-6%
1.64%
3.16%

2.07%

-23.18%

25.51%

7.86%

1.39%

12.00%

2.56%

-38.90%

26.38%

12.97%

-1.03%

13.54%

0.02
%

1.23
%

1.27
%

0.24
%
1.45
%

1.46
%

2.38
%
0.51
%

1.48
%

3.01
%

1.94
%

13.32
%

1.85
%
1.77
%

0.51
%

1.23
%
7.15
%

15.66
%

10.80
%
6.71
%

12.48
%

0.88
%

10.43
%

11.01
%

7.02
%

1.47
%

3.70
%

0.29
%

8.58
%
23.77
%

6.60
%

9.14
%

7.89
%
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2013

2014

2015

2016

2017

2018

2019

32.1
5%

135
2%

1.38
%

11.7
7%

21.6
1%

4.23
%
31.2
2%

0.06
%

0.03
%

0.05
%

0.32
%

0.93
%

1.94
%

1.55
%

= -1.06%
9.10
%

10.75 10.38
% %
1.28 -0.70%

%

0.69 10.37
% %
280  9.72%

%

- -2.76%
0.02

%
9.64 15.33
% %

255,553.

31€

290,115.

42 €

294,115.

79 €

328,742.

28 €

399,768.

64 €

382,870.

94 €

502,417.

21€

1,982.7
2€

1,983.3
6€

1,984.4
0€

1,990.7
0€

2,009.2
3€

2,048.2
0€

2,079.9
4€

6,295.7
9€

6,972.3
4€

7,061.8
9€

7,110.6
S5€

7,309.8
7€

7,308.6
5€

8,012.8
9€

32,694.5
2€

36,089.8
2€

35,838.0
8 €

39,552.7
4€

43,398.8
1€

42,199.8
6€

48,668.8
7€

32.09
%

13.49
%

1.33
%

11.46
%

20.67
%

6.17
%
29.67
%

41.25
%

2.78
%

0.09
%

11.08
%

18.80
%

4.21
%
21.59
%

33.20
%

3.14
%

2.08
%

1.41
%

11.88
%

1.46
%
15.89
%

4.62%

4.60%

4.54%

4.62%

4.77%

4.66%

4.83%

1.46%

1.62%

0.12%

1.26%

2.13%

2.44%

2.29%

30.24%

11.71%

1.26%

10.38%

19.07%

-6.51%

28.29%

1.39
%

1.56
%

0.07
%

0.93
%

1.17
%

0.49
%

0.72
%

10.42
%
8.98
%

1.16
%

0.56
%
0.66
%

2.40
%
7.18
%

2.48
%
8.62
%

0.82
%
8.99
%

7.44
%

5.08
%
12.75
%
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Arithmetic Average Historical Return

1928-2019 11.57% 3.40% 5.15% 7.22%
1970-2019 11.89% 4.64% 7.39% 9.46%
2010-2019 14.02% 0.52% 4.35% 7.23%

Geometric Average Historical Return

1928-2019 9.71% 3.35% 4.88% 6.96%
1970-2019 10.51% 4.58% 6.99% 9.18%
2010-2019 13.44% 0.51% 4.13% 7.06%
Risk Premium Standard Error
Stocks - T.Bills = Stocks - T.Bonds | Stocks - T.Bills = Stocks - T.Bonds

8.18% 6.43% 2.08% 2.20%

7.26% 4.50% 2.38% 2.73%

13.51% 9.67% 3.85% 4.87%

Risk Premium
Stocks - T.Bills | Stocks - T.Bonds

6.35% 4.83%
5.93% 3.52%
12.93% 9.31%

Arithmetic Average Annual Real Return
1928-2018 8.41% 043%  217% 4.22%
1969-2018 6.88% 0.65%  2.99% 4.97%
2009-2018 11.80% @ -1.15%  0.67% @ 6.41%
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Anexo 1V: Sustento de betas

Date updated: 5-Ene-20
Created by: Aswath Damodaran, adamodar@stern.nyu.edu
What is this data? Beta, Unlevered beta and other risk measures US companies
Home Page: http://www.damodaran.com
Data website: http://www.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home_Page/data.html
Companies in each industry: http://www.stern.nyu.edu/~adamodar/pc/datasets/indname.xls
Variable definitions: http://www.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/variable.htm
YouTube Notes
Video if you are looking for a pure-play beta,

explaining | i.e., a beta for a business, the
estimation = unlevered beta corrected for cash is
choices your best bet. Since even sector betas
and can move over time, | have also
process. reported the average of the this sector
beta across time in the last column.
This number, for obvious reasons, is
less likely to be volatile over time.

Do you want to use marginal or effective tax rates in unlevering betas? Marginal
If marginal tax rate, enter the marginal tax rate to use 25.00%
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https://youtu.be/rxmttgceSjg
https://youtu.be/rxmttgceSjg
https://youtu.be/rxmttgceSjg
https://youtu.be/rxmttgceSjg
https://youtu.be/rxmttgceSjg
https://youtu.be/rxmttgceSjg
https://youtu.be/rxmttgceSjg
mailto:adamodar@stern.nyu.edu?subject=Data%20on%20website
http://www.damodaran.com/
http://www.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/data.html
http://www.stern.nyu.edu/~adamodar/pc/datasets/indname.xls
http://www.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/variable.htm

Unlevered beta corrected for cash -

Over time
Industry Name Numb Bet D/E @ Effecti Unlever | Cash/Fi = Unlever HiLo Standa Standa @ 2015 201 201 201 201 Avera
er of a Ratio ve Tax ed beta rm ed beta | Risk rd rd 6 7 8 9 ge
firms rate value correct deviati  deviati (2015
ed for on of onin -20)
cash equity = operati
ng
income
(last 10
years)
Advertising 47 14 85.08 4.13% 0.88 6.00% 0.93 065 6238 1461 083 07 09 07 08 084
4 % 69 % % 4 1 8 7
Aerospace/Defense 77 12 2428  854% 1.04 3.40% 1.08 048 3874 2026 106 12 09 09 10 106
3 % 19 % % 0 4 9 9
Air Transport 18 1.4 103.43 1847 0.81 4.19% 0.84 041 3174 6212 061 08 07 06 06 0.73
4 % % 10 % % 5 6 7 3
Apparel 51 1.0 4177 1111 0.80 3.16% 0.83 050 5110 1656 08 0.8 07 0.8 07 0.82
6 % % 31 % % 8 1 5 6
Auto & Truck 13 1.1  164.93  5.93% 0.49 6.89% 0.53 050 3502 8839 059 04 03 05 03 048
0 % 15 % % 7 8 9 4
Auto Parts 46 12  50.86 @ 7.25% 0.88 7.44% 0.95 057 5043 4406 114 10 09 09 09 100
1 % 46 % % 8 4 2 7
Bank (Money Center) 7 1.0 177.75 19.36 0.43 23.33% 0.56 0.17 17.74 NA 034 04 04 03 04 042
0 % % 40 % 7 1 2 3
Banks (Regional) 611 05 6292 17.46 0.39 10.69% 0.43 0.15 18.26 NA 037 03 03 03 04 039
7 % % 82 % 6 6 9 0
Beverage (Alcoholic) 21 1.1 3128 6.62% 0.91 0.72% 0.92 0.55  42.46 45.12 089 08 07 11 10 092
3 % 28 % % 2 1 2 5
Beverage (Soft) 34 1.2 1924 4.00% 1.07 2.34% 1.09 066 57.08 882% 098 09 07 06 10 0.92
2 % 76 % 9 8 3 4
Broadcasting 27 12 9845 1331 0.70 4.35% 0.73 043 3265 2753 083 07 07 06 05 0.70
1 % % 13 % % 5 0 5 1
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Brokerage & Investment
Banking
Building Materials

Business & Consumer Services

Cable TV

Chemical (Basic)
Chemical (Diversified)
Chemical (Specialty)
Coal & Related Energy
Computer Services
Computers/Peripherals
Construction Supplies
Diversified

Drugs (Biotechnology)
Drugs (Pharmaceutical)
Education

Electrical Equipment

Electronics (Consumer &
Office)

42

165

14

43

94

22

106

48

44

23

503

267

35

113

20

1.4

1.2

1.0

1.1

13

1.8

1.1

1.4

1.2

1.7

1.3

1.4

1.4

1.3

1.6

14

1.2

268.39
%
32.07
%
30.31
%
60.17
%
61.09
%
78.66
%
28.53
%
79.69
%
44.65
%
15.49
%
40.14
%
31.16
%
14.58
%
14.93
%
33.68
%
21.00
%
20.67
%

12.83
%
16.26
%
8.32%

14.55
%
6.66%
11.89
%
11.01
%
0.97%
8.92%
6.21%
15.82
%
6.68%
0.61%
1.36%
6.56%
3.94%

5.45%

0.48

0.99

0.87

0.77

0.94

1.17

0.94

0.87

0.90

1.57

1.05

1.14

1.29

1.22

1.28

1.25

1.10

14.58%

2.52%

2.95%

1.11%

5.60%

4.06%

3.08%

16.68%

5.42%

4.51%

5.03%

8.99%

6.99%

4.76%

5.47%

4.51%

11.72%

0.57

1.02

0.89

0.78

0.99

1.21

0.96

1.05

0.95

1.64

1.10

1.25

1.39

1.29

1.36

1.31

1.25

0.44
01
0.35
88
0.53
31
0.32
94
0.53
05
0.50
56
0.48
18
0.65
70
0.57
30
0.53
48
0.35
91
0.49
54
0.59
38
0.67
77
0.60
37
0.63
64
0.54
80

27.36
%
30.78
%
43.80
%
25.03
%
51.96
%
35.92
%
48.36
%
54.71
%
45.52
%
50.41
%
29.91
%
38.16
%
67.45
%
77.14
%
37.64
%
53.67
%
62.17
%

43.74
%
58.02
%
25.86
%
33.15
%
77.64
%
38.54
%
25.22
%
312.73
%
10.42
%
25.64
%
34.01
%
23.75
%
39.15
%
6.09%

27.60
%
17.24
%
299.70
%

0.41

0.93

1.00

0.70

0.75

0.99

0.91

0.83

0.99

1.17

1.22

0.70

1.06

0.95

0.95

1.14

1.38

0.4

0.9

0.9

0.8

0.8

1.2

1.0

0.3

1.0

1.2

11

0.7

11

0.9

0.8

1.0

11

0.4

0.8

0.8

0.8

0.6

1.2

0.9

0.6

0.8

0.9

1.0

0.6

1.2

0.9

1.0

1.0

0.9

0.5

0.9

1.0

0.6

0.9

1.7

0.9

1.0

0.9

0.9

0.9

1.0

13

11

0.9

1.0

1.0

0.4

0.9

1.0

0.7

11

14

0.9

0.9

1.0

15

11

11

14

13

11

11

1.2

0.48
0.95
0.95
0.77
0.89
1.33
0.97
0.81
0.96
1.23
1.10
0.91
1.28
1.10
1.05
1.12

1.18
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Electronics (General) 153 1.1 1824 6.65% 1.01 5.46% 1.07 0.50 42.78 27.82 101 09 08 09 09 096

5 % 53 % % 8 3 1 6
Engineering/Construction 54 1.6 39.27 9.44% 1.23 6.88% 1.33 051 3319 1479 119 10 10 11 08 1.09
0 % 05 % % 7 1 3 1
Entertainment 107 1.3  20.07  1.93% 1.16 3.57% 1.20 0.68 5557 3442 099 09 09 09 12 1.05
3 % 45 % % 8 7 6 1
Environmental & Waste 82 12 3169 4.14% 1.02 2.25% 1.05 062 4434 1310 094 08 06 07 09 085
Services 7 % 41 % % 2 3 0 6
Farming/Agriculture 31 0.8  62.39  5.91% 0.61 2.98% 0.63 049 4688 2514 058 0.7 06 05 05 0.61
9 % 56 % % 7 2 6 0
Financial Svcs. (Non-bank & 232 0.7 88221 1442 0.10 2.14% 0.10 0.27 2570  51.97 006 00 00 00 00 0.07
Insurance) 3 % % 50 % % 6 7 7 8
Food Processing 88 0.8 37.38  6.44% 0.68 1.89% 0.70 050 3153 2015 082 07 06 05 06 0.68
8 % 94 % % 4 3 6 1
Food Wholesalers 17 0.8  43.95  7.79% 0.65 0.75% 0.66 047 3158 2035 126 06 09 14 12 1.02
7 % 87 % % 1 3 1 3
Furn/Home Furnishings 35 1.0 4835  8.15% 0.79 3.45% 0.82 046 4338 3240 092 10 06 06 06 0.80
8 % 94 % % 0 9 7 7
Green & Renewable Energy 22 1.0 11264 1.52% 0.58 2.10% 0.59 069 5376 6758 068 08 04 07 08 0.68
7 % 79 % % 4 7 2 0
Healthcare Products 242 10 1325 3.52% 0.95 3.37% 0.98 053 5309 1535 09 09 09 08 10 094
4 % 23 % % 2 2 9 4
Healthcare Support Services 128 1.1 3991 @ 8.26% 0.90 4.81% 0.95 054 4995 2225 091 08 08 08 10 0.90
7 % 14 % % 9 2 2 3
Heathcare Information and 129 1.2 1467 @ 3.84% 1.12 2.70% 1.15 054 5386 3130 084 09 08 08 11 098
Technology 4 % 92 % % 9 3 8 8
Homebuilding 32 0.8 4420 17.02 0.62 6.39% 0.66 039 3655 899 092 08 07 08 07 0380
3 % % 90 % % 1 7 9 2
Hospitals/Healthcare Facilities 36 1.2 130.18 7.50% 0.62 1.18% 0.63 049 4263 2141 059 04 04 05 05 053
2 % 05 % % 4 5 1 5
Hotel/Gaming 65 12 5641 1252 0.89 3.05% 0.91 039 3410 3358 083 06 06 07 07 0.76
6 % % 99 % % 8 7 4 1
Household Products 127 1.0 17.17 5.93% 0.91 2.62% 0.94 060 5091 349% 091 09 06 08 10 0.89
3 % 93 % 1 9 8 0
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Information Services
Insurance (General)
Insurance (Life)
Insurance (Prop/Cas.)
Investments & Asset
Management
Machinery

Metals & Mining

Office Equipment & Services
Oil/Gas (Integrated)
Oil/Gas (Production and
Exploration)

Oil/Gas Distribution
Oilfield Svcs/Equip.
Packaging & Container
Paper/Forest Products
Power

Precious Metals

Publishing & Newspapers

69

19

24

51

192

120

92

22

269

24

136

24

15

52

83

31

1.0

0.7

1.0

0.6

1.0

1.2

1.3

1.6

1.3

14

1.0

1.5

0.9

1.5

0.5

14

1.0

11.89
%
41.41
%
97.50
%
26.36
%
54.41
%
23.86
%
38.21
%
54.88
%
26.82
%
56.39
%
89.69
%
48.65
%
65.94
%
39.45
%
72.51
%
18.37
%
67.57
%

8.34%

16.10
%
14.78
%
14.03
%
7.47%

12.32
%
1.96%

15.29
%
24.54
%
3.70%

5.46%

5.06%

12.18
%
10.41
%
13.27
%
1.75%

8.10%

1.00

0.57

0.62

0.57

0.73

1.06

1.02

1.17

1.08

1.04

0.61

1.16

0.66

1.19

0.37

1.26

0.71

2.70%

4.40%

15.14%

3.86%

15.18%

3.71%

6.27%

6.32%

3.10%

3.51%

1.63%

5.06%

2.29%

5.46%

1.44%

5.31%

6.38%

1.03

0.59

0.73

0.59

0.86

1.10

1.09

1.24

1.12

1.08

0.62

1.22

0.68

1.25

0.38

1.33

0.76

0.45
56
0.27
92
0.22
36
0.22
54
0.31
48
0.42
74
0.66
09
0.43
43
0.35
90
0.64
05
0.44
22
0.58
62
0.38
80
0.47
16
0.22
25
0.72
24
0.46
08

37.80
%
31.00
%
25.13
%
21.71
%
27.88
%
35.39
%
73.25
%
31.28
%
28.62
%
59.37
%
32.66
%
53.50
%
33.14
%
37.37
%
18.49
%
82.64
%
38.18
%

33.78
%
39.83
%
28.47
%
23.86
%
23.41
%
22.55
%
40.45
%
11.34
%
68.87
%
151.87
%
37.58
%
46.21
%
18.69
%
20.52
%
7.96%

69.41
%
8.97%

1.04

0.80

0.75

0.69

0.73

111

0.91

1.00

0.76

0.91

0.67

1.32

0.70

0.59

0.53

1.05

0.88

0.9

0.8

0.9

0.7

0.8

1.2

0.8

1.2

1.3

0.9

0.6

14

0.9

0.8

0.5

1.0

1.0

0.8

0.7

0.8

0.7

0.6

0.9

0.8

1.0

0.9

0.9

0.6

11

0.6

0.8

0.3

11

0.9

0.8

0.6

0.8

0.7

0.8

1.0

0.9

11

1.2

1.0

0.7

1.0

0.5

0.9

0.3

0.9

0.8

1.0

0.6

0.7

0.6

0.8

1.0

11

1.3

1.0

1.0

0.6

1.0

0.7

11

0.3

11

0.9

0.96
0.71
0.78
0.69
0.80
1.07
0.97
1.18
1.09
1.00
0.66
1.20
0.70
0.95
0.40
1.10

0.90
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R.E.IT.

Real Estate (Development)
Real Estate
(General/Diversified)
Real Estate (Operations &
Services)

Recreation

Reinsurance
Restaurant/Dining

Retail (Automotive)
Retail (Building Supply)
Retail (Distributors)
Retail (General)

Retail (Grocery and Food)
Retail (Online)

Retail (Special Lines)
Rubber& Tires

Semiconductor

Semiconductor Equip

234

20

12

57

63

7

26

17

80

18

13

70

89

72

39

0.6

1.2

1.6

0.9

0.9

0.8

0.9

1.3

1.3

1.2

1.1

0.5

1.2

1.0

0.9

1.2

1.2

84.38
%
70.02
%
45.43
%
58.80
%
33.68
%
29.01
%
41.65
%
72.87
%
25.71
%
60.86
%
32.10
%
96.66
%
12.87
%
70.57
%
178.03
%
11.80
%
12.17
%

1.92%

2.19%

6.55%

5.58%

8.21%

17.55
%
6.57%

14.04
%
14.90
%
11.96
%
15.49
%
12.78
%
2.92%

11.89
%
20.75
%
6.15%

9.71%

0.42

0.81

1.22

0.65

0.72

0.67

0.74

0.86

1.14

0.88

0.92

0.34

1.12

0.67

0.42

1.18

1.17

1.60%

9.04%

18.91%

4.13%

4.52%

12.62%

1.40%

0.79%

1.03%

1.74%

2.53%

1.26%

3.24%

2.41%

7.11%

4.44%

6.54%

0.43

0.89

1.50

0.68

0.75

0.77

0.75

0.87

1.15

0.89

0.95

0.35

1.16

0.69

0.45

1.24

1.25

0.20
33
0.67
07
0.49
90
0.52
26
0.54
29
0.12
87
0.47
42
0.46
55
0.50
42
0.46
62
0.40
77
0.39
84
0.63
93
0.53
13
0.39
18
0.42
76
0.41
06

19.86
%
47.22
%
21.35
%
39.15
%
47.53
%
14.87
%
38.76
%
37.37
%
47.29
%
42.83
%
40.40
%
37.18
%
55.97
%
44.95
%
57.59
%
43.69
%
41.06
%

32.50
%
128.14
%
158.07
%
39.10
%
28.19
%
26.51
%
12.93
%
27.35
%
29.66
%
33.85
%
4.89%

24.49
%
51.02
%
15.50
%
34.80
%
38.45
%
64.99
%

0.43

0.82

1.47

0.89

0.99

1.12

0.74

0.85

1.29

0.81

0.85

0.75

1.39

0.85

0.65

1.17

1.17

0.4

0.9

1.0

0.9

0.7

0.8

0.6

0.7

1.3

0.8

0.9

0.7

15

0.8

11

1.3

1.2

0.4

0.4

1.0

0.6

0.7

0.6

0.6

0.6

11

0.7

0.8

0.4

11

0.7

0.8

11

11

0.4

0.6

0.7

0.8

0.7

0.4

0.7

0.6

0.7

0.8

0.8

0.4

11

0.8

0.6

11

0.9

0.4

0.8

13

0.9

0.8

0.8

0.6

0.7

0.9

0.9

0.7

0.2

13

0.8

0.2

1.2

1.3

0.42
0.77
1.19
0.82
0.80
0.80
0.68
0.75
1.10
0.86
0.86
0.51
1.29
0.79
0.67
1.21

1.19
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Shipbuilding & Marine
Shoe

Software (Entertainment)
Software (Internet)
Software (System &
Application)

Steel

Telecom (Wireless)
Telecom. Equipment
Telecom. Services
Tobacco

Transportation
Transportation (Railroads)
Trucking

Utility (General)

Utility (Water)

Total Market

Total Market (without
financials)

10

11

86

30

363

32

18

91

67

17

18

33

16

17

7053

5878

2.1

0.8

1.2

1.6

1.2

1.6

1.1

0.8

1.0

1.6

1.3

2.2

1.3

0.2

0.6

11

1.2

55.71
%
8.80%

3.80%

20.41
%
9.67%

46.97
%
131.19
%
17.22
%
79.19
%
28.56
%
54.23
%
26.24
%
57.88
%
66.95
%
35.75
%
58.00
%
31.60
%

4.89%

13.98
%
2.58%

1.23%

2.60%

9.25%

5.89%

4.31%

4.17%

11.48
%
12.76
%
12.24
%
16.73
%
13.45
%
10.01
%
7.32
%
5.81
%

1.53

0.81

1.25

1.45

1.12

1.20

0.58

0.79

0.66

1.38

0.93

1.87

0.96

0.19

0.54

0.79

0.98

2.44%

2.30%

2.58%

3.49%

2.93%

6.89%

3.49%

5.25%

1.35%

2.98%

3.08%

1.05%

8.09%

0.35%

4.52%

5.16%

3.43%

1.57

0.83

1.29

1.50

1.15

1.29

0.60

0.84

0.67

1.43

0.96

1.89

1.04

0.19

0.57

0.83

1.01

0.53
19
0.35
98
0.63
60
0.56
71
0.58
18
0.40
28
0.48
04
0.49
03
0.59
33
0.58
37
0.41
59
0.46
32
0.43
43
0.13
56
0.36
39
0.48
06
0.53
23

34.05
%
37.56
%
61.37
%
44.78
%
49.50
%
39.39
%
41.85
%
46.30
%
54.47
%
38.49
%
27.99
%
18.25
%
41.85
%
13.11
%
42.36
%
42.36
%
46.41
%

27.79
%
23.04
%
62.69
%
51.08
%
14.96
%
66.85
%
52.88
%
20.53
%
27.64
%
8.57%

26.78
%
21.11
%
60.25
%
7.31%

18.09
%
16.48
%
16.31
%

0.94

0.82

1.13

1.29

1.06

0.90

0.51

1.20

0.69

0.94

0.77

0.92

0.92

0.42

0.77

0.70

0.87

0.8

0.8

14

13

1.2

0.8

0.6

11

0.5

1.6

11

0.9

1.0

0.3

0.3

0.7

0.9

0.8

0.8

0.9

11

0.9

11

0.5

0.8

0.6

11

0.8

0.6

0.7

0.2

0.4

0.6

0.8

1.0

0.8

0.9

1.2

1.0

15

0.7

0.9

0.7

11

0.8

0.8

0.8

0.2

0.2

0.7

0.9

0.7

0.7

1.2

13

11

1.2

0.7

1.0

0.7

11

0.9

2.0

0.7

0.1

0.3

0.8

1.0

1.00
0.82
1.17
1.29
1.10
1.18
0.63
1.01
0.68
1.24
0.91
1.22
0.88
0.27
0.45
0.74

0.92
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