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RESUMEN

El presente plan de negocio tuvo por objetivo principal: Determinar la
viabilidad de instalar una empresa comercializadora de Purificadores de agua
a base de ozono en la ciudad de Chiclayo, mismo que dio origen al problema

visto en la necesidad de mercado.

El plan de negocio fue elaborado con una metodologia basada en una guia
de fuentes primarias y fuentes secundarias con la formulacién de una encuesta
que se realiz6 a las familias del sector socioeconémico A, BY C de la urb. Santa
victoria, con el objetivo de determinar el grado de conocimiento, aceptacion y
disponibilidad de pago que tienen dichas familias sobre los purificadores de
agua a base de ozono. Gracias a esta encuesta se permiti6 identificar el
mercado potencial y objetivo, debido a que logré concluir que un 21% de
personas habian comprado los productos porque se preocupaban por llevar un
estilo de vida saludable pero tenian problemas con ellos. También se logré
concluir que el 93% de personas no conocian los purificadores de agua pero
estaban dispuestos a pagar por ellos luego de comprobar la pureza del agua
después de utilizar los purificadores, y esto lo decidian por la misma razén que

se preocupaban por su bienestar propio y de su familia.

Por otro lado en el transcurso del desarrollo del plan de negocio luego de
realizar el analisis de viabilidad de todos los planes (estratégico, mercado,
operacional, organizacional y econémico financiero) se tuvo como conclusiéon
que el proyecto efectivamente es viable muy aparte de la demanda potencial
existente y la capacidad que tiene la empresa a abastecer dicha demanda
misma que se comprobo al desarrollar los planes, el proyecto tuvo un VAN (e)
de s/. 6010.00 y un TIR (e) de 19% mismo que es mayor al costo de

oportunidad de capital que es el 13% lo que significa que se acepta el proyecto.

PALABRAS CLAVES: Plan de negocio, purificadores de agua, ozono, salud,

agua



ABSTRACT

This business plan had as main objective: To determine the feasibility of
developing a business plan that has as its value proposition to implement a
business model based on a program aimed at the reduction of diseases caused
by water pollution social approach in people, giving rise to the same problems
seen in the market need. The business plan was developed with a methodology
based on guidance from primary sources and secondary sources with the
formulation of a survey that families of socioeconomic sector A, B and C of the
urb. was performed. Holy victory, with the aim of determining the level of
awareness, acceptance and willingness to pay to have these families about
water purifiers with ozone. Thanks to this survey identified the potential and
target market, because it was able to conclude that 21% of people had bought
the products that worried about carry a healthy lifestyle but they had problems
with them. also able to conclude that 93% of people did not know the water
purifiers but they were willing to pay for them after checking the purity of water
after using purifiers, and this is decided by the same token they cared for their
welfare himself and his family. On the other hand in the course of developing
the business plan after conducting feasibility analysis of all the plans (strategic,
market, operational, organizational and economic financial) was held at the
conclusion that the project is actually feasible quite apart from demand
existing potential and the ability of the company to supply that same claim was
verified by developing the plans, the project had an VANE (e) s /. 6010.00 and
an TIR (e) of 19% which is higher than the same opportunity cost of capital is

13% which means that the project is accepted.

KEYWORDS: Business plan, water purifiers , ozone, health, water
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1. INTRODUCCION

El agua contaminada es uno de los problemas originados a nivel mundial
dado que contiene agentes patogenos (microorganismo infeccioso) que se
encuentran en la misma sustancia que aparentemente esta limpia pero que al
ser expuesta al medio ambiente se contamina por diferentes factores tales

como desastres naturales, residuos soélidos, etc.

Llamamos agentes patdgenos a los microorganismos infecciosos que se
encuentran en el agua, estos a su vez son de diferentes tipos, bacterias, virus,
hongos y algas quienes contaminan el agua provocando el surgimiento de
diferentes enfermedades transmitidas por su consumo; como el célera, la
fiebre tifoidea, diarreas, hepatitis A y disenteria que surgen a causa de la
pobreza, aumentos de residuos solidos, cambio climatico y desastres naturales
mayormente en los sectores urbanos en diferentes paises; estos a su vez han
ocasionado un alto porcentaje de muertes a causa de estas enfermedades.
Segun el estudio de la organizacién mundial de la salud (OMS), hasta 1990
tanto las enfermedades relacionadas con el agua de bebida, como la
disposicion del agua servida y excreta se encuentran entre las tres principales
causas de muerte en el mundo. Cada afio, casi 1500 millones de personas
padecen estas enfermedades mortales propagadas por el agua, asi como
también mas de 9 millones de personas mueren cada afio en el mundo a causa
del agua contaminada. Eso equivale a 25000 personas por dia, muchos de las

cuales son ninos menores de 5 anos de edad.

Asimismo la ONU proyecta que para el afilo 2025 méas de dos tercios de la
poblaciéon global vivirAn en paises con ciertos problemas de carecia de
suministro de agua limpia debido a los aumento de poblacién, aumentos de
residuos municipales y agricolas, aguas de desagiie y productos derivados de
la industria ademés de los efectos climaticos globales y desequilibrio

ecolbgicos que comprometen mas aun a la calidad de agua.
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A causa de estos problemas, como son: la consecuencia que tiene el agua
contaminada en la salud humana y la escasez de agua limpia que se tendria a
lo largo del tiempo, se dio una solucion utilizando el cloro como desinfectante
en un proceso de purificacion del agua. El proceso de purificacién de agua
consistia en disolver grandes cantidades de hipoclorito en el agua contaminada
con la finalidad de eliminarse asimismo al eliminar los microrganismo desde
adentro destruyendo su pared celular. Una vez eliminados los
microorganismos en el agua, como se ha disuelto el cloro en grandes
proporciones y ya no hay existencia de microorganismos en el agua, el cloro
que queda en el agua se denomina cloro libre o cloro residual que es el que
llega al consumidor final mediante tuberias largas a lo que comtinmente

conocemos como agua potable.

Con el uso del cloro como desinfectante se frena el crecimiento y
evolucion de enfermedades producidas por microorganismos infecciosos al
eliminarlos del agua mediante un proceso de oxidacién. Sin embargo estos
usos de cloro han traido consecuencias mortales en la salud de las personas,
estudios actuales de los investigadores del colegio de médicos de Wisconsin de
la escuela de salud publica de Harvard asi como también la agencia
internacional para la investigacion del cancer concluyeron al reaccionar el
cloro con las sustancias organicas (nitrégeno, carbono, hidrogeno) se forman

subproductos de desinfeccion llamados trihalometanos.

Los trihalometanos son compuestos formados por hipoclorito y
sustancias organicas que se encuentran en el agua que al oxidar las sustancias
organicas queda en el agua residual clorada en altas o bajas proporciones
dependiendo de la cantidad de cloro que se ha utilizado para desinfectar el
agua, estos a su vez permanecen en el agua en altas o bajas proporciones que
es llevado al consumidor final mediante tuberias de larga distribucion, los
trihalometanos existentes son de diferentes tipos (cloroformo,
bromodiclorometano, diclorobromometano, etc.) y son cancerigenos. Un

estudio realizado por el Consejo para la Calidad del Medio Ambiente de los
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EEUU demostré que el riesgo de cancer de diferentes tipos entre quienes
beben agua clorada es de un 93% mas alto que entre aquellos cuya agua no
contiene cloro. Y recomiendan que la mejor manera de disminuirlos es
hirviendo el agua antes de consumirla ya que el fuego ayuda a descomponer
dichas sustancias toxicas pero no en su totalidad. Otro estudio publicado por
el “American Journal of public Hearth” estima que el consumo prolongado de
agua potable con cloro es el responsable del 9% de todos los cancer de vejiga y

el 15% en el caso de cancer de recto.

Por otro lado tal como hemos visto en los datos obtenidos de los estudios
anteriores mostrados, la relacion entre el cancer y los subproductos resultantes
del tratamiento de agua potable con cloro parece ser mayor a medida que se
aumentan las dosis de cloro, lo que genera un problema en la sociedad porque
todas las personas utilizan el agua clorada para uso doméstico en sus hogares
0 empresas; ya sea para consumo o para desarrollar otras actividades
necesarias desconociendo las consecuencias que tendria al utilizarla sin hervir.
En nuestro pais, El ministerio de la salud en su informe titulado “Fallas del
agua clorada en la salud humana” y SEDAPAL con su articulo titulado “Fallas
y problemas de la desinfecciéon urbanas” manifiestan que el mayor indice de
cancer en las personas a largo plazo es de un 60% producto de dietas, consumo
del tabaco, alcoholismo y la existencia de subproductos en el consumo de agua
sin hervir mostrandose principalmente en zonas urbanas y de extrema pobreza

en el pais.

Sin embargo, EPSEL como empresa de tratamiento de agua potable en
su articulo titulado “La importancia del cloro en la salud humana” afirma que
efectivamente durante el proceso de desinfeccién del agua con cloro se
originan trihalometanos pero en pequefiisimas proporciones debido al estricto
control en la medicion del cloro residual que se obtiene como resultado de la
disolucion del cloro en el agua contaminada teniendo en cuenta su medida a
disolver en base a la cantidad de agua que presente para tratar. Asimismo

segun el doctor José Ventura afirma que el cloro es utilizado en nuestro pais y



18

en la mayor parte de paises del mundo por su bajo costo pero que su uso si
tendria consecuencias en la salud humana a largo plazo debido a la existencia
de estos subproductos asi como también algunos microorganismos que no ha
podido eliminar como son el caso de los virus o algunas bacterias que se
ocultan cuando el agua contiene lodo lo que hace que el cloro no las alcance.
Este problema de la existencia de trihalometanos en el agua, actualmente no
se toma mucha importancia debido a que sus consecuencias se presentan en
un largo plazo como es el cancer futuro que podria tener la persona al ingerir
dicha agua que no ha sido tratada correctamente bajos medidas sanitarias

(establecidas por la OMS en nuestro pais).

1.1.1. Necesidad a satisfacer

La contaminacion que se produce en el agua ha originado que diferentes
estados (paises) y empresas se preocupen por brindar agua de calidad a la
sociedad, es por ello que las empresas de saneamiento de agua potable tiene
un riguroso control de calidad en los procesos de purificacion del agua que es
sometida a varios procesos de purificacion para al final ser enviada desde la
planta de purificacion del agua hacia los diferentes reservorios que se
encuentran en varios distritos con la finalidad de abastecer de agua a la
poblacion con él envié del agua potable mediante tuberias de larga

distribucion.

El agua que sale de la planta de procesamiento es de calidad, sin embargo
luego de conocer los procesos de distribucién del agua potable, podemos
encontrar que existe un problema en los procesos de distribucién del agua
debido a que dicha agua tratada de calidad es contaminada por causa de la
escasa participacion de los estados y empresas en los sistemas de distribucion
del agua que origina como consecuencia la contaminacion del agua por la
ruptura de tuberias del sistema de distribucién, escaso mantenimiento en la

limpieza de cisternas y reservorios, grifos dafiados, etc.
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Por otro lado tal como se ha explicado en el parrafo anterior, el problema
estd en el agua que sale de la planta por las tuberias de distribucién hacia los
reservorios de almacenamiento de agua debido a que dichas tuberias y
reservorios no tienen un riguroso mantenimiento y limpieza por parte de las
instituciones y empresas de saneamiento lo que lleva a que el agua de calidad
se contamine en el traslado que tiene al ser sometido para llegar al consumidor
final. Como una forma de educar a la poblacioén, el estado asi como también los
centros médicos recomendaron que las personas hiervan el agua antes de
tomarla para que mediante el fuego se eliminen cualquier agente patégeno que
se encuentre en el agua. Las personas y empresas decidieron obedecer a las
normas de prevencion y cuidado de la salud que recomendaban las
instituciones del estado y los centros médicos, asi que como obediencia

decidieron hervir el agua antes de tomarla.

Sin embargo luego de analizar los procesos de almacenamiento del agua
hervida en diferentes domicilios, se comprob6 que antes la poblacién
almacenaba el agua en recipientes de vidrio con base cilindrica y no tenian
ningan riesgo de contaminar el agua que iban a consumir porque se les daba
el respectivo mantenimiento y limpieza para que no se originen algas en el
fondo de dichos recipientes, pero en la actualidad con la evolucién de los gustos
y preferencias del cliente se han fabricado los mismos recipientes de vidrio
pero de diferentes formas que ya no son cilindricas sino que ahora tienen en
sus bases diferentes formas tales como pentagonos, hexagonos, etc. Lo que
genera que en dichos vértices que tienen las bases de los recipientes se originen
algas debido a que por dichas zonas ubicadas en las bases de los recipientes
casi el 80% de la poblaciéon no puede limpiar estas zonas y por ende se tiene
como consecuencia la contaminacién en el agua hervida que se encuentra

almacenada en diversos recipientes.

Pero no solamente se genera contaminacion en los recipientes de vidrio
donde almacenan las personas su agua hervida, sino que también hay

contaminaciéon cuando las personas no dan un buen mantenimiento a otros
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recipientes de almacenamiento de agua (tales como tanques, baldes, baldones,
etc.) porque no tienen tiempo o porque en muchos casos observan que los

recipientes aparentemente estan limpios sin embargo no lo estan.

Por otra parte de los niveles socioeconémicos de las personas, las
personas del nivel socioeconémico A, BY C son las que mas se preocupan por
llevar un estilo de vida saludable con el consumo de agua y necesitan un
producto de calidad que purifique el agua a un 100% de inocuidad que brinde
seguridad (el cliente necesita tener un respaldo de alguna institucion de salud
que le asegure que el agua que purifica este tipo de productos sea de calidad e
inocuidad asi como también que el producto tenga garantia ante cualquier falla
y un servicio diferenciado).reduzcan tiempo ( El cliente necesita que el
producto de purificacion del agua este siempre disponible para cuando se
desea consumir purificando el agua al instante para después ser consumida
para la persona, no tardandose todo el tiempo que se gasta cuando se hierve el
agua porque no disponen de mucho tiempo dado que son personas muy
ocupadas) y disminuya sus gastos ( El cliente necesita el producto porque con
el ya no gastaria gas, fosforos, tiempo, etc. para purificar el agua en el hervido

que se le da al colocarla al fuego).

A raiz de esta necesidad muchas empresas comercializadoras de filtros y
purificadores de agua ofrecian los productos purificadores de agua a este tipo
de sectores econémicos con un modelo de negocio basado en un enfoque de
rentabilidad para sus empresas con el ganar - ganar sin buscar el bien comin
lo que origino que se genere cierta incomodidad en el pequefio porcentaje de
personas que compraban este tipo de productos porque las empresas vendian
los productos con una garantia de cambio ante cualquier falla después de
haberles dado el mantenimiento respectivo y haber hecho pasar al cliente por
un proceso de reclamos. Es por ello que la incomodidad del pequeiio
porcentaje de clientes que conocian este tipo de productos y que compraron
los purificadores era que ante cualquier falla que presentaban estos equipos las

empresas demoraban mucho en atender dicha inquietud y a las finales siempre
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les daban mantenimiento de reparacion y nunca les cambiaban los equipos
haciendo uso de la garantia. Por esta razon es que hay la necesidad de cambiar
el modelo de negocio basado en un enfoque ya no de rentabilidad sino en un
enfoque social, que busque el bien comin tanto para el cliente como para la
empresa, que brinde este tipo de productos y servicios de calidad (haciéndoles
seguimientos a los clientes en el servicio post venta) obteniendo como
consecuencia la rentabilidad de la empresa que venda este tipo de productos

por el mayor nimero de demanda de productos que pueda vender.

1.1.2. Formulaciéon del problema

¢Sera viable Instalar una empresa comercializadora de purificadores de

agua a base de ozono en la ciudad de Chiclayo?

1.1.3. Objetivos
1.1.3.1. General

Determinar la viabilidad de instalar una empresa comercializadora de

purificadores de agua a base de ozono en la ciudad de Chiclayo, 2017.

1.1.3.2 Especificos

» Determinar la viabilidad del modelo de negocio.
Determinar la viabilidad de Mercado
Determinar la viabilidad Técnico Operacional

Determinar la viabilidad Organizacional.

YV V V V

Determinar la viabilidad Econ6mica Financiera
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1.1.4. Justificacion del problema

En el presente plan de negocio se pretende determinar la viabilidad de
instalar una empresa de purificadores de agua a base de ozono en la ciudad de
Chiclayo, 2017. Por lo tanto se ofrece un tipo de servicio post-venta de calidad
garantizada que logre fidelizar a los clientes basandose en el seguimiento
respectivo a cada uno de ellos y en el mantenimiento respectivo luego de que
el cliente haya adquirido nuestros productos purificadores de agua en su
domicilio, esta medida se ofrece como la finalidad de no solo poder venderles
el producto (purificadores de agua a base de ozono) sino también lograr su
comodidad y fidelidad con las pruebas de este equipo en sus domicilios, asi
como también el seguimiento respectivo en el servicio post venta ofreciéndoles
como seguro del equipo el mantenimiento respectivo los primeros meses luego
de la compra y la venta del servicio de mantenimiento luego de haber pasado
la garantia del equipo como una especie de garantia extendida de
mantenimiento a un precio bajo para evitar que el equipo tenga fallas.
Asimismo como forma de demostrarles a nuestros clientes porque deben elegir
nuestros productos luego de haberles explicado sus beneficios y ventajas les
mostraremos la garantia del equipo junto con la fidelidad de su
funcionamiento avalada por una certificacion de calidad (del agua que purifica
el equipo) con el certificado de un laboratorio reconocido y las formas de

comprobarlo por su propia cuenta sobre su funcionamiento.

1.1.5. Modelo CANVAS

El modelo de negocio que plantea la empresa AQUAPURE esta basado
en un enfoque social que busca el bien comun en la satisfaccién a nuestros
clientes quienes son los factores principales que dan la rentabilidad de la
empresa, este enfoque se ha tomado debido a que la mayoria de las empresas
se dedican a vender productos con un modelo de negocio basado en un enfoque
de rentabilidad porque se dedican a vender sus productos pero ante una falla

que tengan, siempre demoran en atender dichas fallas y en su mayoria nunca
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hacen respetar el uso de sus garantias, y si fuera el caso de que hagan uso de

ella siempre tardan mucho tiempo en responder a la peticion de los clientes.

Es por ello que la empresa ofrece un tipo de servicio post-venta de calidad
garantizada que se basa en el seguimiento a nuestros clientes y en el
mantenimiento respectivo luego de que el cliente haya adquirido nuestros
productos purificadores de agua en su domicilio, esta medida se ofrece como
la finalidad de no solo poder venderles el producto (purificadores de agua a
base de o0zono) sino también lograr su comodidad y fidelidad con las pruebas
de este equipo en sus domicilios, asi como también el seguimiento respectivo
en el servicio post venta ofreciéndoles como seguro del equipo el
mantenimiento respectivo los primeros meses luego de la compra y la venta
del servicio de mantenimiento luego de haber pasado la garantia del equipo
como una especie de garantia extendida de mantenimiento a un precio bajo

para evitar que el equipo tenga fallas.

Asimismo como forma de demostrarles a nuestros clientes porque deben
elegir nuestros productos luego de haberles explicado sus beneficios y ventajas
les mostraremos la garantia del equipo junto con la fidelidad de su
funcionamiento avalada por una certificacion de calidad (del agua que purifica
el equipo) con el certificado de un laboratorio reconocido y las formas de

comprobarlo por su propia cuenta sobre su funcionamiento.



Tabla 1
Modelo CANVAS de Alexander Osterwalder

Costo de funcionamiento
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Compra de | Equipos Familias que viven en
purificadores purificadores con | Seguimiento a los|la urb. Santa victoria
Proveedor .
OzonoCaribe- o Ortotolidina clientes que se preocupan por
Peru SAC Comerc1a1.1zac1on adicional que N llevar un estilo de vida
Asesoramiento | comprueba el | Pagina web saludable
100% de la pureza (MERCADO
Proceso de
o del agua Ferias de salud
Capacitacion
Instituciones Servicio Post vent |
financieras venta garantizado CITAS PEISOTES | Empresas De salud y
COFIDE restaurantes de
Personas .
Facilidades de ) Chiclayo (MERCADO
Intermediario . Pago Redes Sociales POTENCIAL)
BANCO DE| 1"PO
Venta Directa
Tienda Comercial
Péagina web
Pago de personal
Infraestructura
L Ventas
Capacitaciones

Fuente: Elaboraci6n Propia
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Desglose del modelo CANVAS
A. Alianzas

> Proveedor:

Ozono caribe Pert ubicada en la calle mercedes inda cochea N°

280 — Los Olivos, Lima — Pera.

> Instituciones financieras:

Se necesita de un capital inicial, para iniciar la constitucion de la
empresa, para la cual se necesita del financiamiento de instituciones
financieras o programas que financian proyectos, que brindan varios
productos y servicios especiales para los que recién inician una
empresa. La entidad que financiara el plan de negocio sera COFIDE
quien cuenta con programas para financiar proyectos con un capital de
hasta 200000, Esta entidad tiene como intermediario el banco de

crédito del Pert1.

B. Procesos:

» Compra de purificadores
En este punto se analiz6 el mercado y se optd por adquirir los
purificadores de agua a empresas de la capital (LIMA-
OZONOCARIBE), puesto que la oferta es amplia, contando con una

variedad de opciones de acuerdo a las necesidades del publico objetivo.

» Comercializaciéon
Adquiridos ya los equipos para iniciar las operaciones en el
mercado chiclayano, se negociara con empresas interesadas en optar
por el producto, ademas de los hogares cuyos integrantes se rijan bajo
un estilo de vida saludable y que necesitan un producto que le permita

ahorrar tiempo y dinero.
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» Asesoramiento
Lo importante de la organizacion es crear una fidelizacion en sus
clientes, es asi que se tendra un contacto directo con los clientes de la
empresa. Resolviendo todas las dudas que presenten acerca del
manejo de los equipos purificadores. Un servicio post- venta
garantizado de calidad como una pieza clave para poder lograr una

estrecha relacion empresa — cliente.

» Proceso de capacitacion
En esta parte se capacitara a los vendedores sobre las ventajas y
beneficios del producto purificador de agua a base de ozono asi como
también sobre las formas de como probar el producto utilizando la
ortotolidina para garantizar su funcionamiento demostrandoles a los

clientes que el producto si funciona.

C. Recursos clave:

» Personas
Socios
Colaboradores de la empresa

Proveedores

» Equipos Purificadores
Son todos los equipos purificadores de agua a base de ozono que
la empresa va a adquirir para la comercializacion de los mismos. Estos

equipos seran de diferente material: Acero, acrilico e industrial.

D. Propuesta de valor:
> Equipos purificadores con ortotolidina que comprueba el
100% de pureza del agua

La ortotolidina es una sustancia que mide el nivel de cloro residual

que se encuentra en presente en el agua, asi como también permite dar
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a conocer la presencia de agentes patogenos en el agua. Nuestros
equipos purificadores de agua a base de ozono se diferencian del de los
demas precisamente por esta sustancia adicional al producto que viene
en un gotero junto con el producto como valor agregado para demostrar
el nivel de cloro residual en el agua mediante pruebas. Con esta
sustancia, los vendedores de la empresa demostraran mediante pruebas
que el purificador si funciona debido a que dicha prueba consiste en
colocar 3 vasos con diferentes tipos de agua (Agua de tuberia clorada,

agua hervida y agua ozonizada).

Al utilizar la ortotolidina echandole 5 gotitas en casa vaso con agua
se puede ver que en el primer vaso de agua de tuberia clorada, el agua
agarra un color amarillento oscuro. En el segundo vaso si hacemos la
misma prueba con el agua hervida, podemos ver que el agua agarra un
color medio amarillo claro y si lo aplicamos el mismo tratamiento al
tercer vaso que tiene agua ozonizada, podemos ver que el agua se
mantiene con su mismo color transparente y clara. Y esto es porque en
el primer vaso se comprueba que hay existencia de cloro residual y
agentes patogenos en el agua, en el segundo vaso se comprueba que por
mas que el agua este hervida, el cloro no se ha eliminado por completo
y permanece en el agua con los agentes patégenos muertos por el
hervido. Y finalmente podemos se puede observar que en el agua
ozonizada no hay existencia de cloro residual ni de agentes patégenos
debido a que el ozono a eliminado por completo todo este mal que
infecta al agua. De esta manera podemos el vendedor puede sustentar y
explicar la utilidad de nuestros productos porque ademaés de ahorrarles
tiempo y dinero también les va a permitir llevar un estilo de vida
saludable.

La ortotolidina se utilizara para comprobar el grado de pureza del

agua mediante pruebas rapidas.
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»  Manual instructivo

Dentro del manual instructivo se encontrara la siguiente
informacion con la finalidad de brindar al cliente un documento
capaz de resolver cualquier duda sobre el funcionamiento del equipo
asi como también brindarle informacion para comunicarse con la
empresa en caso de alguna insatisfaccion sobre el producto. Los
puntos importantes a encontrar en el manual son: Beneficios del
ozono, usos del ozono en el hogar, variedad de productos de la

empresa, manual de uso y teléfonos y pagina web de la empresa.

» Servicio post venta garantizado

Basado en el seguimiento a nuestros clientes y en el
mantenimiento respectivo luego de que el cliente haya adquirido
nuestros productos purificadores de agua en su domicilio, esta medida
se ofrece como la finalidad de no solo poder venderles el producto
(purificadores de agua a base de ozono) sino también lograr su
comodidad y fidelidad con las pruebas de este equipo en sus
domicilios, asi como también el seguimiento respectivo en el servicio
post venta ofreciéndoles como seguro del equipo el mantenimiento
respectivo los primeros meses luego de la compra y la venta del servicio
de mantenimiento luego de haber pasado la garantia del equipo como
una especie de garantia extendida de mantenimiento a un precio bajo

para evitar que el equipo tenga fallas.

Asimismo como forma de demostrarles a nuestros clientes
porque deben elegir nuestros productos luego de haberles explicado
sus beneficios y ventajas les mostraremos la garantia del equipo junto
con la fidelidad de su funcionamiento avalada por una certificacion de
calidad (del agua que purifica el equipo) con el certificado de un
laboratorio reconocido y las formas de comprobarlo por su propia

cuenta sobre su funcionamiento.
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» Certificacion de calidad
Permitira avalar al funcionamiento del equipo purificador en sus

respectivas pruebas domiciliarias al medir la calidad de su agua.

» Asesoramiento continuo
Rescatando uno de los puntos clave para la satisfaccion de los
clientes esta la accesibilidad que se tiene de la empresa hacia los
clientes. Es asi que la futura empresa estara disponible para atender
todas las necesidades que presenten sus clientes, de manera que se
presentara como una empresa preocupada por la calidad de servicio

que brinda.

» Facilidades de pago
Este tal vez sera el mayor punto en el que dara énfasis la empresa
pues muchas veces los clientes no cuentan con el presupuesto como
para abonar en una sola cuota el precio de los equipos, es asi que se
firmar4 un contrato de servicio en el que el cliente se comprometa a
cancelar de manera mensual por las maquinas, generando asi una

mayor confianza.

E. Relacion con clientes
> Pagina web:

En un previo analisis que se realiz6 a la competencia que se ubica
en la ciudad de Chiclayo se observd que esta cuenta con una pagina en
la que mantiene contacto con sus clientes. Es asi que nuestra empresa
también contara con ello, ademas de tener una persona encargada de

manera perenne.

> Ferias de salud:
Participar y poder ganar experiencia, ser reconocidos en otros

mercados, poder relacionarnos con otras empresas que sean nuestra
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competencia y sobretodo poder tener contacto directo con clientes

potenciales.

> Ventas personales:
La empresa ird a los hogares de los clientes, una vez que ellos
realicen la llamada, pues es importante generar una comodidad para

que cuenten con todas las facilidades.

> Redes sociales:
Informar de lo que sucede con nuestro producto, empresa, notas

de interés, preparacion que se puede hacer con nuestro producto.

F. Segmentacion de clientes
» Personas con un estilo de vida saludable

Hombres y mujeres de 36 afios a mas que viven en la urbanizacion
santa victoria de nivel socioeconémico A,B Y C que se preocupan por
llevar un estilo de vida saludable, que buscan su bienestar y el de los
miembros de su hogar, que desean productos que les productos que les

permitan ahorrar tiempo y dinero.

> Empresas (mercado potencial)

Las empresas tenemos como mercado potencial a quienes a futuro
podemos venderles nuestros productos purificadores industriales
debido, especificamente a restaurantes y centros de salud que son los
dos tipos de empresas que mas interactian directamente en el bienestar
de la persona y necesitan un producto de calidad para garantizar el

servicio que brindan permitiéndoles ahorrar costos y dinero.
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G. Canales:

> Venta directa

La empresa tendra contacto directo con el cliente a través de
nuestros vendedores quienes sera los voceros de nuestros productos en

el puerta a puerta y quienes daran la credibilidad y garantia del servicio
brindado.

> Tienda comercial:

Que se ubicara en los puntos de venta estratégicos evaluando
diferentes factores tales como el namero de personas que transitan por
dicha tienda, el tipo de nivel socioeconémico de dichas personas, el

estilo de vida de dichas personas, etc.

> Pagina web:
Previamente se mencionoé sobre ese punto que con el avance de la
tecnologia sera una estrategia para tener contacto con un publico cada

vez mas conectado a la red.

H. Costos
Pago de personal, pago de los productos a comercializar, alquiler de

infraestructura, costos de mantenimiento, costos intangibles.

I. Ingresos:

> Ventas:
Las fuentes de ingreso serian las ventas de los equipos
purificadores de agua a base de 0zono y el mantenimiento brindado a
los equipos dependiendo del periodo estimado por la empresa en

coordinacion con el cliente luego de la garantia.
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II. MARCO TEORICO
2.1. Antecedentes

Mejia, D. (2010). Plan de negocios para la comercializacion de
purificadores de agua en la ciudad de Santo Domingo. Pontificia Universidad
Catolica del Ecuador. Santo Domingo. En donde llegaron a las siguientes
conclusiones: “El primer argumento con el cual se debe iniciar la campana de
promocion de los equipos de purificacion de agua a base de ozono es aquel
donde se indique que el tomar agua para conservar la salud de la familia, se
garantizara que la calidad de agua que se procesa a través de los equipos que
promueve la empresa, es la 6ptima hoy en dia”. “Un aspecto que permitira
posesionar la idea de que cada hogar de Santo Domingo debe contar con un
equipo purificador de agua a base de ozono son los beneficios colaterales que
ofrece el agua que es tratada con ozono; ya que es un elemento bactericida,
germicida y fungicida; que en estado concentrado puede curar heridas
externas de piel, tomando agua concentrada con ozono puede eliminar
bacterias patégenas para el intestino, e inclusive ayudar para casos de personas
con gastritis o disenteria”. “Una ventaja a ser resaltada para la empresa en
formacioén es que dispone de una linea directa de abastecimiento de equipos
purificadores de agua con base de ozono y sus respectivos repuestos, a precios
muy competitivos; los cuales vienen de linea directa de comercializacién con
una fabrica de un pais vecino; abaratando costos en transporte, aranceles y

pago de aduanas”.

Cruz, L., Guardado, J. & Renderos, J. (2012). Plan de negocios para la
creacion de una empresa productora y comercializadora de agua purificada
y envasada en el area Metropolitana de san salvador. (Tesis de Titulacion).
Universidad de el Salvador. San Salvador. En donde se llegb a las siguientes
conclusiones: “Los factores que los clientes toman en cuenta al momento de
adquirir el producto son: la calidad, precio, el sabor y marca. La presentacion
que mas se distribuye en la industria de agua purificada y envasada es la bolsa

de 500 ml, seguida de la botella de /2 litro. La falta de publicidad y promocién
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son las principales limitantes de la industria; ya que no permite el
conocimiento del producto que se ofrece. La industria no cuenta con los
principales planes estratégicos de comercializacion, produccion y financiero,

los cuales le ayude al buen funcionamiento de la empresa”.

Torres, M. (2010). En su tesis Creacion de una empresa purificadora de
agua natural proveniente del yacimiento en la vereda Agua blanca,
Floridablanca. Universidad Industrial de Santander. Bucaramanga. En donde
se llegd a las siguientes conclusiones: “El agua de alta calidad que necesita el
mercado objetivo, es un agua enriquecida con oxigeno, de excelente imagen y
en presentacion de 600 ml.”. “La viabilidad comercial del proyecto es un
hecho, ya que se sustenta bajo el analisis de una fuente primaria que conforma
la investigacion de mercados realizada para el presente plan de negocios. De
ésta se obtuvo la demanda esperada para el producto “Hidro 2 O” y a partir de
alli se construyo6 el pronostico de ventas”. “La investigacion cientifica fue una
herramienta clave durante el proceso de seleccion del mecanismo mas
adecuado para aumentar la calidad del agua y darle un valor agregado, pues a
partir de esta y de acuerdo a los resultados de la investigacién de mercados se
concluy6 que el lanzamiento de un agua enriquecida con oxigeno es lo méas
apropiado para el mercado objetivo. Ademas, se estableci6 el tratamiento de
purificacion més adecuado para el agua seglin sus caracteristicas asi como el
proceso de inyeccion de oxigeno, con ayuda de las pruebas de laboratorio
realizadas”. “Tener un producto altamente innovador y estrategias de
mercadeo claras son ventajas competitivas que le permitiran a Hidro

Santander S.A.S. mantenerse sostenible en el tiempo”.
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2.2, Definicion de términos basicos
> El ozono

Hidritec (2005), menciona que “el ozono es oxigeno enriquecido,
constando de tres atomos de oxigeno, es inestable y se descompone con cierta
facilidad en oxigeno normal y oxigeno naciente, que es un fuerte oxidante.
Debido a esta caracteristica, actiia con gran eficiencia como desinfectante y se

constituye como el mas serio competidor del cloro”.

> Desinfeccion

Altman, N. (1996), mencion6 que “Es el tratamiento minucioso que se le

da a la materia mediante un proceso de purificaciéon y oxidacion”

> Purificador

I Water (2013), refiere que “un dispositivo de purificacion de agua se
define como aquel dispositivo que elimina los productos quimicos indeseables,
materiales y contaminantes biologicos de la acumulacién en el agua cruda. El
proposito mas importante de los dispositivos de purificacion es para proteger
el agua para el consumo humano, pero también pueden tratar el agua que se
utiliza para la limpieza, las actividades recreativas y los propésitos médicos,

quimicos e industriales”.

» Plan de negocio

Weinberger, K. (2009), menciona que “el plan de negocios es un
documento, escrito de manera clara, precisa y sencilla, que es el resultado de
un proceso de planeacion. Este plan de negocios sirve para guiar un negocio,
porque muestra desde los objetivos que se quieren lograr hasta las actividades
cotidianas que se desarrollaran para alcanzarlos. Lo que busca este documento

es combinar la forma y el contenido”. (p.33)
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> Plan estratégico

Weinberger, K. (2009), menciona que “el plan estratégico de una
empresa comienza con una relacion de las variables que pudieran representar
las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas (FODA), sea para una
empresa en marcha o para una nueva iniciativa empresarial, se comienza con
un listado de las oportunidades y amenazas que fueron identificadas en el
analisis del entorno y en el anélisis de la industria, gracias al estudio o sondeo
del mercado. Luego se presentan las debilidades y las fortalezas de 1a empresa

o del equipo gerencial”.

> Plan de mercado

Weinberger, K. (2009), menciona que “cuando se trata de personas
naturales o individuos, el mercado suele ser segmentado en funcion a variables
como edad, género, nivel de educacion, profesion, lugar de residencia, lugar de
nacimiento, nivel de ingreso, consumo promedio, disposicion de compra,

habitos de consumo, estilos de vida, entre otras”.

> Plan técnico

Weinberger, K. (2009), mencion6 que “los inversionistas saben que si el
empresario no cuenta con la infraestructura adecuada, en una ubicaciéon
conveniente y si no tiene un sistema eficiente de produccién y de distribucion,
es dificil que el negocio sea sostenible, a pesar de las bondades del producto o

servicio”.

> Plan organizacional

Weinberger, K. (2009), menciona que “es muy importante que el
empresario desarrolle el plan de recursos humanos. Las personas son el
elemento clave del éxito empresarial y por ello un recurso humano de calidad

podria significar una ventaja para la empresa”.
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> Plan econémico financiero

Weinberger, K. (2009), menciona que “el plan financiero es sumamente
importante porque permite, determinar los recursos econémicos necesarios
para la realizacion del plan de negocios, determinar los costos totales del
negocio, es decir, los costos de producciéon, ventas y administracion,
determinar el monto de inversion inicial necesario para dar inicio al negocio,
determinar las necesidades de financiamiento, determinar las fuentes de
financiamiento, asi como las ventajas y desventajas de cada alternativa,
proyectar los estados financieros, los cuales serviran para guiar las actividades
de la empresa cuando esté en marcha, evaluar la rentabilidad econémica y

financiera del plan de negocios”.
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III. MATERIALES Y METODOS
3.1. Diseno de investigacion

El plan de negocio es una investigacion no experimental transversal,
porque no manipula ninguna variable, tnicamente son descritas y se realiza en
un momento en el tiempo en el cual se verifican las caracteristicas especificas
del mercado. Es decir, El tipo de estudio aplicado al presente plan de negocio
sera descriptivo con una combinacion de variables cualitativas y cuantitativas
a medir el cual detallara la implementacion del presente plan para la

comercializacion de los purificadores de agua a base de ozono.

3.2. Area y linea de investigacién

El area es de iniciativa empresarial y la linea de investigacién es el

proyecto plan de negocio.

3.3. Poblaciéon, muestra y muestreo

La poblacion estara representado por la totalidad de las personas que
viven en la Urb. Santa Victoria los cuales alcanzan a 77699 pobladores segin

el censo ultimo del 2011.

Muestra

La muestra fue determinada con ayuda de la siguiente férmula

estadistica:
B Z?pgN
"TEWN -1+ Z%nq
Donde:
Item Valor Significado
n= Tamano de la muestra
Z= 1.96 (Para una seguridad del

95%)
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E= 0.05 Maximo error posible 5%)
p= 0.6 Proporcion esperada 5%
q= 0.4 (1-p)

N = 77699 Poblacion

B (1.96)2(0.6)(0.4)(77699)
~(0.05)2(77699 — 1) + (1.96)2(0.6)(0.4)

= 367

Tras la aplicacion de la formula, se obtiene que la muestra estara

constituida por un total de 367 familias.

Muestreo

El muestreo de este estudio constituird una porcién representativa de la
poblacion considerada. Para el muestreo se aplicara una técnica probabilistica
de tipo aleatoria simple, tomando a los 367 habitantes seleccionados de

manera aleatoria para llevar a cabo la investigacion.

3.4. Operacionalizacion de variables

Tabla 2

Operacionalizacién de variables del plan de negocio

' DIMENS. | SUB DIMENS. INDICADOR | INSTRUMENTO

E:I(:I;I'endlmle Idea del proyecto Propuestade | Modelo
proy Valor CANVAS
innovacién

ENTORNO o Cadena de Valor
EMPRESARIAL: Analisis = Viabilidad de Porter
< del sector Estratégica del .
ci—)t FODA sector Diamante de
3 : Porter
ﬁ , . Estrategias (Basadas en
é Plan estratégico las estrategias
Fe competitivas) o Matriz SEPTE
N - Cost . Competitividad FODA Cruzado
= ostos y precios Del S Matris EFI
- Diferenciacién el Sector atriz

- Segmento
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| VAR. | DIMENS. SUB DIMENS. INDICADOR | INSTRUMENTO

Ventajas competitivas Matriz EFE
- Misi6n Objetivos, metas Matriz de Perfil
- Vision y estrategias Competitivo
- Valores Genéricas Axiologia de la
- Objetivos empresa
Investigacion de Mercado
mercados: Obietivo
(Demanda/Oferta, ) Metodologias de
; -Ingresos . .2
Mercado Consumidor, investigacion de
o -Gastos
Mercado Competitivo, . mercados
- Otras variables
Mercado productos
. de mercado
sustitutos)
Plan de marketing Descripciones:
Estratégico: ) (leel o Matriz de
-Segmentacion de socioeconomico oo e
mercado. / estilos de vida, &
-Mercado Objetivo ubicacion)
-(Factores
Mercado productos criticos de éxito) Metod‘ologEas de
. Ventaja investigacion de
complementarios o
Competitiva a mercados
o desarrollar
9{1 Objetivos, metas
%4) Plan de; Marketing y estrategias de Mezcla comercial
] Operativo corto, mediano
S y largo plazo
5 Producto
= .. . (Definicidn, Plan de Marketing
Plan de Posicionamiento . . )
precio, demanda y posicionamiento
objetivo, 4PS).
Plan técnico Producto y procesos -Objetivos, Matriz de
operacional metas y Localizacion
Calidad y su control estrategias.
-Ubicacion
. Ficha técnica
< Mano de obra Requerimientos = producto y
% operaciones técnicos del diagrama de flujo
5 producto para el de procesos
§ Capacidad de negocio satisfactor de la )
5| necesidad Disposicion: Area
% Cadena de suministros y de trabajo

logistica integral: Flujo Tecnologia de
materiales, flujo los

informacion, flujo dinero, procesos/operac Mapeo
flujo conocimiento iones logisticos

procesos
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DIMENS. SUB DIMENS. INDICADOR | INSTRUMENTO

OPERACIONAL

Plan técnico
operacional

Fiabilidad,
mantenimiento y

tecnologia del servicio

Producto y procesos

Calidad y su control

Mano de obra

operaciones

de

Capacidad de negocio

Cadena de suministros y

logistica integral:
materiales,

Flujo
flujo

informacion, flujo dinero,

flujo conocimiento

Fiabilidad,

mantenimiento y

tecnologia del servicio

Indicadores del
producto del
proceso

Condiciones de
trabajo,
capacidad
técnica 0
instalada

Plan de
aprovisionamie
nto:
Proveedores,
compras,
inventarios,
almacenes.
-Objetivos,
metas y
estrategias.
-Ubicacién

Requerimientos
técnicos del
producto para el
satisfactor de la
necesidad

Tecnologia de
los
procesos/operac
iones

Indicadores del
producto del
proceso

Condiciones de
trabajo,
capacidad
técnica 0
instalada

Mantenimiento
preventivo o
correctivo

Matriz de
Localizacion

Ficha técnica
producto y

diagrama de flujo
de procesos

Disposicion: Area

de trabajo

Mapeo
logisticos

Procesos

Mantenimiento
preventivo o
correctivo
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DIMENS. SUB DIMENS. INDICADOR | INSTRUMENTO

Plan de
aprovisionamie
nto:
Proveedores,
compras,
inventarios,
almacenes.
Plan de Disefio organizacional -Objetivos: Organigrama
organizacion Metas y
estrategias
Por producto o

= por proceso
Z Estructura Organica -Funcional o Reclutamiento,
% matricial Seleccidn,
ﬁ Capital Humano -Indicadores: Integracion,
— Gestion del Medicion,
5 talento humano, Desempeiio,
E motivos y Politica de
) motivaciones incentivos,
Delegacion
Reconocimiento
Constitucion de la
empresa
Plan econ6mico Disefio econémico y -Objetivos y Balance de
y Financiero financiero metas apertura
estratégicas
§ Estimacion de costos y -Costos del Presupuestos,
=
5 presupuestos de proyecto estado de GG y
5 operaciones -Capital de perdidas
> trabajo proyectados
=) operativo Flujo de caja
P Evaluaciéon econémicay  -Viabilidad VAN E/F, TIR E/F
5 financiera Y B/C
E Periodo
o Recuperacion del
% capital CAUE
Q -Analisis de Apalancamiento
= sensibilidad y de operativo y
riesgo financiero, Punto

de equilibrio
Fuente: Elaboracion Propia
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3.5. Métodos, técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Para la presente investigacion se realiz6 como técnica a la encuesta y el
analisis documental, los instrumentos fueron el cuestionario y la guia de
analisis de documentos, y el método estadistico Chi cuadrado, que a

continuacion detallaremos:

Instrumentos de recoleccion de datos

El cuestionario: conjunto de preguntas formuladas por escrito a ciertas
personas para que opinen sobre un asunto, es decir a las 367 familias de la Urb.

Santa Victoria.

Guia de analisis de documentos: permite captar informacion
valorativa sobre documentos técnicos y administrativos relacionados con el

objeto motivo de investigacién a través del anéalisis de documentos.

Métodos
Para el analisis de datos se hara uso del método estadistico Chi cuadrado.

Haciendo para ello uso de los programas Excel y SPSS 22.

Técnicas de recoleccion de datos

La encuesta: se formularan preguntas cerradas para conocer las
percepciones los pobladores con respecto a la adquisicion de purificadores de

agua en la Urb. Santa Victoria.

El analisis documental: es aquella informacion que aporta caracter a
la investigacién y que debe ser analizada y teniendo en cuenta la fuente de

dicha informacion.
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4.1. Plan estratégico

4.1.1.

Analisis del micro-entorno
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Para desarrollar este analisis se aplicara la herramienta de cadena de

valor, que se muestra a continuacién en la tabla 3:

Tabla 3

Cadena de valor

INFRAESTRUCTURA:
+ Instalaciones de la empresa

RECURSOS HUMANOS:

+ Personal capacitado para desempefiar las labores tanto de oficina como de planta

TECNOLOGIA:
+ Equipos actualizados anualmente

ADQUISICIONES:
* Maquinaria
Operaciones: Logistica externa:

Logistica de + Controldela | Logistica Interna: | .

entrega: calidad de los L *+ Servicio

+ Asociaciones |  equipos. Recepciondela | * Comercializacion post
con + Regimenes de mercaderia de equipos venta
empresas calidad. optima en purificadores de | .
distribuidoras | « Control de almacén de la aguaabasede |~ BUMIENO

+ Equipos proceso de empresa 02010 al cliente

venta. AQUAPURE

Fuente: Elaboracion Propia

Las actividades primarias

Logistica de entrega

Nuestros proveedores seran las empresas limenas distribuidoras de

purificadores de agua que cumplan con los requisitos exigidos por nuestra

empresa como son estandares de calidad en sus productos, disefio del envase
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de los productos con las caracteristicas de forma de envase que demanda el
mercado, puntualidad en la entrega y en el proceso de reclamos,
cumplimiento del certificado de garantia que ofrecen ante cualquier falla. Si
dichas empresas proveedoras cumplen con lo exigido por nuestra empresa

ellas seran las que nos entregaran los equipos listos para su venta.

A las empresas que cumplan con los puntos senalado por nuestra
empresa AQUAPURE se le hara firmar una carta de compromiso donde se
comprometera a la entrega puntual de sus productos, asi como también la
rapida solucién ante alguna dificultad que se presente en sus productos,
también se comprometerd a asumir los costos que estos genere ante
cualquier falla de los equipos asumiendo sus costos de traslado del mismo u

otros que se genere.

Operaciones
En el proceso de comercializacién de los productos son las mismas
etapas (Desde la recepcion hasta el traslado e instalacion en los hogares de

los clientes), los cuales detallamos a continuacion:

> Transporte terrestre responsable: este medio de transporte
permitira el traslado de la mercaderia hasta las instalaciones de la empresa

en Optimas condiciones.

> Recepcion en la empresa: Se tendran almacenes adecuados
para mantener los equipos conforme llegaron hasta que son solicitados por

el cliente final.

> Venta directa: Cuando los vendedores de la empresa se dirigen
a los domicilios a ofrecerles nuestros productos a los clientes del mercado
objetivo.

> Instalacion en los hogares: En la empresa habra un encargado
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especificamente de esta tarea que se encargara de mandar personal

(vendedores) para que instale correctamente los equipos y asi prevenir fallas.

> Seguimiento a los clientes luego de haberse concluido la venta

y en el servicio post venta a brindar.

Logistica interna

Cuando los equipos purificadores de agua a base de ozono lleguen a la
empresa, el administrador sera el encargado de verificar que la mercaderia
llegue en 6ptimas condiciones con sus accesorios necesarios para su armado
del mismo, asi como también sera el encargado de verificar la documentacion

que esté presente y la garantia de los productos.

Logistica externa

Una vez que los productos purificadores estén en los almacenes de la
empresa, se procedera a entregarles a los vendedores quienes seran los
voceros de la empresa ante el cliente porque son ellos los que llevaran dichos

productos a venderlos.

Marketing y ventas
> Registrar una base de catdlogos y de actualizacion técnica
permanente a fin de poder asesorar adecuadamente a los clientes en la

compra de equipos o el mantenimiento de los mismos.

> Capacitacion permanente de los asesores comerciales de la
empresa a fin de que puedan ofrecer eficientemente una explicacion de las
bondades de los productos que ofrece la empresa.

> Realizar un cronograma de visitas a domicilio o en sus lugares de

trabajo como demostraciones reales del producto.

> Actualizar los datos de nuestros clientes para que después de
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haber concluido la venta podamos ver la forma de comunicarnos con ellos
para averiguar el grado de satisfaccién y buen trato que se le a brindado al
momento de la venta. De esta manera no solo sabremos la satisfaccion del
cliente, sino también podemos evaluar a nuestros vendedores quienes son los

voceros de nuestra empresa.

Servicio post — venta

la empresa ofrece un tipo de servicio post-venta de calidad garantizada
que se basa en el seguimiento a nuestros clientes y en el mantenimiento
respectivo luego de que el cliente haya adquirido nuestros productos
purificadores de agua en su domicilio, esta medida se ofrece como la finalidad
de no solo poder venderles el producto (purificadores de agua a base de ozono)
sino también lograr su comodidad y fidelidad con las pruebas de este equipo
en sus domicilios, asi como también el seguimiento respectivo en el servicio
post venta ofreciéndoles como seguro del equipo el mantenimiento respectivo
los primeros meses luego de la compra y la venta del servicio de
mantenimiento luego de haber pasado la garantia del equipo como una especie
de garantia extendida de mantenimiento a un precio bajo para evitar que el
equipo tenga fallas. Asimismo como forma de demostrarles a nuestros clientes
porque deben elegir nuestros productos luego de haberles explicado sus
beneficios y ventajas les mostraremos la garantia del equipo junto con la
fidelidad de su funcionamiento avalada por una certificacion de calidad (del
agua que purifica el equipo) con el certificado de un laboratorio reconocido y

las formas de comprobarlo por su propia cuenta sobre su funcionamiento.

Las actividades secundarias
Infraestructura

La empresa contara con una instalacion acorde a los requerimientos del

mercado con las siguientes areas:
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» Zona de acceso
» Zona de comercializacion

» Areas administrativas

Gestion de recursos humanos
En este proceso se necesita de: Gerente General, Vendedores,

encargado de las instalaciones de los purificadores.

Desarrollo de tecnologia

El purificador de agua a base de ozono es lo tltimo en tecnologia para
la desinfeccion del agua pues con el paso del tiempo se ha ido probando
diversos métodos que en muchas veces fueron nulos los resultados. Sin

embargo este producto deja el agua desinfectada y cristalina.

Aprovisionamiento
La empresa necesita de la adquisicion de materiales para la
comercializacion del producto, también llevar el control de los

mantenimientos de los equipos y maquinarias para su conservacion.

4.1.2. Analisis del macroentorno
4.1.2.1. Diamante de porter

Porter indic6 que existen 5 fuerzas que determinan la rentabilidad a
largo plazo de un mercado o de algiin segmento del mercado, por lo cual le
empresa debera evaluar sus objetivos y recursos frente a estas fuerzas que

rigen la competencia global:

A) Amenaza de entrada de nuevos productos

Actualmente el incremento de contaminacion en las aguas de consumo
ha generado que las personas opten por un estilo de vida saludable las cuales

adquieren diferentes filtros y purificadores de agua para limpiar o purificar
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el agua que consumen con la finalidad de tener la seguridad de estar libre de

riesgo ante cualquier enfermedad producida por la contaminacion.

Sin embargo a raiz de la demanda que ejercen este tipo de artefactos
purificadores que comuinmente los compran las empresas de salud y las
familias (del sector A, BY parte de C). Ha originado que ingresen al mercado
diferentes tipos de purificadores de agua como productos innovadores, ya no
como filtros simples sino como purificadores de agua utilizando diferentes
sustancias tales como los purificadores de agua a base de cloro y los
purificadores de agua a base de ozono entre otros. En la actualidad se
encontraron deficiencias en los purificadores de agua a base de cloro y esto
es porque cuando se realizaron las investigaciones sobre los procesos de
purificacion del agua a base de cloro, la organizacién mundial de salud y la
escuela de médicos de Wisconsin encontraron que el cloro produce
trihalometano que afectan la vida de las personas porque son cancerigenos y
los sintomas se originan a largo plazo. Es por esta razén que a raiz de este
problema y de investigaciones se dio como solucién el crear purificadores de
agua a base de ozono como nuevo producto innovador ya que el ozono se

elimina facilmente y no produce trihalometano en el agua.

B) Poder de decision de los proveedores

En cuanto al poder de decision de los proveedores, en la ciudad de Lima
tenemos una amplia gama de proveedores que importan purificadores de
agua y filtros de agua para abastecer los diferentes puntos de venta que se
encuentran en el pais debido a la demanda que ejercen estos equipos. Sin
embargo este incremento de proveedores en la ciudad de lima ha ocasionado
que el poder de negociacion de los proveedores sea bajo debido a la existencia
de una gran oferta que le permite al cliente poder negociar los equipos
purificadores con quien mejor le parezca dandole la facilidad de elegir la
mejor opcion lo cual le permite evaluar al proveedor que mejor atienda sus

expectativas brindandole mayor facilidades. Esto a la oferta le dificulta
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porque tiene que adecuar sus estrategias para seguir compitiendo con los
demaés proveedores para permanecer en el mercado lo cual beneficia mucho

a la demanda.

C) Rivalidad entre los competidores

La rivalidad entre competidores que atienden al mercado chiclayano no
es tan agresiva debido a que son pocas las empresas que venden purificadores
de agua a base de alguna sustancia en particular. Generalmente existen aqui
en el mercado chiclayano empresas que venden filtros de agua simples pero
solo hay una empresa como es ozono rai que recién esta atendiendo a una
parte del mercado chiclayano con la venta de purificadores de agua a base de
ozono como productos mejores que los filtros de agua pero cuyo diseno es

simple sin ninguna forma innovadora del envase.

Segun lo proporcionado por la empresa ozono rai, a continuacion en la
tabla 4 se muestran los precios que la empresa ozono rai oferta al mercado

chiclayano:

Tabla 4

Productos purificadores de agua que ofrece la empresa "Ozonorai”

(s/.)

purificador de
agua con ozono modelo 01 1000
alargado en acero
inoxidable — 180 1/h.
purificador
acrilico precio contado 01 1200
Fuente: Proporcionado por la empresa ozono rai - chiclayo.
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D) Poder de decision de los compradores

El poder de negociacion de los compradores es de rango medio debido
a que como no existe demasiada competencia atendiendo al mercado
chiclayano porque gran parte de la poblacion no posee una muy buena
cultura de salud en las familias, los compradores optarian por no comprar el
purificador de agua porque justificarian su decisién pensando que la solucion
ala contaminacion del agua de consumo seria hirviendo simplemente el agua
sin evaluar los diferentes aspectos (tiempo, gastos, etc.) que se podrian evitar
si en lugar de hervir el agua utilizaras el purificador para que en tan solo 1
minuto obtengas agua purificada. Es por eso que nuestra empresa tendria

que plasmar estrategias para poder negociar con dichos clientes.

E) Amenaza de ingreso de productos sustitutos

Actualmente la tnica existencia de productos sustitutos a los
purificadores de agua serian los filtros de agua porque aparte de ellos atin no

existen otros productos nuevos.

4.1.2.2. Analisis de la matriz SEPTED

Se presentara un analisis de los factores principales del macro entorno
del sector mediante la matriz SEPTED. La siguiente evaluacion incluira los
factores de relevancia para la empresa, y ofrecera una breve descripcion de

los componentes mas pertinentes al sector.

Aspecto social
a) Empleo

Segtin INEI (2014), nos proporciona también datos acerca de la region
Lambayeque sobre su situacion de mercado laboral que durante el afio 2016
fue de un 97.23% proyectandose para el afio 2017 con un 97.47% mostrando

una leve mejoria de 0.24% en la cantidad de personas ocupadas. Asimismo
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producto del aumento de empleo en la regidon, el desempleo en el
Lambayeque ha ido disminuyendo considerablemente al finalizar el 2016 con
un 2.77% proyectandose que para finalizar el afio 2017 hasta llegar a un
2.53%, la poblacién econémicamente activa desocupada disminuya en 0.24%

(ver tabla 5y figura 1)

Tabla 5
Poblacion lambayecana en edad de trabajar segiin condiciones de actividad

(Miles de personas)

condiciéon

de 2008 2009 2010 2011 2016 2017
actividad
total de

poblacion en 876. 903 958.9
edad de | 8311 |850.9 [863.8 |g 890 | 917 |931.33|945.15 | 972.8
trabajar (pet)

poblacion

encono. 604.3 |610.3 |630.8 636. 633.7 636. 648 654.8 1661.4 |668.0 674.7

i 7 2 8 8 7
activa (pea)
612. 633.3 649.5
Ocupada 571.5 |574.4 |604.9 4 610.2 [616.3 |617 5 641.44 . 657.6
20.03

Desocupada 32.8 359 259 |24.3 |23.5 |19.9 |30.3 |21.529|, 18.536 | 17.04
Poblacion

encond. no
activa (no

pea)

233.8 [240.6 | 233 240. 256.2 |267.1 (269 274.4 |280.9 |287.4 203.9

Fuente: INEI — compendio estadistico del pert 2014 - elaboracion propia.
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96.71% 96.97% 97.23% 97.47%
100.00% 69.99 69.67¢ 69.35
80.00% 70-32¢
60.00% 2947 29.729 29.97%
40.00% 29% .03% T7% 2.53%
20.00%

0.00%
2014 2015 2016 2017

® Poblacion economicamente activa (PEA)
® Ocupada
® Desocupada
Poblacion economicamente no activa (NO PEA)

Figura 1 Porcentaje del total de la poblacion lambayecana en edad de trabajar

Fuente: INEI — compendio estadistico del Perti 2014 - elaboracion propia.

b) Pobreza y extrema pobreza

Para analizar la pobreza en el Pert se ha creido conveniente resaltar la
pobreza en la costa nacional del pais sub dividiéndola de igual manera por
ambito rural y Ambito urbano debido a que la region Lambayeque pertenece
a la costa del pais (ver figura n° 2) y es en Lambayeque donde se localizara el
mercado objetivo para el proyecto de inversion. Este analisis lo enfocaremos
de esta forma porque se sustenta con el analisis del punto anterior (analisis

de la poblacion lambayecana segiin condicion de actividad — pea ocupada).

0.21%
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Figura 2 Porcentaje de poblacion de la costa nacional en situacién de pobreza

monetaria (Ambito rural vs &mbito urbano)

Fuente: INEI — compendio estadistico del Perti 2014 - elaboracion propia.

Por el area de residencia, la incidencia de la pobreza extrema presenta
diferencias muy marcadas. En el 2015, en el &mbito rural afecto al 9.7% de la
poblacion total de pais y en el area urbana solo al 0.23%. Asimismo se
proyect6 que al finalizar el 2016, la extrema pobreza monetaria en el &mbito
rural del pais disminuyo hasta llegar a 6.7% mientras que en el dmbito
urbano la extrema pobreza monetaria tuvo una disminucién hasta llegar el
0.10% de la poblacion nacional en situacion de pobreza monetaria. (Ver

figura n°3).
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Figura 3 Porcentaje de poblaciéon nacional en extrema pobreza monetaria
(dmbito urbano vs ambito rural)

Fuente: INEI — compendio estadistico del Perti 2014 - elaboracion propia.

Por otra parte dicha disminucion de extrema pobreza monetaria en el
Pert que representa a la extrema pobreza monetaria total de cada region en
conjunto, se ha creido conveniente resaltar la extrema pobreza en la costa
nacional del pais sub dividiéndola de igual manera por &mbito rural y &mbito
urbano debido a que la region Lambayeque pertenece a la costa del paisy es
en Lambayeque donde se localizara el mercado objetivo para el proyecto de
inversion. Este analisis lo enfocaremos de esta forma porque se sustenta con
el analisis del punto anterior (anéalisis de la poblacion lambayecana segin

condicién de actividad — pea ocupada).
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Figura 4 Porcentaje de poblacion de la costa nacional en situaciéon de pobreza

monetaria (Ambito urbano vs &mbito rural)

Fuente: INEI — compendio estadistico del Perti 2014 - elaboracion propia.

Aspecto econémico

Segun la informacion brindada por INEI (2014), la evolucion que ha
tenido el PBI de la region Lambayeque que aporta al crecimiento del PBI
nacional se puede decir que el crecimiento real de la economia lambayecana
correspondiente al 2016 es de 2.34% aumentando en 0.02% y 0.04% en
comparacién con los afios 2015 y 2014 (ver tabla 6 y figura n° 5), esto es
debido a la evolucion del sector agropecuario y pesquero quienes son los

principales promotores de dicho crecimiento.
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Tabla 6
Proyeccion del PBI de Lambayeque

A precios constantes del 2007 (miles de nuevos soles)

total % de PBI
Lambayeque PBI — per
mensual F .
Lambayeque capita
1 2007 6880024.4 319693314 2.15% 5858 0.09%
2 2008 7513144.3 348922543 2.15% 6337 0.08%
3 2009 7019324.5 352584491 2.25% 6618 0.08%
4 2010 8482384.6 382380103 2.22% 7024 0.08%
5 2011 8945220.1 407051337 2.20% 7341 0.08%
6 2012 9783563 431273342 2.27% 7959 0.08%
7 2013 10274275.2 456102454 2.25% 8286 0.08%
8 2014 4499878.31 2.30% 8668 0.19%
9 2015 5062360.31 2.32% 9069 0.18%
10 2016 5624842.31 2.34% 9471 0.17%
11 2017 6187324.31 2.36% 9873 0.16%

Fuente: INEI 2014 — sistema de informacion regional para la toma de decisiones.

2.40%
2.35%
2.30%
2.25%
2.20%
2.15%
2.10%
2.05%
2.00%

Figura 5 Proyeccion PBI de Lambayeque

Fuente: INEI 2014 — sistema de informacion regional para la toma de decisiones - elaboracion

propia.

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
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Sin embargo se puede decir que del total del PBI lambayecano con el
que cuenta en el 2016 (2.34%), el factor de produccion por persona de
Lambayeque o PBI per capita de dicha region en el presente afio es de 0.17%
con un valor de 9471 nuevos soles, lo que en comparacion con los anos
anteriores fueron de 0.18% con 9069 nuevos soles y 0.19% con 8668 nuevos

soles en los afios 2015 y 2014. (Ver tabla 6).

Aspecto demografico

En el presente cuadro se observa la data de la poblacion del
departamento de Lambayeque el cual indica un gran nimero de poblacion
de entre 15 a 64 afios a diferencia de las otras edades. Este es un punto muy
a favor para la futura empresa pues los clientes potenciales se encuentran
segun ese rango de edad, ya que son personas que se enfocan por el lado del

cuidado de la salud, estan informados del pro y el contra de ello. (Ver tabla

n°?7y)

Tabla 7
Poblacioén total por sexo y grandes grupos de edad de la region Lambayeque,

2014

poblacion Hombre Mujer

total 0-14 15-64 65 a 0-14 15-64 65 a
mas mas
1250349 175400 391215 40957 169415 426525 46837

Fuente: INEI 2014 sistema de informacion regional para la toma de decisiones.

Aspecto tecnologico
En el aspecto tecnoldgico podemos incluir a las telecomunicaciones que

seran pieza clave en el marketing de la empresa. Segin INEI (2014)
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Tabla 8

Principales servicios de acceso a comunicacion por correo y cabina publica

de internet - Lambayeque

region 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013
Lambayeq

ue

oficinas de 5 5 6 10 12 9 4

correo

cabinas 600 2599 2473 1751 1678 731 643

publicas de

internet

Fuente: instituto nacional de estadistica aplicada- registros nacional de INEI 2014

Ademas con respecto a proyectos relacionados con el agua es
importante resaltar el trabajo de la universidad nacional de ingenieria (2011)
diseno innovadores proyectos tecnolégicos tales como: nano satélite chasqui
i, este proyecto trata de identificar desbordes y estados de los rios, deteccion
de tormentas, posibles inundaciones y condiciones de humedad de los suelos,
entre otros fueron exhibidos en la “oferta cientifica tecnolégica para el
desarrollo sostenible”, estos proyectos permiten disenar, crear bienes

servicios que se facilitan a la adaptacion al medio ambiente.



4.1.3.

4.1.3.1.

Analisis FODA

Tabla 9
Analisis FODA de la empresa

Fortalezas Oportunidades

>

>

>

la empresa se ubicara en un buen
lugar para la distribucion, en una
zona comercial

productos diferenciados (valor
agregado)

servicio post venta de calidad
Estructura de la empresa bien
organizada para la venta del
producto.

Atencion oportuna a los reclamos
Alianzas estratégicas con los

proveedores

nuestro producto aun no es
reconocido.

no contamos con  capital
econdémico para hacer publicidad
del producto
no contamos con personal
calificado

No contamos con repuestos para
mantenimiento de equipos

No contamos con especialistas en
mantenimiento de equipos

no tener local propio

>

>
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Analisis de la matriz FODA, EFE, EFI, FODA cruzado

segmento de consumidores no
explorados

el aumento de la poblacion por llevar
un estilo de vida mas saludable
demanda insatisfecha

bajo nivel en investigacion e
innovacién del producto

genera oportunidades laborales.
consumidor potencial dispuesto a
comprar el producto en diferentes

versiones.

Debilidades Amenazas

medidas econdémicas
gubernamentales

competidores ya posicionados en el
mercado

los chiclayanos no cuentan con
informacion acerca del producto.

los precios de los repuestos para los
purificadores aumentan

poca capacidad adquisitiva de los
posibles clientes.

diversidad de productos sustitutos.

Fuente: Elaboracion propia
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4.1.3.2. Matriz de evaluacion de factores internos ( EFI)

Tabla 10

Matriz de evaluacion de factores internos - EFI

Factores internos claves ' Peso | calificaciéon | ponderaciéon

Fortalezas

La empresa se encuentra en un buen lugar 009 4 0.36
para la distribucion, en una zona comercial

Productos diferenciados (valor agregado) 0.12 3 0.36
Servicio post venta de calidad 0.17 3 0.51
Estructura de la empresa bien organizada 0.09 4 0.36
para la venta del producto.

Atencidn oportuna a los reclamos 0.11 4 0.44
Alianzas estratégicas con proveedores 0.07 3 0.21

Debilidades

Nuestro producto atn no es reconocido. 0.06 2 0.12
No contamos con capital econdémico para 0.13 1 0.13

hacer publicidad del producto

No contamos con personal calificado 0.07 2 0.14

No contamos con repuestos para 0.03 2 0.06

mantenimiento de equipos

No contamos con especialistas en 0.03 1 0.03

mantenimiento de equipos

No tenemos local propio 0.03 2 0.06
1 2.78

Fuente: Elaboracién propia

Se obtiene un resultado de 2.78 el cual sobrepasa al rango promedio, esto
significa que la empresa posee fortalezas de gran peso, desarrollandose de
manera eficiente en el mercado, logrando contrarrestar sus debilidades. (Ver

tabla n°10).
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4.1.3.3. Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)

Tabla 11

Matriz de evaluacién de factores externos - EFE

Factores externos claves Calificacion ponderacion
Oportunidades

Segmento de consumidores no 019 3 0.36
explorados
El aumento de la poblacién por llevar
un estilo de vida mas saludable 0-14 4 0.56
Genera oportunidades laborales 0.09 3 0.27
Bajo nivel en investigacion e
innovacion del producto 0.07 2 0-14
Demanda insatisfecha 0.11 3 0.33
Consumidor potencial dispuesto a
comprar el producto en diferentes 0.07 2 0.14
versiones
Medidas econdmicas

0.05 2 0.16
gubernamentales
Competidores ya posicionados en el 0.07 5 0.14
mercado
Los chiclayanos no cuentan con
. . 0.08 2 0.16
informacion acerca del producto
Los‘prec1os de los repuestos para los 0.07 5 0.14
purificadores aumentan
Inseguridad en los clientes 0.06 1 0.06
Diversidad de los productos sustitutos 0.04 2 0.08

1 2.54

Fuente: Elaboracion propia
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1=amenaza mayor 2=amenaza menor 3=oportunidad menor 4=oportunidad mayor

Los resultados se miden por:

0-2 deficiente (no es favorable)

2-3 medianamente competitiva (favorable)

3 competitiva muy favorable

El ponderado final es 2.54 lo cual significa que estd en un rango
aceptable, es decir, la empresa estd aprovechando las oportunidades del
entorno y a la misma vez esti respondiendo efectivamente a las amenazas

presentes en su respectivo sector. (Ver tabla n°11).




4.1.3.4. Matriz FODA cruzado

Tabla 12 Matriz FODA cruzado

FORTALEZAS

F1: La empresa se encuentra en un buen lugar

para la distribuciéon, en una zona comercial

F2: Productos diferenciados (valor agregado)

F3: Estructura de la empresa bien organizada para la

venta del producto.

F4: Contamos con buenos proveedores, trabajamos

con precios razonables.

F5: Atencion oportuna a los reclamos

F6: Alianzas estrategicas con proveedores

OPORTUNIDADES

e Ol1: Segmento de consumidores no explorados
e O2: Elaumento de la poblacion por llevar un estilo de
vida més saludable

e O3: Genera oportunidades laborales

e O4: Bajo nivel en investigacion e innovacion del
producto

e Ob5: Demanda insatisfecha

0O6: Consumidor potencial dispuesto a comprar el producto
en diferentes versiones

e F10O1: Impulsar a través de las paginas web nuestras
promociones, buscar publicidad enfocandonos en la calidad
de vida de las personas.

e F202: Informar a la poblacion mediante pruebas
directas del purificador y publicidad sobre la pureza del
agua de consumo para su salud

e F305;F506: Ofrecer un servicio de calidad luego de la
compra de los purificadores haciendo uso del seguimiento a
los clientes (atendiendo sus inquietudes y reclamos) y del
mantenimiento brindado a dichos equipos

e F605: Llegar a nuestro publico objetivo con la
atencion personalizada de calidad a nuestros clientes
atendiendo sus inquietudes y manteniendo una estrecha
relacion entre la empresa y cliente
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e Al:Medidas econémicas gubernamentales
e A2: Competidores ya posicionados en el mercado

e AZ3: Los chiclayanos no cuentan con informacion acerca
del producto

e Ad:Los precios de los repuestos para los purificadores
aumentan

e A5 Inseguridad en los clientes

AG6: Diversidad de los productos sustitutos

ESTRATEGIAS FA

e F1A3, F2A5: Disefiar diferentes estrategias para atraer
al cliente a nuestra empresa mediante publicidad (videos,
material POP, radio, etc) que expliquen el problema del
agua y su mejor solucion (purificador de agua).

e F3A2,F2A2: Conocer debilidades de nuestra
competencia para hacer de ellas una oportunidad
permitiendo dar un valor agregado diferente.

e F6AS5: Cumplir las exigencias del mercado y superar
los estandares para lograr posicionarnos en la mente del
cliente y disminuir la inseguridad en los clientes

e F5A5:Hacer planes estratégicos para poder tener una
buen relacién con los posibles clientes

Fuente: Elaboracion propia.




Continuacion de la tabla n® 12 Matriz FODA cruzado

DEBILIDADES

D1: Nuestro producto aun no es reconocido.

D2:No contamos con capital econdmico para hacer

publicidad del producto

D3:No contamos con personal calificado

D4: No contamos con repuestos para mantenimiento

de equipos

D5:No contamos con especialistas en mantenimiento

de equipos

D6: No tenemos local propio

OPORTUNIDADES
e O1: Segmento de consumidores no explorados
e 02:Elaumento de la poblacion por llevar un estilo de
vida més saludable

e 03: Genera oportunidades laborales

o 04:Bajo nivel en investigacion e innovacion del

producto

e O5: Demanda insatisfecha

06: Consumidor potencial dispuesto a comprar el producto

en diferentes versiones
ESTRATEGIAS DO

e D306: Capacitar a nuestros trabajadores para alcanzar

un nivel 6ptimo de competencia para asf incursionar en el

mercado potencial

e D405: Buscar y seleccionar una segmentacion de

mercado distinta a la competencia para obtener una cartera .

de clientes fidelizados.

D206:Aprovechar el poder adquisitivo de la poblacion
para asumir los costos de mantenimiento de los equipos
purificadores
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AMENAZAS
e Al:Medidas econdémicas gubernamentales

e A2:Competidores ya posicionados en el mercado

e A3: Los chiclayanos no cuentan con informacion acerca
del producto

e Ad:Los precios de los repuestos para los purificadores
aumentan

e A5: Inseguridad en los clientes

A6: Diversidad de los productos sustitutos

ESTRATEGIAS DA

o D3A3: Establecer capacitaciones constantes para
abastecer la demanda creciente del mercado.

D2A3: Dar a conocer a nuestros clientes la importancia de

beber agua ozonizada para su salud sensibilizandolos sobre el

problema del agua de consumo en comparacion con el agua
0zonizada para consumo

o D4A2:Detectar alguna deficiencia que tengan los
productos de la competencia para tenerlos como referencia
para darle valor agregado a nuestro servicio

fuente: Elaboracién propia
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4.1.4. Plan estratégico de la empresa

4.1.4.1. Axiologia de la empresa

Mision

Somos una empresa distribuidora de purificadores de agua que ofrece
al mercado productos de calidad para satisfacer las expectativas de nuestra
clientela, contribuyendo a la nutricién saludable, utilizando tecnologia

adecuada con personal competente y capacitado.

Vision

Seremos una empresa distribuidora de purificadores de agua bien
posicionada entre las més requeridas de todo el pais brindando el mejor
servicio a nivel nacional cumpliendo con las necesidades que los clientes

requieren y de esta manera lograr su satisfaccion.

Valores

Responsabilidad
Seguridad
Honradez
Puntualidad

Compromiso

YV V V V V V

Trabajo en equipo

Objetivos estratégicos

Mercado
» Lograr vender un producto de alta calidad con un servicio
diferenciado capaz de competir con productos ya posicionados en el

mercado.
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» Utilizar los canales de distribucién y ventas adecuadas a fin de

lograr el mayor desplazamiento del producto.

» Llegar a tener un buen posicionamiento en la mente de los

clientes, mostrandoles un producto de mas alta calidad e inocuidad.

Técnico
> Realizar procesos eficientes que permitan la reduccion del costo

de comercializaciéon de cada uno de los purificadores.

> Integrarse con la red de proveedores de este tipo de equipos
tecnologicos para garantizar la disponibilidad de dichos equipos cuando se

requieran.

» Producir el servicio de comercializaciéon con la més alta calidad
posible para poder brindar un producto seguro y digno de utilizar en

diferentes lugares donde se requiera.

Organizacional
» Organizar las actividades y funciones de la empresa y articular

con la organizacion de los proveedores de dichos equipos purificadores.

» Implementar técnicas para lograr una buena cultura
organizacional con la finalidad de crear un ambiente laboral cbmodo para

los trabajadores de toda la empresa.

» Implementar la comunicacién organizacional con la finalidad
que cada miembro de la empresa conozca los procesos en el area para la

que trabaja.
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Econ6émico — financiero
» Lograr el retorno de la inversion dentro de los 5 anos con la

aceptacion de nuestros productos en el mercado objetivo.

» Incrementar la rentabilidad del negocio en base al desarrollo de
nuevos productos, que mejoren el margen de rentabilidad por encima del

10%.

» Reducir costos con los acuerdos de negociacién con los
proveedores y las estrategias de comercializacion que permitan vender

nuestros productos tecnologicos a un costo justo.

Stakeholders
» Propietario y administrador: encargado de coordinar las

actividades, tomar las decisiones y de velar por el bienestar de la empresa.

» Empleados: vendedores, técnicos en artefactos, secretaria,

especialista en marketing.

» Cliente: los clientes principales son las personas que optan por

un estilo de vida saludable.

» Proveedores: empresas distribuidoras de purificadores de agua
con 0zono
» Municipalidad: es responsable del buen funcionamiento y la

calidad de atencion de los servicios que brinde la empresa.

» Competidores: ozonorai.

» Sociedad: todas aquellas empresas y clientes finales (familias que

se preocupan por llevar un mejor estilo de vida saludable), que nos brinden
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informaciéon oportuna para contribuir en el desarrollo sostenible de la

organizacion.

Factores criticos de éxito
» Esprimordial que el sistema de ventas sea muy eficiente desde el
principio. de esta manera se lograra calidad y se reduciran los costos. es

fundamental crear y mantener una relacion muy cercana con los clientes.

» Por la necesidad de homogeneidad en la calidad del producto es

necesario.

» En funcién a los hallazgos del estudio de mercado respecto a los

hébitos de consumo es fundamental iniciar un plan promocional eficiente.

» Formalidad con el proveedor y exclusividad.

» Presentacion del producto y su valor agregado (certificacion

sanitaria).

4.1.5. Viabilidad estratégica

Al analizar los diferentes puntos tratados anteriormente del plan

estratégico se puede decir que:

» Enlapoblacion de Lambayeque ha ido creciendo en el nivel de
ocupacion de las personas con un incremento de 0.24% correspondiente
del 2016 (97.23%) al 2017 (97.47%)(ver figura n°1), lo que significa que
de alguna manera hay sustento econémico en la mayoria de las personas
que viven en dicha regién. esto es importante porque si hay poder
adquisitivo por parte de las personas que viven en dicha region, entonces
habra también facilidades de explorar un nuevo mercado desconocido

para poderles ofrecer nuestros productos purificadores sabiendo que son
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utiles y esenciales en el higiene de las personas debido a las desventajas

que tiene el agua que actualmente se consume.

» El poder adquisitivo de las personas que viven en la region
Lambayeque es favorable debido el factor de producciéon por persona o
PBI per capita que se mantiene en un nivel promedio de un 16 a 17%
equivalente a 9470 nuevos soles lo que indica que a mayor produccion
por parte de dichas personas, habra mayor rentabilidad en las empresas
que a la larga se vera reflejado en los pagos al personal por sus servicios

prestados. (ver tabla n°6).

» Al realizar un diagnostico del producto y servicio futuro
brindado por la empresa, se dedujo que una de las actividades de valor
que la empresa va a emplear para captar mercado fidelizando clientes es
ofreciendo un tipo de servicio post-venta de calidad garantizada que se
basa en el seguimiento a nuestros clientes y en el mantenimiento
respectivo luego de que el cliente haya adquirido nuestros productos
purificadores de agua en su domicilio, esta medida la empresa ofrece con
la finalidad de no solo poder venderles el producto (purificadores de agua
a base de 0zono) sino también lograr su comodidad y fidelidad con las
pruebas de este equipo en sus domicilios, asi como también el
seguimiento respectivo en el servicio post venta ofreciéndoles como
seguro del equipo el mantenimiento respectivo los primeros meses luego
de la compra y la venta del servicio de mantenimiento luego de haber
pasado la garantia del equipo como una especie de garantia extendida de
mantenimiento a un precio bajo para evitar que el equipo tenga fallas.
asimismo como forma de demostrarles a nuestros clientes porque deben
elegir nuestros productos luego de haberles explicado sus beneficios y
ventajas les mostraremos la garantia del equipo junto con la fidelidad de
su funcionamiento avalada por una certificacion de calidad (del agua que
purifica el equipo) con el certificado de un laboratorio reconocido y las

formas de comprobarlo por su propia cuenta sobre su funcionamiento.
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»  En cuanto al analisis de la matriz EFI con un promedio pondera
de 2.78% (ver tabla n°10) indica que el sector interno cuenta con una
media competitiva que sigue siendo favorable pero que podria presentar
un mejor perfil interno manteniendo un control constante e innovacion
que siempre es importante en el giro del negocio, aprovechando
oportunidades de mejora y minimizando las debilidades que en un futuro

se puedan presentar.

» En cuanto a la matriz EFE con un promedio ponderado de
2.54% (ver tabla n°11) indica que el sector en la evaluacion externa de los
factores posee un contexto competitivo favorable la empresa esta
aprovechando las oportunidades del entorno y a la misma vez esta
respondiendo efectivamente a las amenazas presentes en su respectivo

sector.

4.2. Plan de mercado
4.2.1. Resultados de la encuesta

En las encuestas realizadas a los miembros de las familias que viven en la
urbanizacion santa victoria de la provincia de Chiclayo, se descubri6 una
demanda potencial al poder identificar la necesidad existente en cada una de
estas familias dado que en su mayoria un 79% de familias no poseen una muy
buena cultura de salud debido a que desconocen sobre los problemas de
contaminaciéon que puede llegar a tener el agua cuando es almacenada
inadecuadamente en sus recipientes al no darles el respectivo mantenimiento.
Esto se comprobd porque al realizar el anélisis el 78% de familias consideraban
el agua de consumo como agua de calidad en 6ptimas condiciones que con solo
haberla hervido y luego almacenado en sus recipientes asumian que esta agua
no estaria expuesta a ser contaminada, es por esta razon que como
consecuencia por la falta de conocimiento sobre el problema del agua de
consumo, las familias desconocian sobre la existencia de los purificadores de

agua.
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Por otro lado al realizar el analisis de las respectivas encuestas los
resultados obtenidos nos dan a conocer que las familias que viven en la
Urbanizaciéon Santa Victoria son familias medianas que estdn conformadas de
3 a5 (62%) y 6 a mas habitantes (31%) quienes pertenecen al nivel
socioeconémico A, B 'Y parte del C debido a que la mayoria son profesionales
de diversas especialidades que ejercen sus diversas carreras profesionales
permitiéndoles vivir en lugares con las comodidades que necesiten. Esto a
excepcion de las mujeres quienes al analizar los datos arrojados en las
encuestas se pudo observar que la mayoria de las mujeres son profesionales
pero muchas de ellas han optado por ser ama de casa desarrollando su
profesion como microempresaria desde sus hogares sin descuidar el bienestar
de sus hijos y de su familias dejando los trabajos y responsabilidades a sus

esposos quienes trabajan fuera de casa.

Por otra parte como las familias son medianas (familiasde 3a5yde 6 a
mas integrantes) el consumo de agua por persona tiene dependencia del
tamafio familiar y es necesario identificar cuantos litros de agua consumen las
personas que conforman las familias para saber el riesgo que tendrian al
consumir agua que no esté bien purificada y asi poderles ofrecer nuestros
purificadores de agua a base de ozono que les brinden comodidad, liquidez
(reduccion de costos) y seguridad. Segun el indicador titulado litros de agua
que se consumen en el hogar (ver anexo 2, Figura N°31), el 53% de familias
consumen de 3 a 4 litros de agua diarios y el 32% consumen de 5 a 6 litros
diarios que tal como se habia mencionado va dependiendo del tamafio de la
familia lo que aumentaria el grado de riesgo en caso de que el agua de consumo

no esté bien purificada.

A raiz del problema que puede tener el agua hervida de consumo al ser
contaminada estando ya almacenada en recipientes en el hogar (jarras, ollas u
otros utensilios) y viendo que las familias por su tamafio medio consumen

bastante agua, la segunda parte de la encuesta se formul6 con la finalidad de
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identificar si las personas conocian o no sobre la existencia de los purificadores
de agua, si los han adquirido o no en caso de conocerlos y si en caso no los
conocieran poder ensenarles mostrandoles sus funciones y utilidades de los
equipos con el objetivo de determinar el grado de aceptacion que tendrian
sobre nuestros productos al conocerlos y las modalidades de pago u otras
modalidades que tendriamos que saber para cuando la empresa desee

venderles los equipos.

Al tabular la respectiva encuesta se logr6 detectar que existe un 21% de
aproximadamente 76 personas de los 367 encuestados que si conocian los
purificadores de agua mientras que el otro 79% de encuestados desconocian
sobre su existencia de dichos purificadores, esto es necesario identificar
porque para el estudio de mercado con esta informacién se lograra identificar
las preferencias del cliente, asi como las modalidades de pago habiendo
comprado o no los purificadores y los puntos de venta donde desearian
comprarlos o donde los hayan comprado. Enfocdndonos en el 21% de
personas, podemos decir que este 21% de personas conocen los purificadores
de agua como filtros de agua, purificadores de agua a base de cloro y
purificadores de agua a base de ozono. Sin embargo como los conocen y saben
lo utiles que son, ellos los han comprado para sus hogares en diferentes puntos
de venta que segtn los resultados obtenidos en las encuestas son las tiendas
comerciales las que mas priman como puntos de venta que no necesariamente
estan aqui en Chiclayo sino que los traian desde lima y como son faciles de
instalar, ellos mismos lo instalaban con ayuda del manual de instalacion o de
un asistente via telefénica. Segin el indicador “disefio del purificador
comprado” que se encuentra en la figura N°36 (anexo 2) el diseno mas
solicitado con un 45% fue la manzana y lo solicitaban asi porque este tipo de
figura se adapta a cualquier area de la casa muy aparte de que la figura del
diseno del purificador no alteraba el precio. Asimismo también el precio por el
cual adquirieron los purificadores segun las encuestas era de 1000 nuevos
soles pagando por cuotas el valor de los equipos. Cuando se fue a recaudar

informacion a través de las encuestas, las personas comentaron luego de
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encuestar que estaban disconformes con los purificadores que compraron
porque al poco tiempo presentaban desperfectos y la garantia de los equipos
solo servia para reparacion mas no era garantia de cambio de equipo por uno
nuevo y esta informaciéon es importante porque como empresa podemos
disenar estrategias para lograr llegar a este tipo de clientes insatisfechos
brindandoles nuestros productos asegurandoles compromiso de nuestra
empresa a solucionar los problemas que tenga ante una posible falla y si no se
soluciona cambiandoles el producto pero para ellos se buscaria una marca
confiables con los mejores estandares de calidad posible para prevenir fallas

en los equipos.

Por otra parte luego de haber analizado a las personas que conocian y
compraron el purificador de agua nos enfocaremos analizar el 79% de personas
que no conocian sobre los purificadores de agua con la finalidad de determinar
su nivel de aceptacion sobre este tipo de productos, dias disponibles para
probar el equipo en los domicilios, disponibilidades de pago, gustos y
preferencias sobre el disefio del producto, puntos de venta donde quisiera
comprar el producto, etc. El indicador “dias de prueba” que se muestra en el
figura N°41 (anexo 2) nos dice que existe un 47% de personas que tienen
disponibilidad de tiempo los fines de semana lo que genera beneficioso para
nuestra empresa porque nos permite conocer el dia que el vendedor pueda ir a
ofrecerles nuestros equipos purificadores y hacerles las respectivas pruebas de
estos equipos en sus domicilios. También se identifico con las siguientes
preguntas la aceptacidon de las personas sobre el producto que en caso de
comprobar la utilidad del purificador de agua al momento de probarlo en sus
casas, las personas estarian dispuestas a comprar los equipos al mismo
vendedor primando como monto maximo disponible a pagar de 1200 nuevos
soles al contado tal como se ve en el figura N°42 (anexo 2) y si en caso fuera

por cuotas lo maximo que podrian pagar seria de 250 nuevos soles (ver figura
N°43).
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Por otra parte después de haber realizado la respectiva encuesta a las
familias que viven en la urbanizacion santa victoria para determinar el grado
de aceptacion que tienen los chiclayanos pertenecientes a los niveles
socioecondmicos A, BY C sobre nuestros productos purificadores de agua, los
resultados obtenidos permitiran a continuacién poder elaborar el plan de

marketing que asegure el alcance de los objetivos propuestos.

4.2.2. Plan de marketing

Objetivos el plan de Marketing
»  Alcanzar un volumen de 80 clientes al finalizar el primer afio de

actividad en la empresa.

» Aumentar las ventas mensuales en un 20% el primer afio

durante el primer afo de actividad.

»  Diferenciar a la empresa como la mejor alternativa en venta de

purificadores de agua a base de ozono.

» Asegurar las ventas a un 100% capacitando a nuestros
vendedores sobre las formas de ofrecer nuestros productos asi como
también sus beneficios en la vida de las personas y las ventajas que

tendrian al adquirirlos.

4.2.2.1. Marketing mix
4.2.2.1.1. Producto
A. Concepto

Los purificadores de agua a base de ozono son equipos tecnolégicos
constituidos por una camara de ozono la misma que se encarga a través del

ozono de desinfectar y matar todas las impurezas o microorganismos
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infecciosos como bacterias, virus, hongos, algas o cualquier sustancia organica

que esté presente en el agua a tratar.

Asimismo también se puede decir que los purificadores de agua a base de
ozono son la alternativa mas econémica para la provisiéon de agua potable de
mayor calidad que acttia al eliminar sustancias organicas o agentes patogenos
mediante un proceso de oxidacion al desprenderse un atomo de oxigeno del
compuesto O3 por el que estd formado el ozono para atacar los agentes
patogenos destruyendo su pared celular eliminandose asimismo junto con los
agentes patogenos dejando los dos atomos de oxigenos restantes para formar

parte del aire que necesitan las personas para respirar.

Por otro lado luego de haber realizado un anélisis de los resultados
obtenidos por las encuestas hechas a los miembros de las familias que viven en
la Urbanizacién Santa Victoria sobre si conocian o no los purificadores de agua
a base de ozono y logrando identificar que un pequefio porcentaje de dichas
familias conocian sobre su existencia, nos permitié identificar las marcas de
los purificadores que habian comprado asi como también las inconformidades
que tenian sobre el funcionamiento de dichos equipos comprados con la
finalidad de permitirnos ir seleccionando con que marcas no debemos de
trabajar y permitirnos buscar nuevos proveedores que vendan estos mismos
productos purificadores con nuevas marcas. Toda esta informacion es
importante analizar para nuestra empresa porque al conocer dichas
inquietudes o disconformidades que tienen las personas que han comprado
estos equipos purificadores representados por diferentes marcas nos ha
servido para buscar nuevos proveedores que brinden los mismos equipos
purificadores pero con una marca distinta que cumpla con mejores estandares
de calidad posible y con las exigencias del cliente. A continuacion se muestra
una tabla comparativa de los posibles proveedores a los cuales les podriamos
comprar los purificadores de agua a base de ozono resaltando uno de ellos y

explicando después por qué se eligio como proveedor. (Ver tabla N°13)
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Tabla comparativa de posibles proveedores que ofrecen marcas nuevas de

purificadores de agua a base de ozono

NOMBRE

COMERCIAL

DESCRIPCION

ESTANDARES DE
CALIDAD

OZONO SALUD
PERU S.A.C

Empresa dedicada a la distribuciéon vy
comercializacion de purificadores de agua y
aire a base de ozono para uso doméstico,
oficinas, etc.

Ofrece garantia de 1 ano,
ofrecen productos de nuevas
marcas pero no poseen
ninguna certificacion.

PURIFIL

Empresa que se especializa en la fabricacion
y comercializacion de plantas purificadoras
de agua y aire a base de ozono a nivel
doméstico. Con mas de 15 afios en el
mercado, contamos con la seriedad y calidad
que soOlo la experiencia logra; creando
productos acorde a las necesidades y gustos
de nuestros clientes para satisfacerlos y
superar sus expectativas.

Ofrece garantia de 1 afo,
ofrecen productos de nuevas
marcas pero no posee
ninguna certificacion.

OZONOCARIBE
PERU

Empresa Peruana dedicada a la distribuciéon
y comercializacion de equipos purificadores
de agua a base de ozono, de diferentes
modelos y con doble sistema de filtracion.
Ofrece todos los accesorios necesarios y la
instalacion de los equipos para poder utilizar
purificadores de agua de inmediato.
Ofrecen Productos purificadores de agua a
base de ozono ideales para el hogar,
restaurantes, hoteles, juglerias, colegios,
clinicas dentales, y todo negocio que desee
ahorrar.

Ofrece garantia de 1 afo, sus
productos cuentan con la
certificacion de calidad ISO
9001, tiene el respaldo de
laboratorios exigentes como
es el laboratorio clinico ROE
que garantiza que el agua
purificada por estos
productos sale 100% de
calidad y sin riesgo de
consumir agua
contaminada.

AQUAOZONO

Empresa dedicada a la distribuciéon y
comercializacion de purificadores de agua y
aire a base de ozono para uso doméstico,
oficinas, restaurant, colegios.

Ofrece garantia de 1 afo,
ofrecen productos de nuevas
marcas pero no posee
ninguna certificacion.

Fuente: Elaboracion Propia
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Como podemos observar en la tabla anterior N° 13 la empresa cuyo
nombre comercial es “OZONOCARIBE PERU” es la que mejor se adecua a ser
proveedora de nuestra empresa debido a que a diferencia de las demas
empresas proveedoras de purificadores de agua, esta empresa ofrece los
equipos purificadores con una nueva marca que cuenta con los mejores
estandares de calidad posible contando con la certificacion ISO 9001
teniendo el respaldo de laboratorios exigentes como es el laboratorio clinico
ROE quien luego de un anélisis realizado al agua purificada por estos equipos,
garantiza que el agua purificada por estos productos sale 100% de calidad y

sin riesgo de consumir agua contaminada.

B. Marca

Una vez identificado al proveedor de equipos purificadores de agua que
vende con una marca distinta a las marcas obtenidas en los resultados de las
encuestas que segin las personas encuestadas eran marcas ineficientes
porque tenian problemas con sus equipos. La marca nueva que vende el
proveedor de los equipos purificadores que cuenta con los mejores estdndares
de calidad posible que ayudan a tener seguridad en el funcionamiento de los
productos se llama “MANANTIAL”. Esta marca viene estampada en los
equipos purificadores asi como también en sus empaques cuyo logo se

muestra a continuacioén en la siguiente figura N°6.
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Purificadores de agua

Figura 6 Logo de la marca que traen los purificadores de agua comprados

Fuente: Empresa ozono caribe Pert — marca de purificadores

Sin embargo muy aparte del logo de la marca con el que viene estos
equipos purificadores al ser comprados para después ser comercializados por
nuestra empresa, nuestra empresa comercializadora llamada AQUAPURE
S.A.C ha decidido disenar un logo de marca con la finalidad de diferenciar los
productos que les estamos vendiendo a los clientes asi como también la calidad
del servicio que les ofrecemos diferenciandolo de la competencia. A
continuacion se presenta el disefio del logo de la marca que estara estampado
en los envases de los purificadores de agua junto al logo de la marca manantial.
(Ver figura N°7)
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Figura 7 Logo de marca de la empresa comercializadora de purificadores de
agua a base de ozono

Fuente: Elaboracion Propia

C. Diseiio del envase y empaque

Segtn el andlisis de las encuestas realizadas a las familias que viven en la
urbanizacion santa victoria, en lo que se refiere al disefio del envase, la mayoria
de familias con un 45% prefieren los purificadores para la compra con un
disefio de envase bajo la forma de una manzana debido a que segtin su punto
de vista son mucho més facil de combinarse con el disefio de sus hogares y no
son mal percibidos por las personas porque combinan en cualquier ambiente
que se les coloque dentro de los domicilios. A continuacion se mostrara el
diseno del envase de los purificadores que vienen en cajas de cartén cuyas
dimensiones dependen del tamano y la forma del purificador de agua que se
desee vender. Los disenos de los purificadores son muy variados y se muestran

en la siguiente Figura N°8.
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Figura 8 Variedades de disenos de los purificadores de agua

Fuente: Empresa ozono caribe Pert — Disefio de purificadores
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Por otro lado el producto viene con un empaque hecho con laminas de
papel resistente que son elaboradas por la misma empresa proveedora de
purificadores de agua que en este caso es Ozonocaribe Pert cuyo disefio se

detalla en la siguiente tabla N°14.

Tabla 14

Caracteristicas de empaque

Tipo de empaque Cuadrada
Dimension Largo 1m y ancho 1m
Color Canela
Material Lamina de Papel
Fuente: Informacién Proporcionada por la empresa Ozonocaribe Pert

En lo que respecta a etiqueta, se graficé nuestra imagen de marca como
medio representativo para que los clientes puedan recordar y a la vez
diferenciar los productos que les estamos vendiendo asi como también la
calidad del servicio que ofrecemos diferencidndolo de la competencia, esto
seguido de las especificaciones técnicas del producto. A continuaciéon se
muestran las caracteristicas de la etiqueta de nuestra empresa que sera
estampada en los envases que cubren y protegen a los purificadores de agua

hasta antes de su prueba y conexion (Ver tabla N° 15).

Tabla 15

Caracteristicas de la etiqueta afiadida a los envases donde permanecen los

purificadores de agua

Material Polipropileno

Dimensiones 10 c¢m de largo por 10 cm de ancho
Forma Ovalada

Logo Centrado

Tipo de letra Arial Black

Fuente: Elaboracion propia con referencia en ASPI Aventech especialista en suministros para

impresién
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D. Estandares de calidad

La calidad de los productos purificadores se garantiza por ser producidos
con una alta tecnologia asumiendo como responsable de comercializarlos la
empresa Ozonocaribe Pert S.A.C, siendo una empresa Peruana con afios de
experiencia dedicAndose a la distribuciéon y comercializacion de equipos
purificadores de agua a base de ozono, de diferentes modelos y con doble
sistema de filtracion ofreciendo todos los accesorios necesarios y la instalaciéon
de los equipos para poder utilizar los productos de manera inmediata.
Asimismo también como prueba de la seguridad del manejo estos equipos y de
su funcionamiento en la eficiencia con la que trabaja sin riesgos, la empresa
Ozonocaribe Pert es portadora de la ISO 9001 que junto con la evaluaciéon de
laboratorios exigente como es el laboratorio clinico ROE sobre el analisis
realizado al agua al ser purificada por estos equipos, respaldan el uso de estos
equipos no solo por su calidad e inocuidad en cuanto a la parte fisica del equipo
tecnologico sino también reciben el respaldo de ellos al comprobar la eficiencia
de su funcionamiento al brindar agua 100% purificada sin ningin problema. A
continuaciéon aparecen dos figuras proporcionadas por la empresa
OzonoCaribe Perti sobre la ISO 9oo1 y La certificacion que otorga el
laboratorio clinico ROE quien garantiza que el agua ozonizada que brinda este
tipo de equipos esta apta para el consumo humano estando libre de agentes

contaminantes. (Ver figura N° 9 y 10)
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Figura 9 ISO 9001 otorgada a la empresa comercializadora Ozonocaribe Peru

Fuente: Proporcionada por la empresa Ozonocaribe Pert en su sitio web
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Figura 10 Certificacidon otorgada por el laboratorio clinico roe calificando al

agua ozonizada como apta para el consumo humano

Fuente: Proporcionada por la empresa Ozonocaribe Pert en su sitio web.
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Por otro lado dicha calidad de los productos que como empresa
(AQUAPURE S.A.C) nos encargamos de comprar para comercializar, sera
medible mediante visitas personales que realizaran nuestros vendedores
técnicos a los clientes con la finalidad de conocer cuél es el nivel de satisfaccion
que tienen sobre el producto vendido asi como también la atencion brindada
antes, durante y después de la venta de dichos equipos. Los datos obtenidos
por nuestros vendedores al realizar las respectivas visitas a nuestros clientes
seran registrados para tenerlos en cuenta con el tnico fin de poder mejorar
nuestros productos y servicios brindados asi como también confirmar la

calidad de los productos adquiridos del proveedor.

E. Garantia y post venta

La empresa que nos proveera de los equipos purificadores llamada Ozono
caribe Per1 no solo vende purificadores de agua a base de ozono sino también
ofrece servicio de mantenimiento que les permite mantener relaciéon con el
cliente para que no termine con la venta de los equipos sino que permanezca
dado que para ellos el cliente satisfecho es el mejor medio publicitario para dar
mayor acogida de los productos a mas personas. Asimismo también dicha
empresa a fin de garantizar los productos, la empresa otorga una garantia de
cambio de producto regida bajo politicas establecidas extendiéndose hasta un
afo a los clientes por danos o defectos que puedan tener los productos en caso

salgan con deficiencias.

Sin embargo como la empresa otorga garantia de cambio extendida hasta
el periodo de un afio junto con el servicio de mantenimiento que se le da al
producto por dos veces antes de cambiarlo, nuestra empresa AQUAPURE
utilizara dicha garantia recibida por la empresa proveedora para traspasarla a
nuestros clientes en la comercializacion de nuestros productos con la finalidad
de asegurar a la empresa y al cliente final a un cambio de producto en caso de
que el producto salga defectuoso. Asimismo también se le brindara ante
cualquier falla que tenga dichos equipos el mantenimiento respectivo al enviar

en un momento oportuno a nuestros vendedores técnicos a solucionar sus
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problemas para después hacerles llenar una ficha con sus respectivos datos con
la finalidad de actualizar sus datos para después hacerles el respectivo
seguimiento. El seguimiento que se le haria a nuestros clientes es con el Gnico
objetivo de ofrecerles después nuevos productos purificadores con diferentes
promociones para que los adquieran en caso necesite un familiar o conocido
que tenga logrando de esta forma emplear a las personas como medio
publicitario efectivo para vender mas productos. Pero eso solo lo lograremos
cuando confirmemos que nuestros productos asi como el servicio brindado
sean de calidad y esto lo confirmaremos con la satisfaccion de nuestros

clientes.

F. Usos del producto

Los productos purificadores que nuestra empresa AQUAPURE ofrece
pueden ser usados en hogares familiares y empresas. Pero enfocaAndonos en
nuestro mercado objetivo que son las familias, los purificadores de agua a base
de ozono los podemos utilizar en ambientes domiciliarios como son la cocina,
los bafios, las lavanderias o en toda la casa. Cuando la empresa envia a sus
vendedores a ofrecer los productos a los clientes quienes a través de una
prueba del producto en sus respectivos domicilios confirman la eficiencia de
su trabajo realizado, muy aparte de la explicacion del mismo vendedor sobre
sus ventajas que tendria al adquirirlo, el cliente en caso de querer comprar el
producto realiza su pedido al mismo vendedor o directamente a la empresa
quien se encargara de enviarle el equipo en caso se solicite directamente por la
empresa o si lo solicitaron al mismo vendedor el vendedor llevara el equipo y
lo instalara en el domicilio asegurando su buen funcionamiento, luego de la
instalacién que realiza el vendedor con sus respectivas pruebas, el vendedor
proporcionara al cliente toda la informacién sobre cémo manejar
correctamente el equipo evitando asi errores de que pueda dafiarlo. Asimismo
también instruird al cliente sobre los ntimeros con los cuales se debe
comunicar para que llame a la empresa ante cualquier inquietud que presente
para que la empresa le brinde el asesoramiento respectivo de manera

inmediata.
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4.2.2.1.2. Precio
A. Precio por producto

A partir de la informacién que ha proporcionado la empresa Ozonocaribe
Per1, se calcula el precio de venta de los purificadores de agua dependiendo el
tipo de material que se desee adquirir. A continuacion se mostrara en la
siguiente Tabla N° 16 el precio de venta que nuestra empresa AQUAPURE va

a utilizar para comercializar los productos purificadores comprados.

Tabla 16
Cotizacioén del precio de venta de los purificadores de agua a base de ozono
PURIFICADORES DE AGUA SEGU

de acero

Costo del purificador 950 770 3480
Costo Flete 80 80 80
Costo de instalacion 140 140 140
Costo Total 1170 990 3700
Ganancia 230 210 200
Precio de venta 1404 1200 3900

Fuente: Elaboracion Propia - basado en la cotizacién de precios de los purificadores de la

empresa proveedora Ozonocaribe Pert

La cotizacion de precios de comercializacién incluye el costo del
purificador de la empresa proveedora, flete, costos de instalacion asi como

también el margen de ganancia.

B. Precio de mantenimiento

Luego de haber concluido la garantia pasado un ano de la compra, el
mantenimiento que se le da cada 4 meses a los purificadores pasaria a tener un
costo debido a que la garantia ofrecida por la empresa ya habia caducado, dicho
mantenimiento se daria segun el consentimiento del cliente al firmarle un
contrato al vendedor que seria elaborado por la empresa en donde el cliente

aceptaria el servicio post venta luego de haberse caducado la garantia. A
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continuacién se mostrara la cotizacion del precio de mantenimiento de equipos

purificadores (Ver tabla 17).

Tabla 17

Cotizacién de precio de mantenimiento de equipos purificadores de agua

Productos Purificadores de

Costo de mantenimiento 45

Ganancia 45

Precio de mantenimiento de 90
equipos

Fuente: Elaboracién Propia

4.2.2.1.3. Plaza o distribucion
Canales de distribucion

La empresa se ubicara en la urbanizacion la calle balta en el centro de
Chiclayo dado que ahi no se encuentra la existencia de competidores el cual le
resulta ser muy beneficioso para ella ademés de concentrar un gran potencial
de mercado existente a sus alrededores. Asimismo también al analizar la
encuesta realizada a los posibles clientes que tendriamos a futuro podremos
ubicar los puntos de venta al cual irian a comprar los equipos en caso deseen
comprarlo, muy aparte del mismo vendedor al cual le comprarian, el punto de
venta al cual irian a comprar es a una tienda comercial debido a que como salen
en familia a distraerse un rato paseando son los mejores lugares donde ellos
realizarian sus compras. Es por ello que la empresa tendra un cérner en el real
plaza de la calle miguel de cervantes N° 300 — Chiclayo que contara con

exhibidores para mostrar los productos.

Por otro lado debido a que tenemos un cérner en la tienda comercial real
plaza de Chiclayo, el canal de comercializacién que tomaremos sera el canal
corto de tal manera que la empresa cuenta con un intermediario dependiente

representado por el area de ventas de la empresa. (Ver Figura N° 11).
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EMPRESA CORNER CLIENTE
AQUAPURE (REAL PLAZA) FINAL

Figura 11 Canal de comercializacion de la empresa AQUAPURE

Fuente: Elaboracion Propia

Por otra parte al traer los equipos purificadores desde la empresa
proveedora Ozonocaribe Pert — Lima, el transporte que utilizariamos para
traer dichos equipos serd la empresa Alcarraz Operador Logistico S.A.C
ubicada en la calle Jir6én Alejandro Peralta Mz K Lt 17 en surquillo — Lima con
quien crearemos alianzas estratégicas para facilitar el recojo y traslado de la
mercancia desde la empresa proveedora hasta la empresa comercializadora
AQUAPURE. Asimismo el canal de distribucién que tendra la empresa desde
que sale la mercancia de la empresa proveedora ozonocaribe Pera hasta la
empresa comercializadora AQUAPURE serad de igual forma el canal corto
contando con una empresa intermediaria que en este caso sera la empresa de

transportes Alcarraz Operador Logistico S.A.C. (Ver figura N° 12).

EMPRESA DE
b EMPRESA
EMPRESA TRANSPORTES —, _ _
0ZONOCARIBE PERU [ ALCARRAZ OPERADOR C(’Milgﬁ;lli‘tmm
LOGISTICO S.A.C : :

Figura 12 Canal de distribucion para la recepcion de mercancia de la empresa
AQUAPURE

Fuente: Elaboracion Propia

4.2.2.1.4. Promocion

Para el lanzamiento de nuestros productos purificadores de agua y sus
respectivos servicios brindados al mercado es necesario llamar la atencion del
publico objetivo que en este caso son los miembros de las familias de los
sectores economicos A, B y parte del C quienes son los que comprarian

nuestros purificadores de agua al educar a la poblacion mediante medios
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publicitarios (Comerciales por radio, volanteo educativo, etc.) sobre como
llevar una buena cultura de salud consumiendo agua pura, libre de riesgo de
contaminaciéon asi como también el producto purificador como solucion al
problema de contaminaciéon en el agua mostrandole sus promociones y las
ventajas que tendria la persona al adquirir uno. Estos dos temas ya antes
mencionados son muy importante senalar porque a través de ellos vamos a
educar a la poblacion sobre el porqué de la existencia de estos purificadores
para que cuando nuestros vendedores vayan a ofrecer nuestros productos a los

clientes, el cliente los reconozca y pueda atender al vendedor.

A. Marketing directo

El marketing directo se dara de diferentes formas, mediante el
ofrecimiento de productos por parte de nuestros voceros (vendedores), el

medio escrito y mediante el medio online.

Mediante el medio escrito se emplearan volantes y folletos que seran
repartidos en puntos estratégicos donde se concentre mayor nimero de
personas. Es decir, por ejemplo, como tenemos una tienda dentro de real plaza,
repartiriamos nuestros volantes en 3 puntos especificos, en la entrada del real

plaza, cerca del corner de la empresa y cerca de las cajas donde la gente paga.

Mediante medio online se emplearan las redes sociales enlazadas
directamente con la pagina web que tendra la empresa con la finalidad de
utilizarlas como puntos estratégicos para captar clientes de forma masiva
permitiéndole a la empresa estar presente mediante su pagina web, asi como
también en YouTube, Facebook, twitter, etc. Asimismo también las redes
sociales les serviran a la empresa como medio para educar a las personas sobre
una buena cultura de salud que debe tener al consumir agua pura y asi evitar

riesgo de consumir agua contaminada.
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B. Medios de comunicacion

Dentro de los medios de comunicacion, las radios consideradas como las
maés importantes son la “Karibena” y la “Exitosa”, ambas parten de un mismo
grupo de medios, tienen una misma administracion y llevan operando 6 ainos
logrando un posicionamiento fuerte en el mercado debido a que operan las 24
horas y poseen licencia otorgada por el ministerio de transportes y
comunicaciones. Asimismo también se puede decir que este tipo de radios se
caracterizan porque tienen buena cobertura que abarca desde Chiclayo a
Lambayeque y Ferrenafe siendo su ptblico objetivo la gente de clase media que

vive en zonas rurales.

Campanas Publicitarias

Se escogieron estas radios como medio publicitario de comunicacién
debido a que como son de las primeras radios mas escuchadas aqui en Chiclayo
se podria utilizar a partir de ellas la forma de promocionar nuestros
purificadores de agua mediante pequeios titulares o dentro de sus programas

ofrecidos por ellas. A continuaciéon se mostrara una tabla N° 18 con los

respectivos montos del precio por 20 segundos que se presente nuestra
publicidad.

Tabla 18
Precio por cada 20 segundos de publicidad por radio

20 IGV

Segundos
La S/.0.65 +18% S/.13.00 S/.2.34 S/.15.34
Karibena
La Exitosa S/.0.55 +18% S/.11.00 S/.1.98 S/.12.98
La Calle S/.0.30 +18% S/.6.00 S/.1.08 S/.7.08
Fuente: Elaboraciéon Propia - Informaciéon Proporcionada por la Sra. Andrea Puyen

(Vendedora)
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4.2.2.2. Estrategia comercial
4.2.2.2.1. Producto
Estrategia de marca

Dentro de las estrategias de marca, la empresa AQUAPURE que es una
empresa que se dedica a comprar purificadores de agua para después
comercializarlos establecera como estrategia el disefio de una marca que sera
estampada en la parte superior donde se encuentra la tapa del envase (Caja
donde permanece el purificador) con la finalidad de lograr que cliente
identifique a la empresa con los productos brindados asi como también
diferencie la calidad de sus productos y servicios brindados del de la

competencia.

4.2.2.2.2. Precio

Estrategia de precio segiin volumen:

Para la adquisicion de los purificadores de agua cuando la empresa
AQUAPURE compre al proveedor Ozonocaribe Pert se negociara con dicha
empresa con la finalidad de que nos otorgue un descuento favorable del 2% por
el volumen de compras que tengamos, esto permitira a nosotros como empresa
comercializadora ofrecer parte de este mismo descuento a nuestros clientes

finales.

En lo que respecta al servicio de mantenimiento que brinda la empresa a
los purificadores de agua que han comprado los clientes, luego de que la
garantia caduque, la empresa AQUAPURE otorgara descuentos de 20 nuevos
soles al monto total de precio por el mantenimiento de 3 purificadores de agua.
Cabe resaltar que si el purificador esta averiado y necesita un repuesto, el pago
de los repuestos corren por cuenta propia del cliente debido a que la garantia

ya caduco.
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Estrategia de precios por pronto pago

Segun la informacién obtenida por la empresa proveedora ozonocaribe
Pert se otorga un descuento adicional del 2% por pago adelantado (segun el
volumen de ventas), 1.5% por pago realizado contra entrega de pedido, 1% por
pago realizado en un plazo no mayor a 77 dias, 0.5% por pago realizado en un
plazo no mayor 14 dias. Sin embargo de estos porcentajes de descuento
obtenidos por la compra de volumen de productos tal como se habia
mencionado, la empresa comercializadora AQUAPURE luego de evaluar sus
costos otorgara descuentos de igual forma por pronto pago estableciendo
cantidades de descuento por pago al contado o por pago por cuotas
estableciéndose a 3 cuotas como maximo limite de cuotas para que se le

aplique el respectivo descuento.

4.2.2.2.3. Plaza o distribucion

Estrategia de segmentacion

La estrategia de segmentacion en el caso de este plan de negocio estara

aplicada al cliente final que cumpla con el siguiente perfil:

> Familias del nivel socioeconémico A, BY C.

> Personas que se preocupan por llevar una estilo vida saludable para ella

y para cada miembro de su familia.

» Familias que consuman bastantes litros de agua hervida necesitando un
producto beneficioso que les brinde agua pura y que les permita
disminuir tiempo y dinero teniendo a su disposicion agua limpia

purificada.
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Estrategias de posicionamiento

Dentro de las estrategias de posicionamiento se utilizara la siguiente a

continuacion:

El vendedor debe de estar bien identificado con la marca del producto y
servicio brindado para que al momento de ir a realizar la prueba, instalaciéon o
mantenimiento respectivo de los purificadores a los respectivos domicilios,
pueda dialogar con el cliente sobre la importancia de la marca del servicio
brindado por la empresa al venderle producto de calidad a diferencia del de la
competencia para que de esta forma el cliente mediante el dialogo entienda lo
las palabras del vendedor y pueda compartirlos con amistades o conocidos que
tenga. De esta forma lograremos que el cliente este satisfecho y pueda hablar

bien de la empresa.

Asimismo a través de la muestra y prueba directa de los equipos
purificadores en los respectivos domicilios nuestros vendedores lograran
sustentar sus palabras ya mencionadas respaldadas en el nivel de calidad de
agua que se comprueba al utilizar ortotolidina (sustancia que permite ver el
nivel de cloro residual en el agua de consumo) para evaluar la calidad de agua

100% purificada.

Estrategia de comercializacion

El contacto que deben tener todos los vendedores con la empresa es
primordial debido a que ante cualquier pedido que tenga un vendedor del
cliente pueda comunicarse con otro vendedor mas cercano o con la misma
empresa para que le envien de manera inmediata el equipo que habia
solicitado para de esta forma llevarles al cliente de manera inmediata el
producto solicitado. Para ello se utilizara el Messenger de los celulares Entel
con la finalidad de crear un grupo interconectado con la empresa y todos los
vendedores porque como Entel regala Messenger de Facebook ilimitado lo

podemos utilizar para facilitar la distribucion al poderle proveer al vendedor
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el pedido de manera inmediata ahorrando tiempo porque el vendedor méas
cercano que tenga el equipo disponible le proveera y dinero porque se reduce
los costos del pasaje de ir hasta la empresa a traer el producto para después

regresar a la casa del cliente a instalarlo.

4.2.2.2.4. Promocion

Estrategias de comunicacion directa

Se capacitara al vendedor sobre como debe tratar al cliente y como debe
ofrecerles los productos, asimismo también se le entregara impresa a color una
copia de la certificaciéon ISO 9001 con la que cuenta el producto brindado asi
como también una copia de la evaluaciéon que dio el laboratorio clinico ROE
sobre la pureza que tiene el agua luego de ser purificada. Por otro lado también
se les entregara a los vendedores volantes para que les reparta a los clientes y
dos productos sellados (purificadores) para que venda muy aparte del
producto purificador de prueba. A continuacién se muestra en la figura N° 13

El disefio de volante que repartiran los vendedores.
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Figura 13 Diseno de volante de la empresa AQUAPURE

Fuente: Elaboracion Propia
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En los puntos de venta se utilizara material POP con la finalidad de
mostrarles los diferentes modelos de purificadores de agua a base de ozono a

los clientes. Ver figura N° 14

Purificadores de agua
a base de Ozono

ey,

30

AERODINAMICO . PR

PURIFICADORES DE AGUA A BASE DE OZONO PURIFICADORES DE AGUA A BASE DE OZONO
Figura 14 Material POP

Fuente: Elaboracion Propia.
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Estrategia de social media

Se requiere de muy poca inversion, sin embargo es de mayor alcance hoy
en dia porque gracias al uso de redes sociales y paginas web permitiran a la
empresa crear sistemas de redes informaticas para promover los productos y
servicios con la finalidad de captar clientes asi como también a través del
seguimiento del cliente lograr el posicionamiento de marca en el mercado

objetivo.

Estrategia de comunicacion mediante web

La empresa implementara una pagina web enlazada con Facebook con la
finalidad de promover los productos y servicios ofrecidos asi como también
crear facilidades de contacto entre el cliente con la empresa via internet para
agilizar la llegada de pedidos del cliente o para cualquier atencion a un reclamo
o inquietud que presente. Asimismo con la creacion de la pagina web se lograra
hacerle seguimiento al cliente mediante las bases de datos de todos los
reclamos o inquietudes que haya tenido al cliente respecto al servicio o al
producto vendido con el objetivo de permitir a la empresa conocer al cliente en
su totalidad para si poder crear estrategias para mejora del servicio o
productos. Asimismo el enlace con Facebook como red social més visitada nos
permitird llegar a una comunicacion directa con el cliente para saber que
piensan de nuestros productos asi como también nos permitira promocionar
nuestros productos y educar a la poblaciéon mediante videos educativos sobre

el cuidado y calidad del agua ozonizada.

Diversas estrategias de promocion

Como estrategia que la empresa utilizaria para promocionar los
productos desde sus respectivos locales tanto en la misma empresa asi como
también en la pequena tienda que tendra en el real Plaza seria la colocacién de

un televisor con DVD donde pueda colocar pequeiios videos caseros que
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expliquen sobre los productos purificadores de agua como necesidad ante los
problemas de contaminacion en el agua tratada. Este tipo de videos caseros se
proyectaran en dichas tiendas con la finalidad de promover una buena cultura
de salud en las personas al mostrarle los riesgos que podrian tener al consumir
agua en mal estado asi como también la solucion para evitar dichos riesgos.
Asimismo también este tipo de videos de difundiran por las redes sociales

como YouTube, Facebook, la pagina web de la misma empresa, etc.

> En nuestra tienda como forma de promocionar nuestros
productos de manera visual, las paredes seran coloreadas con un fondo
acuatico llamativo y bien alumbrado con el nombre en grande de la empresa,
el simbolo del ozono (03) y la frase de agua 100%purificada. En dicha pared
se colocara una mesa de madera blanca de forma de una gota donde se
pondran 2 vasos para que se haga la demostracion del agua ozonizada en
comparaciéon con el agua clorada y el agua hervida. Asimismo también se
colocara la figura del SUPERAQUAPURE ANIMADO como signo presente de
la marca de nuestros productos. Esta idea se dio debido a que si queremos
vender productos en los puntos de venta estratégicos para atraer clientes,
tenemos que demostrarles que nuestros productos funcionan y una de las
maneras es haciendo las demostraciones respectivas. En la siguiente figura
N°15 se mostrara la forma como se decorara una parte de la empresa en sus

puntos de venta.
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AGUA 100%: PURIFICADA

Figura 15 Decoracion de la pared del local

Fuente: Elaboracion Propia

El modelo de exhibidor como forma de promocion, se empleara un
exhibidor innovador, iluminado de cartén prensado resinado y colorido de la
forma de un vaso con el SUPERAQUAPURE ANIMADO donde se exhibiran los

productos que con su imagen e iluminacion atraeran clientes. Ver Figura N°16
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Figura 16 Diseno de exhibidor

Fuente: Elaboracién Propia
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4.2.3. Oferta

La empresa OZONOSALUD S.A.C (2014) en su estudio de mercado
proporciona un grafico sobre el ranking de las principales empresas
comercializadoras de purificadores de agua en todo el pais, mismo que segin
lo observado para dicha empresa es fundamental saber quién es su
competencia y qué % de mercado tiene asi como también a que lugares del
pais comercializa para mantener la posicion en el mercado cambiante. (Ver

figura N°17).

E OZONOCARIBE LOS

0.06: 6% OLIVOS - LIMA
m OZONO SALUD PERU SAC
0.08; 8% 0.28° 28% INDEPENDENCIA - LIMA
= MEGA & OZONO SAN
" BORJA - LIMA
0.13; 13% BONAIRE EL CERCADO -
0.22: 22% LIMA
G A s = AQUA ULTRA VIDA ATE

VITARTE - LIMA

= AKUAPURE SAN ISIDRO -
LIMA

ERYU SAC LA VICTORIA -
LIMA

Figura 17 Ranking de las 7 mejores empresas que comercializan
purificadores de agua a gran parte del pais

Fuente: Estudio de mercado de la empresa OZONOSALUD PERU SAC - 2014

Asimismo también en su estudio de mercado, se conoce que entre los
principales departamentos de donde se comercializan este tipo de
purificadores de agua esta en Tacna, Arequipa (Centro), Lima, Trujillo y

Piura.
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4.2.4. Demanda
Mercado objetivo

Como la poblacién de la Urbanizacion Santa Victoria cuantificada por
77 469 personas de las cuales el promedio de niimero de hijos por familia es
de 4 a 5 hijos, lo cual representa para nuestro mercado objetivo un promedio

de 19442 familias a quienes les podemos vender nuestros productos.

4.2.4.1. Segmentacion de mercado

Hombres y Mujeres duefios de casa entre 36 afios a més que viven en
zonas urbanas pertenecientes al nivel socioeconémico A, B y C que estén
dispuestos a comprar productos tecnolégicos que le permitan llevar un estilo

de vida saludable permitiéndoles reducir tiempo y dinero.

4.2.4.2. Caracteristicas del cliente

Tal como se habia mencionado en la estrategia de segmentacion, las

caracteristicas que debe tener el cliente de nuestra empresa son las siguientes:

> Familias del nivel socioecon6mico A, BY C.

> Personas que se preocupan por llevar un estilo vida saludable

para ella y para cada miembro de su familia.

> Familias que consuman bastantes litros de agua hervida
necesitando un producto beneficioso que les brinde agua pura y que les
permita disminuir tiempo y dinero teniendo a su disposicién agua limpia

purificada.

> Familias con la disponibilidad de pagar por el precio impuesto

por la empresa AQUAPURE por la adquisiciéon de los purificadores de agua.
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4.2.5. Plan de ventas
Fuerza de ventas

Los vendedores dependen siempre del administrador, nuestra fuerza de
ventas estara formada por 4 vendedores, un administrador, una secretaria y

un contador externo estructurados del siguiente modo:

> Un vendedor encargado de la empresa matriz AQUAPURE
(tienda) que se encargara de las actividades de ventas y de brindar informacion
al cliente asi como también ayudar al administrador mantener la organizacion
de la fuerza de venta externa y atender a las solicitudes de los pedidos de los

vendedores.

> 3 vendedores domiciliarios que se encargaran de ofrecer nuestros

productos a los clientes en sus respectivos domicilios.

> 1 administrador de la empresa
> 1 contador externo.
> 1 secretaria

Estimacion de ventas

Se estima un volumen de ventas para el primer afio de 320 purificadores
de agua vendidos seguido de un incremento de 2.77% anual tomando como
referencia al porcentaje de la poblacion econémicamente activa segun
proyeccion lo que totalizan a un aumento de 9 purificadores de agua mas para

vender por cada ano (Ver Tabla N° 19).
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Tabla 19
Estimacion de ventas anuales
SEGUN

UNIDADES INCREMENTO 2.77% PEA
COMPRA DE 1 2 3 4 5
EQUIPOS POR ANO
Purificador de agua con 120 123 127 130 134
ozono modelo alargado
Equipo industrial 100 103 106 109 112
Purificador acrilico 100 103 106 109 112
total de productos 320 329 338 347 357

Fuente: Elaboracion Propia

4.3. Plan técnico operacional
4.3.1. Tamano y localizacion de la planta

Para la implementacién del local debemos tener en cuenta la relacion
existente entre el tamafio y la demanda del mercado asi como también la

disponibilidad de materia prima, la tecnologia, los equipos y el financiamiento.

4.3.1.1. Relacion tamaio
4.3.1.1.1. Relaciéon tamaio — mercado

Después de haber hecho un estudio de mercado sobre el conocimiento,
nivel de aceptacion y las disponibilidades de pago de los clientes se determiné
que si existe una demanda de clientes potenciales, por lo tanto, el tamafo es
aceptado debido a que como la demanda es mayor por el nivel de aceptacién
del producto la empresa tendra la capacidad para realizar grandes volimenes
de pedidos para asi poder seguir cubriendo mas mercado con las ventas de

dicho producto.

4.3.1.1.2. Relacién tamaiio — materia prima

El abastecimiento de materia prima para poner en marcha el negocio es
de adquirir purificadores de agua a base de ozono asi como también

instrumentos de instalacion y repuestos para el caso de cualquier falla que
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presente a futuro. Para ello el proveedor mas confiable seria la misma empresa
ozonocaribe Pert quien se encargara de abastecernos de todo lo senalado
debido a que como empresa que nos provee de purificadores de agua conoce
sobre los mejores accesorios de calidad que necesitan nuestros purificadores

de agua para mejorar su funcionamiento.

4.3.1.1.3. Relacion tamaiio — tecnologia

Siendo la tecnologia un factor clave en el plan de negocio, los productos
tecnolégicos llamados purificadores de agua a base de ozono son productos
confiables porque la empresa proveedora seleccionada llamada Ozonocaribe
Pert nos brinda el aseguramiento de calidad debido a que cuenta con la
certificacion ISO 9001 que respalda la calidad de comercializacién, control de
productos, capital humano y logistica para al momento de vender los
productos purificadores de agua a base de ozono asi como también el servicio
ofrecido por parte de capital humano de la empresa. Asimismo estos productos
tecnologicos también poseen el respaldo de laboratorios exigentes como son el
laboratorio Clinico ROE quien certifica y asegura la alta pureza del agua luego

de haber utilizado el producto purificador.

4.3.1.1.3. Relacion tamaiio — financiamiento

En cuanto a la relacién tamafio - financiamiento existen programas de
crédito que respaldan el financiamiento de este plan de negocio que en este
caso es el programa de crédito que ofrece la corporacion financiera de
desarrollo (COFIDE) quien ofrece distintos tipos de programas de créditos
para elegir dependiendo el tipo de empresa a elegir entre los que se
encuentran: Los programas de créditos PROBID (Que generalmente son para
proyectos de mayor envergadura), programa micro global (Para
microempresarios), programa de crédito PROPEM (Para pequefias empresas),

entre otros.
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4.3.1.2. Localizacion
4.3.1.2.1  Ubicacion del local de la empresa matriz

El local esta dirigido a los clientes que deseen presenciar el
funcionamiento de los purificadores de agua a base de ozono, para ello nuestro
local cuenta con un purificador de agua instalado en un ambiente bien
iluminado en las tiendas para ahi poder realizar las respectivas pruebas del

purificador.

Ademas viendo el local de la empresa matriz AQUAPURE podemos
encontrar distintas areas en dicho local tales como el 4rea de ventas, el area de

almacén, el area administrativa.

4.3.1.2.2 Macro localizacion

En lo que se refiere a la macro localizacion, la presente tabla N°20 nos
permitird detallar donde estard ubicado el local de la empresa matriz
AQUAPURE.

Tabla 20
Macro localizacion
INDICADOR PAIS REGION DEPARTAMENTO PROVINCIA

MACROLOCALIZACION Pertt  Costa Lambayeque Chiclayo

Fuente: Elaboracion Propia

4.3.1.2.3 Micro localizacion

La micro localizacion nos va a permitir elegir cual es la mejor zona donde
se ubicaria la empresa matriz AQUAPURE, esta ubicacion sera de acuerdo al
valor del terreno, ala accesibilidad del mercado, la posibilidad de expansion,
a la seguridad de la zona, a la facilidad de transporte, a la disponibilidad de

vias de acceso y a la facilidad de energia eléctrica y agua (ver tabla n°21).
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Tabla 21
Anadlisis cualitativo ponderado de las posibles localizaciones de la empresa
AQUAPURE

CENTRO DE
LA VICTORIA
FACTOR PESO CHICLAYO
RELEVANTE en %
CALIF. PUNTAJE CALIF. PUNTAJE

» Valor del terreno 20 3 60 2 40
» Accesibilidad al 2 32

mercado 16 4 64
> P051b111gad de 14 3 42 5 28

expansion
> Seguridad de la 2 28

zona 14 3 42
» Facilidad de 3 42

transporte 14 2 28
> Disponibilidad de 1 2 22

vias de acceso 3 33
» Facilidad de 3 30

energia eléctrica y 10 2 20

agua

Total 1 256 255

Fuente: Elaboracion Propia

Luego de haber analizado la tabla anterior N° 21 se puede concluir que el
lugar perfecto para la ubicacion del local de la empresa es en el centro de

Chiclayo por las siguientes razones:

> Valor del terreno: El valor del terreno es fundamental porque
esta ubicado en un lugar apropiado donde transita gente debido a que hay

mayor mercado a sus alrededores.

> Accesibilidad al mercado: Como el local est4 bien ubicado en la
calle balta del centro de Chiclayo y debido a que por dicho lugar transita gente
porque ahi se concentra un alto porcentaje de diferentes empresas a ofrecer
sus productos, el mercado resulta tractivo debido a que la mayoria de personas

acuden a dicho lugar para realizar sus respectivas compras.
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Seguridad, facilidad de transporte, disponibilidad de vias de

Oumont

>
acceso.
> Facilidad de energia eléctrica y agua.
> Por otro lado la empresa matriz AQUAPURE estara situada en la
avenida Balta N° 950 cerca a la empresa RIPLEY ubicada entre las calles de
San José y Balta.
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Figura 18 Ubicacion del local via satelital

Fuente: Tomado de Google Maps.
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Figura 19 Ubicacion del local

Fuente: Tomado de Google Maps

Distribucion del local de la empresa matriz

El local donde estaba ubicada la empresa estara distribuido tomando en
cuenta las respectivas areas tales como ventas, areas administrativas, almacén
y los respectivos servicios higiénicos. Asimismo el area de dicho terreno posee

las dimensiones de 5m. De ancho por 20m. De largo. (Ver figura n°20)
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LEYENDA
A\~ AREA DE VENTAS

ADMINISTRATIVAS
(C - ALMACEN
(D}-—--SERVICIOS
H

IGIENICOS

Figura 20 Distribucion del local

Fuente: Elaboracion Propia

Ubicacion del stand de la empresa matriz

Con la finalidad de lograr que nuestros productos tengan mayor
cobertura en el mercado la empresa tal como se habia mencionado en los
puntos anteriores tendra un exhibidor dentro del real plaza de Chiclayo

ubicado en la calle Miguel de Cervantes N° 300. (Ver Tabla N° 22)
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Tabla 22

Ubicacion del exhibidor de ventas

Ubicacion Calle Miguel de Cervantes N° 300 (REAL PLAZA)

Costo de alquiler 300

Fuente: Elaboracién Propia

4.3.2 Caracteristicas técnicas del producto

El producto principal es el purificador de agua a base de ozono que le
compramos a la empresa proveedora ozono caribe Perti quien se encarga de
proveernos de dichos productos para comercializarlos a las familias que viven
en la ciudad de Chiclayo. A continuacion se muestran las caracteristicas

técnicas del producto que la podemos apreciar en la siguiente tabla n° 23.

Tabla 23
Caracteristicas técnicas del producto purificador de agua a base de ozono
Material de Carcasa Acrilico
Produccion de ozono 25mg/h
Capacidad de ozonizacion 180 litros/hora
Concentracion de ozono 1% a 2%
Voltaje de corriente 220V — 50/60 Hz
Consumo de energia 25 watts
Fusible de seguridad 1.5 Amperios
Para un punto de agua o un cano, Inyector ventury incorporado
Sistema de control automatizado incorporado.
Filtro de Carbo6n activado en bloque 2.5%10

Fuente: Recuperado de http://www.ozonocaribeperu.com/
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Con estas caracteristicas cuentan todos los purificadores de agua que
vende la empresa ozonocaribe Pert, sin embargo a continuacion se muestran
los componentes por los cuales esta constituido un purificador (ver figura

n°a21).

Power on/off

Dispensador
de agua

Entrada de
energia

Entrada de
agua potable

Registro

—filtro de carbon
activado

Manguera de entrada
agua filirada

Figura 21 Componentes de un purificador de agua a base de ozono

Fuente: Recuperado de http://www.ozonocaribeperu.com/

Tal como se habia mencionado, un purificador de agua a base de ozono
esta constituido por varios componentes que a continuacion se definen de la

siguiente manera:

> Dispensador de agua: Es el encargado de medir que el agua luego

de ser filtrada cumpla con los estandares de calidad e higiene respectiva.

> Entrada de energia: Constituido por dos puertos de entrada y
salida de energia que permite que el equipo purificador realice las siguientes

funciones respectivas durante el proceso de purificacion del agua.
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> Entrada de agua potable: Posee un orificio que se conecta con la
tuberia donde permite el ingreso del agua potable para que pase por el equipo
de purificador de agua para ser purificada en un proceso de purificacion que

realiza este tipo de equipos.

> Filtro de carbo6n activado: Este tipo de filtros es por donde pasa

el agua para ser limpiada durante el proceso de purificacion.

> Manguera de entrada de agua filtrada: es un instrumento de
conexion por donde pasa el agua luego de ser limpiada para luego dirigirse al

dispensador de agua para su segunda limpieza mediante el ozono.

4.3.3 Ventajas del producto

Como es sabido, el Ozono es el anico elemento natural, capaz de destruir
por completo gérmenes patogenos debido a su alto poder bactericida y
vermicida, al mismo tiempo, actia sobre esporas, protozoarios, y al ser
utilizados justamente antes de darle utilidad al agua, se tiene la garantia de
obtener agua pura, totalmente esterilizada. Es por ello que nuestros productos

brindan las siguientes ventajas:

> Filtra el agua y quita los sedimentos

> Inyecta ozono al agua y elimina todo tipo de agentes patbgenos

hasta amibas, algas y virus

> Mejora el sabor del agua
> Purifica el agua en un 99.99%
> desinfecta las frutas, verduras, carnes, etc.

> Son Econémicos y Ahorran energia
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> Tiene una vida util de hasta 20 afos
> Los modelos son decorativos
> No ocupan grandes espacios

4.3.4 Aspecto técnico del servicio
A. Horario de atenciéon

En nuestra empresa AQUAPURE, el horario de atencion sera desde las
10: 00 am hasta las 10:00 pm dentro del cual se contempla 60 minutos para
que nuestros vendedores puedan ir almorzar. Es por eso que nuestro horario

se clasifica de la siguiente manera:

> Horario manana de 10:00am a 3:00 pm.

> Horario tarde de 4:00pm a 10pm.

B. Instalacion

La empresa se encargara de enviar un técnico a domicilio para instalar el
producto que haya adquirido; la instalacion durara un promedio de 30
minutos como maximo y el costo de la instalacion estara incluido en precio del

producto.
C. Servicio de mantenimiento

Nuestros equipos purificadores de agua, vienen de nuestro proveedor
Ozonocaribe Peru que cuenta con los mejores estandares de calidad y que nos
otorga una garantia de 1 ano para poderla traspasar a nuestros clientes, es por
ello que nuestra empresa AQUAPURE brinda una afio de garantia, pasado ese
afio se brindara mantenimiento cada 6 meses por un periodo de 2 anos
sumiendo el cliente el costo por dicho mantenimiento durante este periodo

establecido.
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D. Equipamiento

Nuestros equipos Purificadores de agua a base de ozono cuentan con los

siguientes componentes:

> Manguera de entrada
> Filtros de carb6n

> Dispensador de agua
> Entrada de energia

> Entrada de agua

Componentes de calidad de larga duracion cuyos repuestos ante
cualquier falla que tengan son faciles de adquirir debido a que también los

obtenemos del mismo proveedor.

4.3.5 Proceso del servicio
a) Organizacion

El vendedor al que se le confia una zona de ventas deber4 plantearse una
serie de preguntas, lo mas realistas posibles, relativas al area de su
responsabilidad y a los productos que esta encargado de vender, como por
ejemplo: équé cifras de venta voy a conseguir?, ¢quiénes son los clientes?, équé
tipos de clientes hay?, écuantos clientes debo visitar? y écudntos no son

visitados?, ¢donde se encuentran?, etc.
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b) Preparacion de la entrevista

Aunque a ningin vendedor le queda la menor duda de que la preparacion
de la visita de venta es totalmente necesaria para conseguir el éxito apetecido,
la experiencia indica que no es muy normal hacerlo, ya que confian
enormemente en su improvisacion y saber hacer. No podemos imaginar que se
comience a construir un edificio sin haberse dibujado previamente los planos
del mismo. iLa venta no se puede improvisar! La organizacion, las reuniones,

los contactos, la direccion, la gestiéon, tampoco.

a. Toma de contacto con el cliente

También llamada etapa de apertura, abarca desde las primeras palabras
que se cruzan entre cliente y vendedor, que en ocasiones no tienen atn
contenido comercial, sino mas bien personal, hasta la siguiente etapa, que
denominamos determinaciéon de necesidades. Esta etapa variara dependiendo
de si es la primera entrevista o, por el contrario, se realiza a un cliente habitual

al que se le visita periddicamente.

b. Determinacion de necesidades

Es la etapa en la que el vendedor trata de definir, detectar, reunir o
confirmar la situaciéon del cliente sobre sus necesidades, motivaciones o
moviles de compra. Cuanta mas informacion logremos del cliente, méas facil
sera decidir los productos a vender y los argumentos a utilizar. Para vender un
producto o servicio hay que hacer coincidir los beneficios de este con las
necesidades, motivaciones y moviles expresados por el comprador. Esta
coincidencia no se da por simple y puro azar, sino que es el resultado de un

serio trabajo de investigacion.

c. Argumentacion

La fase de argumentacién es indispensable dentro del proceso de
negociacion. En realidad, el trabajo del vendedor consiste en hacer que el

cliente perciba las diferencias que tienen sus productos frente a los de sus
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competidores. Esto se lograrad presentando los argumentos adecuados y
dimensionando los beneficios de su producto o servicio. Ahora bien, debe
presentarlos en el momento adecuado; es decir, después de conocer las

necesidades y motivaciones o moviles de compra del interlocutor y no antes.

d. Tratamiento de objeciones

Podemos definir la objecién como una oposicibn momentanea a la
argumentaciéon de venta. No siempre esto es negativo; por el contrario, las
objeciones en la mayoria de las ocasiones ayudan a decidirse al cliente, pues

casi siempre estan generadas por dudas o por una informaciéon incompleta.
Por eso la estrategia del vendedor para poder dar respuesta a las
objeciones, debe pasar invariablemente por conocerlas y saber distinguir las

verdaderas de las falsas. (ver tabla n°24).

Tabla 24

Clasificacién de objeciones

Psicologicas (Falsas) Loégicas (Verdaderas)
Evasivas Dudas
Pretextos, excusas Malentendidos
Prejuicios Desventajas

Fuente: Elaboracion Propia

> Evasivas (falsa)

Son objeciones de huida para desviar el problema o huir de la

responsabilidad.
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> Pretextos/excusas (falsa)

Las objeciones pretextos son también llamadas «barbas postizas» o
«antifaz» que ocultan las verdaderas objeciones y suelen ser sintomas de una

evidente falta de interés.

» Prejuicios (falsa)

Son aquellas ideas o juicios preconcebidos que el cliente tiene hacia la
empresa, el producto o incluso el vendedor, motivadas en ocasiones por
experiencias anteriores negativas. El problema fundamental de este tipo de
objeciones es que generalmente no se expresan, por lo que resultan
sumamente dificiles de tratar. El vendedor debe estar muy atento a este tipo
de actitud negativa, haciéndole preguntas abiertas para que el cliente hable lo
méas ampliamente posible y poder asi descubrir cudl es la verdadera causa de

su comportamiento.

> Dudas (verdadera)

El cliente es escéptico, duda que el producto le vaya a proporcionar el
beneficio que el vendedor le asegura, aunque le gustaria que asi fuera. En
general, este tipo de objecion es bastante facil de refutar pues tinicamente es
necesario probar al cliente que es verdad lo que el vendedor le esta diciendo,

para ello utilizara un argumento de prueba o demostracion.

» Objecion por malentendido (verdadera)

Estas objeciones nacen de una informacion incompleta o porque el
cliente cree que el producto tiene una desventaja que en realidad no existe. A
veces el cliente formula objeciones cuando en realidad deberia hacer
preguntas. Son bastantes faciles de tratar, siempre que el vendedor sea habil,
no se enfrente al cliente y sepa ponerse a su lado. Si lo hace asi, saldra
fortalecido de la objecion. La estrategia a emplear ante una objecién por
malentendido es la siguiente: hacer preguntas para comprender exactamente

la objecién, reformular la objecién y aclarar el malentendido.
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> Objeciones por desventaja real

El cliente menciona desventajas de su producto, que pueden ser el
resultado de que su producto no ofrezca un beneficio que el cliente considera
importante o hay algo en él que le desagrada. Casi siempre suele ser el precio;
si se trata de un medicamento, sus efectos secundarios; cuando se trata de

objetos voluminosos, el espacio que ocupa en la estanteria, etc.

e. Cierre

Todo cuanto el vendedor ha hecho hasta este momento tiene un solo
objetivo: cerrar. Es decir, lograr el pedido o al menos conseguir un
compromiso formal. En realidad se empieza a cerrar en la etapa de
preparacion, cuando en casa o en el despacho se planifica bien la entrevista de
venta. Contintda en la etapa de apertura o contacto con el cliente, para seguir
en la etapa de determinacion de necesidades, donde es fundamental que se
hayan sabido plantear las preguntas adecuadas y averiguado necesidades o
motivaciones especificas del cliente. Si se ha argumentado presentando los
beneficios de su producto de forma que el cliente perciba la utilidad que le va
a dar, o la comodidad, o las satisfacciones que le va a proporcionar, y, por
supuesto, si ha sabido dar respuesta a las objeciones que le ha formulado el
cliente sobre su producto, si todo ello se ha llevado con profesionalidad, no se

debe tener temor, la venta esta hecha.



4.3.6 Diagrama de flujo de procesos

4.3.6.2 Recepcion y comercializacion de productos

Comercializacion de
purificador de agua a
base de ozono

éSe captd Verificar y hacer ajustar
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Elaborar Plan Comercial
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Ejecutar Plan comercial

!

Promocionar el producto

Busqueda de clientes

Si l

Figura 22 Recepcion y comercializacion de productos purificadores de agua a base de ozono

Fuente: Elaboracion Propia
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Los procesos de recepciéon y comercializacion de los productos
purificadores de agua comienzan con la estadia de los productos purificadores
en el almacén de la empresa AQUAPURE listos para ser vendidos a los clientes
del publico objetivo. Sin embargo para realizar dichas ventas la empresa
elabora un plan comercial con la finalidad de garantizar las ventas al saber
como organizarse para llegar al objetivo propuesto (vender gran cantidades de

productos).

Luego de la elaboracion del plan de ventas comercial, pasa a la revision
de dicho plan antes de ejecutarse haciéndose la siguiente interrogante ¢En el
plan comercial se planifico tareas, caracteristicas, técnicas y estrategias? Si
dice que no verificamos el plan comercial para hacerle los respectivos ajustes,

pero si dice que si, pasamos a ejecutar el plan comercial.

Al ejecutar el plan comercial en la empresa AQUAPURE, se
promocionara el producto para buscar posteriormente clientes, si no captamos
clientes se revisara nuevamente las estrategias propuestas en las promociones
y en el plan comercial, pero si captamos clientes al venderle nuestros
productos, podremos proceder a empacar y transportar los productos hacia
donde se encuentra el cliente para hacerle después el respectivo llenado de los
comprobantes de pago para finalmente proceder a ir a instalarle el purificador

de agua a sus respectivos domicilios.

Luego del servicio ofrecido al cliente después de haber instalado el
purificador de agua, se procede a medir la satisfaccion del cliente con el llenado
de pequenas fichas con preguntas simples para la base de datos de la empresa.
Finalmente al analizar dicha informacion proporcionada por el cliente al
vendedor de la empresa, la empresa identificara si el cliente quedo contento

con el servicio brindado o no.
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4.3.6.3 Proceso de reclamos

o)
!

Ingresa el reclamo

l

Revisa la queja y/o reclamo

!

La queja

procede

Se envia al area involucrada

\ 4

Realiza la gestion y genera la respuesta

A 4
Envia respuesta al cliente

l

Realiza seguimiento y verifica las
acciones para dar respuesta a la queja

l

Cierra la queja

Consolida y presenta
informe a |———
administracion.

Figura 23 Proceso de reclamos de la empresa AQUAPURE

Fuente: Elaboracién Propia
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4.3.7 Requerimiento de equipos y mobiliario para la empresa
AQUAPURE

Dentro de los requerimientos de equipos y mobiliario que se necesitaran

para la empresa, tenemos los siguientes:

Tabla 25
Requerimiento de equipos y mobiliario
EQUIPOS COSTOS COSTO
CANTIDAD UNITARIO TOTAL

Computadoras 5 1800 9000
Sillas giratorias 10 75 750
Escritorios 5 300 1500
Utiles de escritorio 8 280 2240
Celulares 2 450 900
Teléfono 5 50 250
Estantes Organizadores para

almacén 6 85 510
Sillas 10 40 400
Instrumentos de instalacion

(Alicate univeljsal, 640
desarmadores, tubos PVC, cinta

de agua, etc,) 8 80

Purificador de agua a base de 4800
0ZOno 4 1200

Motocicletas Italika 1 7500 7500
Televisores Smart Tv 1 1900 1900
Total soles 30390
Total dolares 9648

Fuente: Elaboracion Propia — Mercado libre Pert
4.3.8 Requerimiento de personal y mano de obra

Dentro del requerimiento de personal y mano de obra se tendra en cuenta
al administrador asumiendo la responsabilidad de gerente general de la
empresa AQUAPURE, 1 secretaria y a la fuerza de ventas de la empresa (1
vendedor encargado de la recepciéon de la empresa matriz AQUAPURE y 4

vendedores encargados de vender los productos a las familias mediante visitas
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a sus respectivos domicilios. A continuaciéon se muestra la presente tabla N° 26
donde se encuentra el personal necesario que requerira la empresa por ahora

para comenzar su funcionamiento.

Tabla 26

Requerimiento de personal

COSTO DE VENTA

Puesto N° Sueldo Bésico Grat. Costo Salud Total Total
Mes Ao Afo 0.09 Aporte Costo
Vendedores 3 850 30600 1700 32300 2754 2754 35054
Vendedor dg 1 850 10200 1700 11900 918 918 12818
Total (S/.) 4 1700 40800 3400 44200 3672 3672.00] 47872.00
Paralos 2 primeros meses 6800

COSTO ADMINISTRATIVO

Puesto N° Sueldo Basico Grat. Costo Salud Total Total
Mes Afio Afo 0.09 Aporte Costo
Administrad 1 2000 24000 2000 26000 2160 2160 28160
Contador ex 1 1800 21600 1800 23400 1944 1944 25344
secretaria 1 850 10200 1700 11900 918 918 12818
Total (S/.) 2 4650 55800 3800 49400 4104 4104 53504
Para los dos primeros me: 9300
16100

Fuente: Elaboracion Propia

4.3.9 Requerimiento de equipos purificadores para
comercializar

En la siguiente Tabla N°27 y Tabla N°28 se mostraran la cantidad por
afno de purificadores a comprar para comercializar. Asimismo también se

mostrara su costo y su valor anual dependiendo la cantidad adquirida.



Tabla 27 Compra de productos purificadores de agua a base de ozono

Purificador de agua con ozono alargado

126

Descripcion /Afio 1 p 3 4 5
Cantidad 120.00 123.324 126.7400748 130 134
Costo Anual $114,000.00 $117,157.80 $120,403.07 $123,738.24 $127,165.79
Costo para dos meses 10 TM*2meses * 950 USS $19,000.00
UNID UND
Purificador acrilico
Descripcién /Ario 1 p] 3 4 5
Cantidad 100.00 102.77 105.616729 109 112
Costo Anual $77,000.00 $79,132.90 $81,324.88 $83,577.58 $85,892.68
Costo para dos meses 8.333333333 TM * 2 meses * 770 USS $12,833.33
UND UND
PURIFICADOR INDUSTRIAL
Descripcién /Ario 1 2 3 4q 5
Cantidad 100 102.77 105.616729 109 112
Costo Anual $348,000.00 $357,639.60 $367,546.22 $377,727.25 $388,190.29
Costo para dos meses 8.333333333 TM * 2 meses * 3650 USS $58,000.00
UND UND

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 28

Egresos anuales por la compra de purificadores para comercializar

unitario
Equipo industrial
Totol costos Purificador acrilico
Mantenimiento

ventas incluye
mantenimiento

produccion Purificador de agua ccS/. 114,000.00 S/. 117,157.80 S/. 120,403.07 S/. 123,738.24

'S/.95,000.00 'S/.97.631.50 'S/.100,335.89 'S/. 103,115.20
'S/.95000.00 'S/.97,631.50 'S/.100335.89 'S/. 103,115.20
'S/, 14400.00 'S/.14,798.88 'S/. 15208.81

Total de egresos para S/. 304,000.00 S/.326,820.80 S/.335,873.74 S/.345,177.44

S/.349,958.15

ANO
PRODUCTO
1 2 3 4 5
Produccion I;g:g;ﬁg;? 2.77% 2.77% 2.77% 2.77%
Costo de g f . . Y

SI. 127,165.79

'S/, 105,971.49
'S/, 105,971.49
'S/. 15,630.09

S/. 354,738.85

Fuente: Elaboracion Propia
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4.3.10 Requerimiento de servicios

En la siguiente Tabla N°29 se muestra el requerimiento de servicios a
emplear por ano asi como también el costo que representa para la empresa
cada uno de ellos.

Tabla 29

Requerimiento de variedades de servicios

FIJO MENSUAL SERVICIO /ANO | 2 3 4 5

800 alquiler 9600 9600 9600 9600 9600

40 Agua 480 480 480 480 480

60 Energia Eléctrica 720 720 720 720 720

300 Teléfono /internet 3600 3600 3600 3600 3600
Transporte de mercaderia 1500 1500 1500 1500 1500
1200 TOTAL 15900 15900 15900 15900 15900

Costo para los dos primeros meses = 3. 1’32;'22 “2meses: %3000

Costo para los dos primeros meses 2650.00

Fuente: Elaboracion Propia

4.4 Plan organizacional
4.4.1 Constitucion de la empresa
4.4.1.2 Tipo de empresa

Después de haber realizado el analisis técnico del plan de negocio, es
necesario realizar un estudio de la estructura organizativa que debe seguir la
empresa para su buen funcionamiento. Primero propondremos el tipo de
entidad juridica la cual vamos formar nuestra empresa. Como la finalidad del
plan de negocio es la comercializacion de purificadores de agua a base de
0zono, la constitucion de la empresa estara formada por una sociedad anénima
cerrada S.A.C. Asimismo también al realizar la investigacion se ha considerado
a la sociedad an6nima cerrada como una de las mejores alternativas por

presentar que tiene las siguientes ventajas:
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> En las sociedades an6nimas la responsabilidad de los socios o

accionistas esta limitada al valor nominal de las acciones que hayan suscrito.

> No es necesario pagar la totalidad del aporte de capital para
constituirla.
> La distribucion de los dividendos se realiza en proporcion directa

al monto de las acciones y al tiempo de su integracion al capital social.

De acuerdo a la ley general de sociedades (Ley N° 26887), las
caracteristicas principales de la sociedad anénima cerrada se describen
continuacion escribiendo cada uno de los requisitos necesarios para constituir

una empresa de este tipo de persona juridica.

A. Denominacion: La denominaciéon adoptada debe incluir la
indicacion “Sociedad an6nima cerrada” o estar acompanada de su abreviatura
“S.A.C”, la finalidad de esta norma es permitir identificar el tipo de entidad a

la cual pertenece nuestra empresa.

B. Capital: El capital social estid representado por acciones
nominativas de cada uno de los socios y se conforma con los aportes (en bienes
y/o en efectivo) de cada uno de ellos quienes no responden personalmente por

las deudas sociales.

C. Accionistas: El nimero de accionistas no puede ser menor a
dos personas naturales o juridicas, residentes o no residentes. El nimero de

accionistas no puede ser menor de dos y como maximo tendra 20 accionistas.

D. Constitucion: Es la escritura pablica que contenga el pacto
social y estatutos. Acreditar aportes con la constancia de depdsito en efectivo

ante una entidad bancaria o financiera y/o informe de valorizacion.
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Pacto social

Se conoce como pacto social al cuerdo entre los hombres por el cual
resuelven para el bien comun renunciar a toda o parte de su libertad,
conformando el estado, en él se encuentra explicitamente los siguientes datos
importantes a considerar para constituir la empresa que se muestra a

continuacion:

> Datos generales de los socios fundadores en nimero maximo de
20 socios. Si es persona natural, nombre, domicilio, estado civil, nombre del
conyuge. Si es persona juridica, su denominacion o razon social, su domicilio,
el nombre de quien la representa, comprobante que acredita su

representacion.

> Declaracion de los socios de constituir la sociedad y los aportes
que cada uno de ellos otorgan a la empresa para su funcionamiento. Es decir,

el monto de capital y las acciones en que se divide.

> Forma como se paga el capital suscrito y el aporte de cada
accionista en dinero o en otros bienes o derechos, con el informe de

valorizacion en estos casos.

> Nombramiento y datos de identificacién del gerente, de los

primeros directores (si se establece directorio).

Una vez elaborado el pacto social que muestra explicitamente como va
estar constituida la empresa tanto en razén social como en politicas (Normas
de creacion, disolucion de la sociedad, declaraciones de aportes de capital por
parte de los accionistas, junta directiva, etc.) se procede a elaborar los estatutos

de la empresa que a continuacion se muestra de manera detallada.
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Contenido de los estatutos de la sociedad

Los estatutos que constituyen la empresa a formar contienen pactos,
plazos, condiciones para la transmision, valuacién, supresion del derecho de
preferencia y consentimiento de la transmisién de acciones, derecho del
accionista de adquirir las acciones del socio fallecido, si tendra auditoria
externa, y designacion de personas a quienes se extiende la representaciéon de

un accionista en junta.

E. Declaracion de la sociedad andénima: El tiempo de

duracion de la sociedad an6nima puede ser determinado o indeterminado.

F. Aportes de los accionistas: Los aportes de los accionistas
pueden ser efectuados en moneda nacional y/o extranjera, asi como en bienes
fisicos o tangibles o en contribuciones tecnoldgicas intangibles que se puedan
presentar bajo la forma de bines fisicos, documentos técnicos e instrucciones
que sean susceptibles de ser valorizados. Los aportes no dinerarios seran

revisados por el directorio.

G. Dividendos: Solo podran pagarse dividendos sobre las acciones
en razon de utilidades obtenidas o de reserva de libre disposicién, siempre que
el patrimonio no sea inferior al capital social. La distribucién de dividendos a
los accionistas se realizara en proporcion a las sumas que hayan desembolsado

y al tiempo de integracion al capital social.

4.4.2 Establecimiento y funcionamiento

Después de realizar la constituciéon de la empresa, se procede a su

inscripcion ante organismos correspondientes como es el caso de:

> SUNARP (Superintendencia de los Registros Publicos): Para
obtener la razon social de la empresa se acude la SUNARP para realizar la

bisqueda de nombre de la empresa. Para la bisqueda del nombre de la
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empresa en la SUNARP se debe pagar un derecho de 5 nuevos soles por la
basqueda del nombre de la empresa, si el nombre que se quiere poner a la
empresa ya ha sido registrado, entonces se procede hacer otra bisqueda con
otro nombre distinto, o cambiando una letra, agregandole un niimero, etc. Con
la finalidad de que se registre un nombre similar al que ya ha sido registrado
la empresa. todo esto es para registrar la empresa de manera efectiva.
Asimismo también existe otra opcion el cambiarle el nombre que se va a poner

a la empresa.

> SUNAT para la obtenciéon del RUC e inspeccion del domicilio
legal.

> Municipalidad de Chiclayo, para la obtencion de la licencia de

funcionamiento, certificado de fumigacion y otras licencias necesarias.

Pasos a seguir para el establecimiento de la empresa

> Elaborar la minuta de constituciéon social, autorizada por el

abogado. Tiempo aproximado para la elaboracion: 1 dia.

> Elevar la minuta a escritura publica ante notario publico. Tiempo

aproximado para la elaboracién: 2 dias.

> Inscribir la sociedad ante la SUNARP, tiempo aproximado de
duracion: 7 dias. Inscribir el nombramiento de directores, gerentes y
apoderados, segun corresponda, ante la SUNARP. Tiempo aproximado de

duracion: entre 7 a 8 dias.

> Obtener el registro unico del contribuyente (RUC) ante la
Superintendencia Nacional de Administracién Tributaria (SUNAT), tiempo

aproximado de duracién: 1 dda (su aprobacion es inmediata).
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> Obtener la licencia municipal de funcionamiento ante la
municipalidad del distrito donde se va a establecer la empresa. Tiempo

aproximado: 15 dias.

> Legalizar los libros contables ante el notario publico, tiempo

aproximado de duracién: 1 dia.

> Obtener la autorizacién del libro de planillas (en este libro se
consignan el nimero de trabajadores de la empresa, su remuneracion, su
asistencia al centro laboral, asi como sus derechos y obligaciones laborales)
ante el ministerio de trabajo y promocién social (MTPS). Se puede legalizar los
libros o las hojas sueltas elaboradas para tal efecto. En los lugares donde no
exista autoridad de trabajo los libros seran legalizados por los jueces de paz

letrados. Tiempo aproximado de duracion: 3 dias.

> Legalizar los libros societarios ante notario publico, segun
corresponda (Libro de actas de junta general de accionistas, Matricula de
acciones, Libro de actas de Acuerdos del Directorio, etc.) Tiempo aproximado:

2 dias.

Aspectos legales

El tipo de empresa constituida estd amparada por la constitucién politica
del Pert en el titulo IIT del Régimen Econdmico, capitulo I, articulo 59° (El
estado estimula la creacion de riqueza y garantiza la libertad del trabajo y la
libertad de empresa, comercio e industria. El ejercicio de estas libertades no
debe ser lesivo a la moral, ni a la salud, ni a la seguridad publica. El estado
brinda oportunidades de superacion a los sectores que sufren cualquier
desigualdad; en tal sentido, promueve las pequenas empresas en todas las
modalidades). Asimismo por la Ley general de sociedades N° 26887, sobre la

cual se basa la constitucion de la empresa.
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4.4.3 Estructura organizacional de la empresa

Seguidamente se presentan el organigrama y el manual de organizacion
de funciones de la empresa (Ver figura N° 24) los mismos que son flexibles y
estan sujetos a las variaciones pertinentes de acuerdo a las necesidades futuras

par el crecimiento y desarrollo de la empresa.

Junta General de Accionistas

Directorio

Gerente General

Secretaria _| Asesor contable

Departamento de logistica Departamento compras/de comercializacion

—

Jefe de almacén Venta casa matriz Vendedores &
domicilio
Vendedora Vendedor

Figura 24 Organigrama de la empresa

Fuente: Elaboracion Propia

4.4.3.2 Manual de organizacion de funciones

Dentro del manual de organizacién de funciones se nombrara el perfil
que debe tener el encargado de cada area asi como también la responsabilidad
que debe de asumir en la empresa. Los responsables del funcionamiento de la

empresa se muestran a continuacion:
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La junta general de accionistas

Es el 6rgano supremo de la sociedad. Esta integrada por el total de socios

que conforman la empresa.

Directorio

El nombramiento de un directorio por 1 junta es facultativo (no es

obligatorio).

> El nimero de directores sera fijado en el estatuto, y en su defecto,
lo determinara la junta general. El nimero de directores no podra ser inferior

a tres.

> El directorio tiene las facultades de representacion legal y de
gestion necesarias para la administracion de la sociedad dentro de su objeto

social.

Gerente general (administrador en la empresa)

Es la persona en quien recae la representacion legal y gestion de la
sociedad formada. El gerente convoca a la junta de accionistas siendo llamado
también presidente de la empresa, la junta de accionistas que convoca se da
con la finalidad de evaluar el rendimiento de la empresa evaluando los

informes que presenta cada una de las areas de la empresa.

Perfil: El presidente de la empresa debera ser de preferencia un
ingeniero industrial con conocimientos y experiencia en administracion de
empresas. Asimismo también dicho gerente debera tener conocimientos de
informatica con la finalidad de utilizar la tecnologia de la informacién como
ayuda para mejorar los procesos del negocio y asi mejorar la productividad de

la empresa.
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Secretaria (vendedora en la empresa matriz)

La persona encargada de la secretaria de la empresa matriz AQUAPURE
sera mujer especialista en ventas quien muy aparte de ayudar a vender los
productos en las instalaciones de la empresa estara a cargo de ayudar al
gerente general a mantener la organizacion de la empresa asumiendo las
responsabilidades de mantener informado al presidente de la empresa
(administrador) de todos los movimientos o actividades que se realicen en la

empresa.

Perfil: el perfil que debe tener la secretaria del presidente de la empresa
es una mujer joven con conocimientos en los sistemas de informacion
gerencial, con facilidades de expresion, entusiasta, humilde y con habilidades
en ventas trabajando en equipo junto con los demas vendedores para atender

sus pedidos cuando se requieran.

Contador

El contador de la empresa sera una persona que desempeiie un trabajo
como asesor de la empresa, no permanente a la empresa. Sera un persona
confiable, con principios éticos, conocimientos y habilidades en el manejo de
los nimeros brindando a la empresa un informe claro de los estados

financieros de la empresa y al tiempo sefialado por su jefe superior.

Perfil: El contador de la empresa sera una persona responsable, con
habilidades en los nimeros y capacidad de anélisis, asi como también que
conozca y maneje los grupos de trabajo y la normativa juridica vigente.

Ventas (vendedor)

Sera la persona encargada de ofrecer los productos a los clientes asi como
también de atender cualquier inquietud o incomodidad que presenten. Los
vendedores de la empresa deberan ser técnicos en electrodomésticos con

capacidades en venta directa.
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Perfil: Persona responsable optimista y amigable, con conocimientos
técnicos en manejo y reparacion de electrodomésticos, con habilidades en

ventas.

Logistica (almacén)

La secretaria junto con un vendedor seran los que se encargaran del
almacén de la empresa por el principio hasta que la empresa logre rentabilidad
para el pago de un almacenero, sin embargo el futuro almacenero sera una
persona confiable, responsable con conocimientos y habilidades en la
administraciéon de almacenes asumiendo la responsabilidad de velar por los
intereses de la empresa administrando bien el patrimonio tangible de la

empresa.

4.4.4 Estrategia de reclutamiento, seleccion y contratacion de
personal
4.4.4.2 Estrategia de reclutamiento de personal

Para poder reclutar al personal que cumpla con los perfiles del puesto se

realizara mediante el siguiente tipo de concurso:

Concurso externo:
> Se describira el puesto, proporcionando informacion

sobre las funciones y responsabilidades del propio.

> Se reclutara a través de paginas web de trabajo como:
Computrabajo, centro de empleo Lambayeque, Laborum, Bumeran, etc.;
donde se publicara la vacante del puesto indicando las funciones y

responsabilidades que del futuro colaborador.

> El reclutamiento se realizara también a través de la
pagina del Facebook de la empresa, donde se colocara un link para que las

personas interesadas envien su Curriculum Vitae.
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> Otra estrategia seria contratar a una empresa
especializadas: People Progress S.A.C., Emperatriz Castillo Fernandez,
Empresa de Servicios Generales SICAN SRL, Grupo Empresarial de
Capacitacion IM, Consultora E&K, ADECCO, entre otras; encargada del

reclutamiento de personal que requiere la empresa.

4.4.4.3 Estrategia de seleccion de personal

Para poder seleccionar hay que tener en cuenta las siguientes estrategias:

> Se evaluara el Curriculum de los postulantes y se seleccionaran

aquellos candidatos aptos que cumplan con los requisitos que se requieren.

> Se realizara una entrevista personal, a través de una conversacion
con preguntas predeterminadas y no estructuradas para conocer las cualidades
que posee el candidato en concordancia con las exigencias del puesto y la

comparacién con los otros candidatos aptos que solicita el puesto.

> Luego de seleccionar al candidato o candidatos se procedera a la
realizacion de un examen médico, para poder descartar enfermedades en el

nuevo colaborador.

> A aquellos candidatos que no fueron seleccionados se les llamara
via telefonica con la finalidad de finiquitar de manera adecuada, agradecer su
participacién y mantener la imagen de la organizacion; asi como la advertencia

de que seran considerados en una futura posicion.

4.4.4.4 Estrategia de contratacion de personal

> Se comunicara al ganador o ganadores del concurso

indicandoles la fecha y hora que deban acercarse para firmar contrato.
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> El area encargada de la contratacion de personal,
procedera a la firma de contrato a tiempo determinado por 3 meses y de

acuerdo a su desempeno el tiempo e contratacion seguira ampliandose.

4.4.5 Estrategia de induccién, capacitacion y evaluacion de
personal
4.4.5.1 Estrategia de induccion de personal

> Al personal seleccionado al momento de incorporarse a

la empresa, se le indicar su lugar de trabajo las areas de la empresa.

> Se presentara su nuevo jefe y luego a sus companeros de
trabajo, mencionando a que 4rea pertenecerda y alguna de sus

responsabilidades propias de su cargo.

> Se le entregara los implementos, elementos, o materiales

que necesitara para realizar su trabajo.

> Se le informara de las areas especificas que cuenta la
empresa, asi como los lugares de seguridad designados para el resguardo ante

imprevistos.

4.4.5.2 Estrategia de capacitacion de personal

> Para los nuevos colaboradores, se les capacitara en temas

de seguridad personal y seguridad e higiene.

> Se desarrollaran capacitaciones necesarias al personal,
sobre todo en el 4rea de ventas en técnicas de promocion del producto y

captacion de clientes.



4.4.5.3 Estrategia de evaluacion de personal
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> La evaluacion para el personal se realizara de acuerdo al

desempeno de sus funciones.

> Se supervisara las labores que realice cada colaborador.

> Para el area de ventas evaluara a través el cumplimiento

de metas establecidas.

> ocasionalmente se realizaran encuestas para evaluar la

situacion y la relacion laboral entre los colaboradores.

4.4.6 Reglamento de la empresa

En la siguiente tabla N°30 se muestra el reglamento que deben de seguir

todos los trabajadores que laboran en la empresa AQUAPURE S.A.C

Tabla 30
Reglamento de la empresa AQUAPURE SAC

NG
1

NORMA PARA EL PERSONAL
Los trabajadores iniciaran y terminaran sus labores en los
lugares que la empresa designe y deberan atender a
cualquier otra actividad conexa a su ocupacion principal.

El horario que regira en La Empresa sera de a
de las : hrs. a las
: hrs. el turno diurno y de las
hrs. A las : hrs. el turno vespertino.

Los trabajadores ejecutaran su trabajo con intensidad,
cuidado y esmero, apropiados y en la forma, tiempo y lugar
convenidos; respetando en todo momento a la Clientela del
establecimiento. En caso de algin problema con un cliente,
el trabajador dara aviso a su superior para que atienda el
asunto.

OBSERVACION

En caso si la
empresa trabaje
de manera
continua y no al
destajo.
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N° NORMA PARA EL PERSONAL OBSERVACION
4  Eltrabajador que necesite retirarse de La Empresa dentro En caso si la

de su jornada de trabajo por enfermedad, razones empresa

trabaje

personales o extraordinarias, debera de solicitar el permiso de manera
de su jefe inmediato, quién le entregara la autorizacion continua y no al

correspondiente de asi ser procedente. destajo.

5 Todos los trabajadores estan obligados a firmar los recibos En caso si la

de pago, listas de raya o cualquier documento que exija La empresa

trabaje

Empresa como comprobante del pago de los salarios. La de manera
negativa del trabajador a otorgar la firma de dichos continua y no al

documentos, relevara a La Empresa de entregar los salarios destajo.
respectivos.

6  LaEmpresa establecera las medidas de higiene y seguridad
que determine el ministerio de Salud y el INDECI.

Fuente: Elaboracion Propia

4.4.7 Politicas de la empresa

Politicas de calidad

Proveer servicios orientados en dar plena satisfacciéon al cliente,
comercializando productos y desarrollando altos estdndares de calidad que
contribuyan a optimizar la relacion costo - beneficio. Actuando con
responsabilidad y respetando el compromiso asumido con el cliente, sera la
manera de generar su confianza, buscando superar las expectativas de

nuestros clientes a través del mejoramiento continuo.

Politicas de seguridad y salud ocupacional
En AQUAPURE S.A.C nos preocupamos por proteger la vida y la salud de
nuestros trabajadores en sus labores, por los cual buscamos priorizar temas de

seguridad y salud ocupacional.

Politicas ambientales
En la empresa buscamos desarrollar una cultura ambiental en nuestros
colaboradores, que se transmita a nuestro entorno laboral, social y a la

comunidad en general.
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Politicas de gestion administrativa

En la empresa AQUAPURE S.A.C contamos con una estructura
organizacional muy cimentada donde predomina el trabajo en equipo, la
tecnologia, y como politica fundamental el servicio al cliente sobre todas las
cosas. Por lo que no solo somos una empresa distribuidora de purificadores de
agua a base de ozono, si no que ofrecemos toda la asesoria antes, durante y
después de la compra, brindando con esto toda la confianza y seguridad que

necesitan nuestros clientes.

Politicas de planeacién institucional
AQUAPURE S.A.C es responsable de liderar una cultura de procesos que
le permita la optimizacioén de sus recursos y a su vez le permita atender a sus

clientes tanto internos como externos y responder a sus necesidades.

Politicas de gestion de mercado
La empresa AQUAPURE S.A.C, pretende lograr objetivos de crecimiento

en la participacién del mercado y posicionamiento de marcas.

Politicas de gestion comercial
En la empresa AQUAPURE S.A.C, nuestros esfuerzos estan orientados a
generar y mantener en toda la organizaciéon una cultura de servicio al cliente

interno y externo con altos estandares de calidad.

Politicas de gestion financiera
Para AQUAPURE S.A.C es un compromiso disponer de un sistema de
informacion contable y financiero que se caracterice por ser agil, confiable y

oportuno cumpliendo con los requisitos de ley.

Politicas para el area de almacén
Buscamos prevenir y brindar seguridad para el personal de
almacenamiento y visitantes, que ingresen a dicha &4rea, y permitir un

adecuado manejo de materiales para salvaguardar su salud.
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4.5 Plan econémico financiero
4.5.1 Inversion

La inversion se refiere al empleo de capital del negocio con el objetivo de
incrementarlo en un horizonte de tiempo, esto implica una oportunidad y se

encuentra constituida por:

4.5.1.1 Fija tangible
e Equipos para el local
Para el equipamiento del local principal, lo cual necesitara una inversion

de S/. 30,390.00 y lo podemos apreciar en la tabla N° 31:

Tabla 31

Inversioén fija tangible

EQUIPOS COSTOS COSTO

. IDAD UNITARIO TOTAL

Computadoras 5 1800 9000
Sillas giratorias 10 75 750
Escritorios 5 300 1500
Utiles de escritorio 8 280 2240
Celulares 2 450 900
Teléfono 5 50 250
Estantes Organizadores para almacén 6 85 510
Sillas 10 40 400
Instrumentos de instalacion (Alicate universal, 640

desarmadores, tubos PVC, cinta de agua, etc,) 8 80
Purificador de agua a base de ozono 4 1200 4800
Motocicletas Italika 1 7500 7500
Televisores Smart Tv 1 1900 1900

Total soles 30390

Fuente: Elaboracién Propia
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4.5.1.2 Fija intangible

La inversion fija intangible esta constituida por aquellos gastos pre
operativos necesarios para poner en marcha el proyecto y lo cual requerira una
suma de S/. 4,525.00de inversion, y lo podemos apreciar en la siguiente tabla
N° 32:

Tabla 32

Inversioén fija intangible

INVERSION FIJA

INTANGIBLE LLLOLIND,
Estudio de Factibilidad 1000.00
Disefio del local 1500.00
Gastos de Capacitacion 360.00
Gastos de organizaciéon 500.00
Total 3360.00
Radio Exitosa 650
Radio la Calle 275
Radio Karibefa 240
Total 4525.00

Fuente: Elaboracion Propia

4.5.1.3 Inversion capital de trabajo
Es aquella inversion que se utiliza como fondo de maniobra para que el
proyecto pueda operar sin problemas, y la inversion que se requiere es de S/.

89833.33 (Ver tabla N° 33).

Tabla 33
Capital de trabajo

INVERSION CAPITAL DE
TRABAJO

(2meses)
Equipos purificadores para 89833.33
venta
Total Inv. Capital de 89833.33
Trabajo

Fuente: Elaboracién Propia
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4.5.1.4 Inversion total

La suma de inversion fija tangible mas la intangible y el capital de trabajo
e imprevistos (2%), nos deja como resultado la inversion total del proyecto
para poner en ejecucion, cuyo monto asciende a S/. 125749.00 (Ver tabla N°

34).

Tabla 34

Inversion total

DESCRIPCION MONTO

Inversion fija Tangible 30390.00
Inversion fija intangible 3060.00
Inversion Capital de

Trabajo b 89833.33
Imprevistos 2% 2465.67
Inversion Total del 195749.00
Proyecto ]

Fuente: Elaboracion Propia

4.5.2 Financiamiento

Es el acto a través del cual una empresa obtiene recursos para emprender
un proyecto, por medio del financiamiento las empresas planean a fututo y
expandirse, por ello existen diferentes tipos de financiamiento que se explican

a continuacion:

4.5.2.1 Fuentes de financiamiento

La fuente de financiamiento sera de la siguiente manera:

Financiamiento propio: el aporte propio serd de 50% para el

financiamiento del proyecto.

Financiamiento por terceros: es aquel financiamiento realizado a través
de bancos, cajas, financieras, que brindan varios productos y servicios

especiales en apoyo a quienes inician la creacion de una empresa.
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Para el financiamiento del proyecto se han considerado los programas de
crédito que ofrece el Banco de crédito del Peru (BCP), se analizo el programa
de Capital de Trabajo, siendo el que méas se ajusta a las necesidades de este
proyecto; donde observamos la modalidad Préstamos con recursos locales, en
cuya categoria que es el Efectivo de Negocios, que tiene como modalidad de
crédito comercial para capital de trabajo y/o activos fijos dirigidos a los clientes
de banca negocios: pequefias empresas y banca de desarrollo (personas
naturales de negocios y personas juridicas), el cual permite cubrir con las

necesidades financieras mediante un tramite rapido y sencillo.
Caracteristicas del programa financiamiento por Capital de Trabajo
1. Beneficios

> Contamos con las modalidades mas convenientes para hacer

frente a tus requerimientos financieros corrientes.

> Te proporcionamos liquidez a corto plazo en soles y dolares.

> Disponibilidad inmediata de fondos.

> Intereses vencidos y adelantados.

> Permite a la empresa adecuar su pago segun los ingresos propios

del giro del negocio

> Pre pago permitido
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2. Modalidades de Capital de trabajo

Préstamos con recursos locales

> Pagaré: Titulo valor crediticio que se origina de un compromiso
de pago en donde el emisor se obliga incondicionalmente a pagar una suma de
dinero a favor de una empresa o persona natural en un plazo establecido.

Pueden ser a: tasa Vencida y tasa Adelantada.

> Crédito en Cuenta Corriente: Modalidad de crédito que permite
a personas juridicas y naturales disponibilidad inmediata de fondos a través de
un débito en una cuenta corriente sin contar con los fondos necesarios y con

autorizacién de tu funcionario de Negocios

> Crédito Interno: Crédito confidencial en cuenta corriente que el

banco otorga a sus clientes.

> Adelanto en cuenta: Financiamiento de corto plazo que el banco

pone a disposicion del cliente por un plazo definido que no exceda los 20 dias.

> Efectivo de Negocios: Modalidad de crédito comercial para
Capital de Trabajo y/o Activos fijos dirigidos a los Clientes de Banca Negocios:
Pequenas Empresas y Banca de Desarrollo (Personas Naturales de Negocios y
Personas Juridicas), el cual les permite cubrir sus necesidades financieras

mediante un tramite rapido y sencillo.

> Préstamos con recursos especiales
Disponemos de los recursos de organismos internacionales para

financiamiento de capital de trabajo.
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4.5.2.2 Aportes de financiamiento
El financiamiento esta orientado a la adquisicion de activos fijos y a la
conformacion del capital de trabajo, que permitira al proyecto poder iniciar sus

operaciones productivas y comerciales.

El costo del proyecto de inversion es de, del cual el 50% es aporte propio
y el 50% restante sera financiado mediante un crédito bancario, en nuestro
caso la institucion financiera intermediaria sera el Banco de crédito del Pera
(BCP). (Ver tabla N° 35).

Tabla 35
Aportes de financiamiento
Aportes Monto %
Financiamiento propio 62874.50 50%
Financiamiento por
terceros 62874.50 50%
Total 125749.00 100%

Fuente: Elaboracion Propia

4.5.2.3 Estructura de financiamiento

Para que el proyecto incremente sus beneficios y mejore su rentabilidad
se ha establecido la estructura de financiamiento, el cual podemos observar en
la tabla N° 36



Tabla 36

Estructura de financiamiento

COSTOS

APORTE
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FINANC.

DESCRIPCION (US$) PROPIO COFIDE TOTAL
I. INVERSION FIJA
1.1 Inversion Fija
Tangible 30390.00
Equipos 30390.00 15195.00 15195.00
Total Inv. Fija Tangible 30390.00
1.2 Inversion Fija
Intangible 3060.00
Estudio de Factibilidad 1000.00 1000.00
Diseno del local 1200.00 1200.00
Gastos de Capacitacion 360.00 360.00
Gastos de organizacion 500.00 500.00
Total Inv. Fija Intangible 3060.00
II. INVERSION CAPITAL
DE TRABAJO 89833-33
(2meses)
\Eflequlltl;)os purificadores para 89833.33 44916.67 44916.67
Total Inv. Capital de
Trabajo 89833-33
III. IMPREVISTOS (2%) 2465.67 1232.83 1232.83 2465.67
INVERSION TOTAL 125749.00 62874.50 62874.50 125749.00
DEL PROYECTO 100% 50% 50% 100%

Fuente: Elaboracion Propia

4.5.2.4 Servicio de deuda

Es el crédito que se requiere para cubrir parte del capital de trabajo y

parte de la inversion fija que asciende a S/. 62874.50, el cual se cancelara en

un plazo de 5 afos en cuotas Bimestral, y a continuacién apreciamos las

caracteristicas del crédito:
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CARACTERISTICAS DEL CREDITO
> Pago por periodo: Bimestral
Plazo total: 5 anos
Periodo de gracia: 6 meses
Plan de pagos: Amortizacion constante, cuota decreciente
Tasa de interés anual: 13%

Monto préstamo:62874.50

vV V V VYV V VY

Tasa de interés efectiva Bimestral: 0.019067

4.5.2.5 Cronograma de pagos por crédito bancario

De acuerdo con las especificaciones antes mencionadas, podemos
determinar nuestro cronograma de pagos por crédito bancario con
amortizacion constante y cuotas decrecientes con una tasa de interés de 13%
TEA (0.019067623 TBIM) (Ver tabla N© 37).

Tabla 37
Cronograma de pagos por crédito bancario
Afno Bimestre Saldo interés amortizacion cuota
1 62,874.50 1198.87 0.00 1198.87
2 62874.50 1198.87 0.00 1198.87
L 3 62874.50 1198.87 0.00 1198.87
4 62874.50 1198.87 0.00 1198.87
5 62874.50 1198.87 0.00 1198.87
6 62874.50 1198.87 0.00 1198.87
7 62874.50 1198.87 2619.77 3818.64
8 60254.73 1148.91 2619.77 3768.69
5 9 57634.96  1098.96 2619.77 3718.73
10 55015.19 1049.01 2619.77 3668.78
11 52395.42 999.06 2619.77 3618.83
12 49775.65 949.10 2619.77 3568.87
3 13 47155.88 899.15 2619.77 3518.92
14 44536.10 849.20 2619.77 3468.97
15 41916.33 799.24 2619.77 3419.02
16 39296.56 749.29 2619.77 3369.06
17 36676.79  699.34 2619.77 3319.11
18 34057.02 649.39 2619.77 3269.16
4 19 31437.25 599.43 2619.77 3219.20




Ano Bimestre
20
21
22
23
24
5 25
26
27
28
29
30

Saldo
28817.48
26197.71
23577-94
20958.17
18338.40
15718.63
13098.85
10479.08

7859.31
5239.54
2619.77

interés amortizacion

549.48
499.53
449.58
399.62
349.67
209.72
249.76
199.81
149.86
99.91
49.95
22179.04

2619.77
2619.77
2619.77
2619.77
2619.77
2619.77
2619.77
2619.77
2619.77
2619.77
2619.77
62874.50
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cuota
3169.25
3119.30
3069.35
3019.39
2969.44
2919.49
2869.53
2819.58
2769.63
2719.68
2669.72
85053.54

Fuente: Elaboracion Propia

4.5.3 Presupuesto de ingresos y egresos

4.5.3.1 Presupuestos de costos y gastos

Costos de comercializacion

a. Costos directos

Equipos para comercializar: Constituido por las variedades de

equipos purificadores de agua a base de 0zono que vamos a comprar a nuestra

empresa proveedora ozono caribe de lima.

Mano de Obra directa: Ver Tabla N°38

Tabla 38
Mano de obra directa
Total
Personal Total Mes Total Anual Aportaciones (9%) Pagado
I. Personal Administrativo 3800 49400 4446 53846
II. Mano de Obra Directa
(personal de venta) 1700 14426.1936 1426.7664 15852.96
TOTAL 5500 63826.1936 5872.7664 69698.96

Fuente: Elaboracion Propia
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b. Costos indirectos- Ver Tabla N°36

c. Depreciacion y amortizacion
Es el desgaste o agotamiento del activo fijo que se compensa con
mediante la deduccion de depreciaciones. El calculo de depreciacion y

amortizacion del activo fijo se muestra en la siguiente Tabla N°39.

Tabla 39

Calculo de depreciacion y amortizacion de activo fijo

Inversion Depreciacion Anual

DESCRIPCION Total (%) 1_5
Inversion Fija Tangible
Computadoras 9000 10% 900.00
Sillas giratorias 750 10% 75.00
Escritorios 1500 3% 45.00
Utiles de escritorio 2240 10% 224.00
Celulares 900 10% 90.00
Teléfono 250 10% 25.00
Estantes Organizadores para almacén 510 10% 51.00
Sillas 400 10% 40.00
Instrumentos de instalacion (Alicate
universal, desarmadores, tubos PVC, 640 10% 64.00
cinta de agua, etc.,)
Purificador de agua a base de ozono 4800 10% 480.00
1 Moto lineal Honda 7500 10% 750.00
Televisores Smart Tv 1900 10% 190.00
Total Depreciacion 2934.00

Inversion Fija Intangible
Estudio de Factibilidad 1000 10% 100
Gastos de Constitucion 1500 10% 150
Gastos de Capacitacion 360 10% 36
Gastos de Organizacion 500 10% 50

Total de Amortizacién de Intangibles 336

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 40
Presupuesto de costos y gastos

CONCEPTO / ANOS 1 2 3 4 5

I. COSTO DE

PRODUCCION

A. Costos Directos

-Equipos para

comercializar 539000 553930 569274 585043 601249
- Mano de obra Directa 15853 15853 15853 15853 15853

B. Costos Indirectos
- Costo de servicios 15900 15900 15900 15900 15900
- Gasto de mantenimiento 14400 14799 15209 15630

II. GASTOS

ADMINISTRATIVOS

- Personal Administrativo 53846 53846 53846 53846 53846
- Utiles de oficina 1920 1920 1920 1920 1920

I11. Gastos de Ventas

- Promocion y publicidad 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00

IV Gastos de
Depreciacion

- Depreciacién Tangible 2034.00 2034 2934 2934 2034
- Amort. De intangibles 306 306 306 306 306

V. GASTOS
FINANCIEROS
- Interés del

Financiamiento 1198.87 1073.99 774.27  474.55 174.83

COSTO TOTAL 635958 665163 680606 696485 712813

Fuente: Elaboracion propia
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4.5.3.2 Presupuesto de ingresos

Se obtiene por las ventas realizadas durante el proyecto, es decir los
ingresos del proyecto estdn determinados por la suma de las ganancias

recibidas de la venta de purificadores de agua a base de ozono. (Ver tabla N°

41).

Tabla 41
Presupuesto de ingresos

Purificador de agua
con ozono alargado

ANOS Volumen de Precio Unitario  Ingreso Total
Ventas
1 120 1400.00 168000.00
2 123 1400.00 172653.60
3 127 1400.00 177436.10
4 130 1400.00 182351.08
5 134 1400.00 187402.21
PURIFICADOR
ACRILICO
- Volumen de . o
ANOS Precio Unitario  Ingreso Total
Ventas
1 100 1200.00 120000.00
2 103 1200.00 123324.00
3 106 1200.00 126740.07
4 109 1200.00 130250.77
5 112 1200.00 133858.72
PURIFICADOR
INDUSTRIAL
- Volumen de . o
ANOS Precio Unitario  Ingreso Total
Ventas
1 100 3900.00 390000.00
2 103 3900.00 400803.00
3 106 3900.00 411905.24
4 109 3900.00 423315.02
5 112 3900.00 435040.84

Fuente: Elaboracion Propia
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Asimismo también se tienen ingresos provenientes de la venta del
servicio mantenimiento ofrecido a los clientes como una especie de seguro y
limpieza ante cualquier falla que los equipos puedan tener. Este precio esta
impuesto de acuerdo a las posibilidades de pago de las personas (90 Soles
anuales por el nimero de purificadores vendidos). A continuacion se muestra
una tabla con el nivel de ingresos anuales por el pago de mantenimiento por el

purificador. Ver tabla N°42

Tabla 42

Ingresos anuales por mantenimiento de los equipos purificadores

ANO MANTENIMIENTO

1 14600
2 15004
3 15420
4 15847
5 16286

Fuente: Elaboracién Propia

4.5.3.3 Presupuesto de costos fijos y variables

Para poder determinar el punto de equilibrio, los Costos Totales deben
desagregarse en Costos Fijos y Costos Variables. Estos costos se detallan a

continuacion (tabla N°43).
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Tabla 43

Presupuesto de costos fijos y variables

CONCEPTO / ANOS 1 2 3 4 5

I. Costos Fijos.

Mantenimiento 14400.00  14798.88 15208.81 15630.09
Rﬁ?gfg'zi‘;'g;y 324000  3240.00 324000 324000  3240.00
Gastos Administrativos 55766 55766 55766 55766 55766
Gastos Financieros 1198.9 1074.0 774.3 474.6 174.8
Servicios 13200.00 13200.00 13200.00 13200.00 13200.00
Total Costos Fijos 73405 87680 87779 87889 88011

1. Costos Variables

Equipos para comercializar 539000 553930 569274 585043 601249
Mano de Obra Directa 15853 15852.96  15852.96 15853 15852.96
Servicios 1200 1200 1200 1200 1200
Gastos de Ventas 5000 5000 5000 5000 5000
Total Costos Variables 561053 575983 591327 607096 623302

COSTO TOTAL 634458 663663 679106 694985 711313

Fuente: Elaboracion propia

Purificador de agua con ozono alargado

II. Costos Variables 1 2 3 4 5

Equipos a comercializar 114000.00 117157.80 120403.07 123738.24 127165.79
Mano de Obra Directa 7026.48  7926.48 7926.48 7926.48 7926.48
Servicios 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
Gastos de Ventas 2500 2500 2500 2500 2500
Total Costos Variables 125026.48 128184.28 131429.55 134764.72 138192.27
Fuente: Elaboracion Propia
Purificador acrilico
sawposs 77000 79133 81325 83578 85803
Mano de Obra Directa 3170.592 3170.592 3170.592 3170.592  3170.592
Servicios 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00
Gastos de Ventas 1000 1000 1000 1000 1000
Total Costos Variables 81410.59 83543.49 85735.47 87988.17 90303.27

Fuente: Elaboracién Propia
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Purificador industrial

II. Costos Variables 1 2 3 4 5
Equipos a comercializar  348000.00 357639.60 367546.22 377727.25 388190.29
Mano de Obra Directa 4755.888 4755.888 4755.888 4755.888 4755.888
Servicios 360.00 360.00 360.00 360.00 360.00
Gastos de Ventas 1500 1500 1500 1500 1500
Total Costos Variables 354615.89 364255.49 374162.10 384343.14 394806.18

Fuente: Elaboracién Propia

4.5.3.4 Punto de equilibrio

El Punto de Equilibrio, también denominado Punto de Nivelacion es
aquel punto donde se cruzan la linea de costos totales y la linea del ingreso
total, es el nivel de produccion vendida, en la que los ingresos totales por
ventas, son iguales a los costos totales de lo vendido, es aquel nivel de
produccion vendida en que la empresa no pierde ni gana y por lo tanto su

utilidad es cero.

La formula para calcular el punto de equilibrio es la siguiente:

CF Costos fijos
P Precio unitario
OV Costos variables unitarios



158

Tabla 44
Punto de equilibrio

PURIFICADOR DE AGUA A BASE DE OZONO ALARGADO
CF cv cv, P,
/)  (8l)  (SLUND) (S/UND) (UND)

ANO  Produccion Vendida (UND) Ingreso Total

1 120 168000.00 24468.29 125026 1042 1400 68 95656
2 123 172653.60 29226.66 128184 1039 1400 81 113473
3 127 177436.10 29259.72 131430 1037 1400 81 112848
4 130 182351.08 29296.45 134765 1035 1400 80 112264
5 134 18740221 29336.98 138192 1032 1400 80 111722

PURIFICADOR ACRILICO
CF oV oV, P,
/) (8l)  (SLUND) (SIJUND)

ANO  Produccion Vendida (UND) Ingreso Total

1 100 120000.00 24468 81411 814 1200 63 76088
2 103 12332400 29227 83543 813 1200 76 90606
3 106 126740.07 29260 85735 812 1200 75 90438
4 109 130250.77 29296 87988 811 1200 75 90290
5 112 133858.72 29337 90303 810 1200 75 90161

PURIFICADOR INDUSTRIAL
CF oV, P
/) (Sl)  (SI/JUND) (SIJUND)

ANO  Produccion Vendida (UND) Ingreso Total

1 100 390000.00 24468 354616 3546 3900 69 269687
2 103 400803.00 29227 364255 3544 3900 82 320518
3 106 41190524 29260 374162 3543 3900 82 319322
4 109 42331502 29296 384343 3541 3900 82 318220
5 112 435040.84 29337 394806 3539 3900 81 317209

Fuente: .Elaboracion propia



4.5.4 Estados financieros

4.5.4.1 Estado de ganancias y perdidas

Tabla 45

Estado de resultados
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CONCEPTO/ANOS
Ingresos
Ventas de purificadores 678000.00 696780.60  716081.42 735916.88 756301.78
mantenimiento brindado 14600.00 15004.42 15420.04 15847.18 16286.14
Total de Ingresos 692,600.00 711,785.02 731,501.47 751,764.06 772,587.92
(Costo de Comercializacion) -570752.96  -600083.26 -615826.0093 -632005  -648631.8097
Utilidad Bruta 121847.04 111701.76 115675.46 119759.22 123956.11
(Gastos Administrativos) -55766 -55766 -55766 -55766 -55766
(Gastos de Ventas) -5000 -5000 -5000 -5000 -5000
Utilidad Operativa 61081.04 50935.76 54909.46 58993.22 63190.11
(Gastos de Depreciacion) -3240.00 -3240 -3240 -3240.00 -3240
Utilidad Antes de Intereses 57841.04 47695.76 51669.46 55753.22 59950.11
(Gastos Financieros) -1198.8673 -1073.985259  -774.2684427 -474.55  -174.8348096
Utilidad Antes de impuestos ~ 56642.17 46621.77 50895.19 55278.67 59775.28
(Impuesto a la Renta 30%) ~ -16992.652 -13986.53242 -15268.55619 -16583.60137 -17932.58265
UTILIDAD NETA 39649.52 32635.24 35626.63 38695.07 41842.69

Fuente: Elaboracion Propia

4.5.4.2 Flujo de caja proyectado

Es un Estado Financiero en el que se presenta los movimientos de

entradas y salidas de dinero en efectivo con el fin de determinar la liquidez de

la empresa. Este método es utilizado en la Planificacion del efectivo a largo

plazo y toma como punto de partida la Utilidad Neta después de Impuestos,

del Estado de Ganancias y Pérdidas Proyectado.

Este enfoque se puede realizar mediante dos modalidades, las cuales se

emplearan dentro del proceso de Evaluacion del Proyecto y son conocidas

como: Flujo Neto de Caja Econémico y Flujo Neto de Caja Financiero (Ver

tabla N° 46)
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Tabla 46 Flujo de caja econémico - financiero

CONCEPTO / ANO y\\[eX0) ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
I. INGRESOS
Ventas 692600 711785 731501 751764 772588
Total Ingreso 692600 711785 731501 751764 772588
1. EGRESOS
Costos de Inversion
(Activo Fijo Tangible) -30390
(Activo Fijo Intangible) -3060
(Capital de Trabajo) -89833
(Imprevistos 2%) -2466
(Total de Inversion) -125749
Egresos por Actividad
(Costo de comercializacion) -570753 -600083 -615826 -632005 -648632
(Gastos Administrativos) -55766 -55766 -55766 -55766 -55766
(Gastos de Ventas) -5000 -5000 -5000 -5000 -5000
UTILIDAD OPERATIVA 61081 50936 54909 58993 63190
(Depreciacion) -3240 -3240 -3240 -3240 -3240
Utilidad Antes de Impuestos 57841 47696 51669 55753 59950
(Impuesto a la Renta 30 %) -17352 -14309 -15501 -16726 -17985
(Inversion) -125749 (0] 0] 0] 0 0
Depreciacion 3240 3240 3240 3240 3240
FLUJO DE CAJA ECONOMICO -125749 43729 36627 39409 42267 45205
Préstamo 62875 (] 0 0 0 0
(Servicio de Deuda) -7193 -22163 -20364 -18566 -16768
Escudo Fiscal (IRFC - IREPG) h 2014 6206 5702 5198 4695
FLUJO DE CAJA FINANCIERO | -62875 38550 20670 24746 28900 33132

Fuente: Elaboracion Propia
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4.5.5 Evaluacion economica financiera
4.5.5.1 Costo de capital de la empresa

Sabiendo que el Riesgo pais es de 0.0175 y la rentabilidad de otro
proyecto que en este caso se tom6 de un plan de negocio de venta de
comercializadores de purificadores de agua (ROP=0.2), pasamos a calcular el
CAP.

CAP =] (1+ Riesgo- Pais)*(1+ ROP) | -1

CAP=0.221
Sabiendo que el CAP es de 0.221, pasamos a calcular que costo promedio

ponderado. Ver Tabla N°47.

Tabla 47

Costo promedio ponderado de capital

Fraccion de Ponderacion

Fuente de Financiamiento Interés (%) Total (%)
COFIDE 62874.5 13 0.5 6
Aporte Propio 62874.5 22.10 0.5 11.05
Costo promedio de Ponderacién de Capital 17.05

Fuente: Elaboracién propia

4.5.5.1.1 Evaluacion econémica

La evaluacion economica viene a ser aquella que toma en consideracion
solamente el flujo real de los bienes y servicios productivos generados y/o
absorbidos por el proyecto de Inversion. Bajo esta perspectiva no interesa la
procedencia u origen del financiamiento, debido a ello no considera el
préstamo, es decir, las fuentes externas de financiamiento, ni su amortizacion
ni sus intereses. Como indicadores de la Evaluacion Econdémica de un proyecto

de inversion, se emplean:
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> El Valor Actual Neto Economico (VANE)

> La Tasa Interna de Retorno Economica (TIRE)

> La Relacion Beneficio / Costo.

> Periodo de Recupero de la Inversion (Econoémico).

Para la obtencion de estos indicadores se utiliza como informacion basica
el Estado Proyectado de Pérdidas y Ganancias y el Flujo Proyectado de Caja

Economico. Estos informes contables seran explicados a continuacién.

4.5.5.1.2  El valor actual neto econémico

Tabla 48
Valor actual neto
FLUJO
Ano ECONOMICO
VNAE S/-
6,010

0 -125749

1 43729

2 36627

3 39409

4 42267

5 45205

Fuente: Elaboracion Propia

Lo que quiere decir que después de recuperar la inversion se tendra un
ingreso adicional de S/. 6010, y segun el criterio de decision el VANE es mayor

que cero por lo tanto se acepta el proyecto.
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4.5.5.1.3 Tasa interna de retorno econémico

Tabla 49

Tasa interna de retorno econémico

FLUJO

Afio ECONOMICO

TIRE 19%
0 -125749
1 43729
2 36627
3 39409
4 42267
5 45205

Fuente: Elaboracion Propia

El valor del TIRE es 19%, el cual es mayor que cero y ademas es mayor
que el interés del costo de oportunidad de capital, por lo tanto se acepta el

proyecto.
4.5.5.1.4 La relacion costo beneficio

Este indicador divide el Valor Actual de los beneficios futuros entre la

inversion. La Formula a utilizar es:

"i"’:’ BNn
B(—- — n=l {l+;l}n
' 1

a

Este indicador tiene que ser mayor que 1 para que el proyecto sea
rentable:
> SiBC < 1 el proyecto no genera beneficio.
» Si BC = 0 el proyecto no genera ni utilidad ni ganancia.

> SiBC > 1 el proyecto es rentable.



164

Tabla 50

Relacion costo - beneficio

FLUJO
Aiio _ ECONOMICO

S/.
VNAE 6,010
0 -125749
B/C 1.203
1 43729
2 36627
3 39409
4 42267
5 45205

Fuente: Elaboracion Propia

Tenemos que el BC es mayor que uno por lo tanto el proyecto es rentable,

y por cada doélar invertido se recupera 1.203 soles.

4.5.5.1.5 PERIODO DE RECUPERO DE INVERSION
ECONOMICA

Este indicador, calcula el nimero de periodos necesarios para recuperar
la inversion inicial. Esta recuperacién se da mediante las utilidades obtenidas.
Los calculos para hallar el periodo de recuperacion de la inversion se observan
en el cuadro siguiente. Vemos que la inversion se recupera a los 4 anos, 2 meses
y 7 dias de iniciado el proceso de comercializacion, con lo cual llegamos a la

conclusion, que el proyecto es rentable. Ver Tabla N°51



Tabla 51

Periodo de recupero de inversion econémica

Flujo de Flg‘] 9 de Flujo de Caja
. aja P
Caja 2 c Econoémico
A Economico
Econémico . Acumulado
Actualizado
o -125749 -125749 -125749
1 43728.73 37359.01581  -88389.98419
2 36627.03 26733.68902 -61656.29517
3 39408.62 24574.06271 -37082.23246
4 42267.26 22517.40723 -14564.82523
5 45205.08  20574.53958 = 6009.71435
S/.
VNAE 6,010
17.050% TIRE 19%
B/C 1.203

Fuente: Elaboracion Propia

4.5.5.2 Evaluacion financiera

4.5.5.2.1
Tabla 52
Valor actual neto financiero
~ FLUJO
ANO £INANCIERO
0 -62875
1 38550
2 20670
3 24746
4 28900
5 33132

Fuente: Elaboracion Propia

Valor actual neto financiero

. s/.
31,053.59
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La inversion
se recupera
en:

4 anos 2 meses 7 dias
0.292094719 3.50513662 45.1540987

Al actualizar por el mismo método con una tasa de costo de capital

tenemos que nuestro VANF es de S/. 31053.59 demostrando que aun con el

fuerte préstamo se puede llevar a cabo el proyecto.
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4.5.5.2.2 Tasa interna de retorno financiero

Tabla 53

Tasa interna de retorno financiero

FLUJO
FINANCIERO

-62875
38550
20670
24746
28900
33132

Fuente: Elaboracion Propia

ANO

TIRF 38%

G~ WNRA O

El valor del TIRF es 38%, el cual es mayor que cero, ademas es mayor que

el interés del costo de oportunidad de capital.
4.5.5.2.3 La relacion costo beneficio financiero

Tabla 54

Relacion costo - beneficio financiero

5

Fuente: Elaboracion Propia

Tenemos que el BC es mayor que uno por lo tanto el proyecto es rentable,

y por cada délar invertido se recupera 1.345 soles.

4.5.5.2.4 Periodo de recupero de inversion financiera
Los célculos para hallar el periodo de recuperacion de la inversion se

observan en la tabla siguiente:



Tabla 55

Periodo recupero de inversién financiera

. Flujo de
Flg_](.) iz Caja Flujo de Caja
aja c z
Financiero Financiero Acumulado
Actualizado
o -62874.5 -62874.5 -62874.5
1 38549.62 32034.31987 -20940.18013
2 20670.01 15086.82177 -14853.35835
3 24746.37 15431.11247 577-7541133
4 28899.78 15396.03569  15973.78981
5 33132.38  15079.79906  31053.58887
VNAF S/.
31,053.59
17.050% TIRF 38%
B/C 1.345

Fuente: Elaboracion Propia
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La inversion

se recupera

en:

2 aflos 9 meses 24 dias
0.037440859 0.44929031 256.521291
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V. CONCLUSIONES

El estudio revela rentabilidad del plan de negocio al mostrar la

factibilidad o viabilidad de las diferentes variables analizar.

» El estudio de mercado del presente plan de negocio demuestra la
existencia de un mercado potencial en expansion para la comercializacién
de purificadores de gua a base de ozono, mismo que al realizar las
respectivas encuestas se detecto que los clientes estan dispuestos a adquirir
dicho producto porque tienen disponibilidades de pago debido a que son
personas pertenecientes al nivel socioeconémico A, BY C que se preocupan

por llevar un estilo de vida saludable.

» Lalocalizacion del local de la empresa matriz estara ubicada en
la avenida Balta N° 950, provincia de Chiclayo, departamento de
Lambayeque con un area de 5m. de ancho por 20 m. de largo donde se
exhibiran los productos a la mayoria de clientes debido a que la localizacion
de su local esta bien posicionada porque existe un mayor indice de transito

de personas por dicho lugar.

» El proyecto demanda una Inversiéon Total de S/. 125749.00,
siendo la inversion en activo Tangible de S/. 30390, en Activo Intangible
S/. 3060, Capital de Trabajo de S/.89833.33 y para imprevistos (2%) de S/.
2465.67. Por otro lado el Banco de Crédito del Pert, proporcionara el
financiamiento que equivale al 50% de la inversion total de proyecto plan
de negocio, es decir aportara S/. 62874.50 a una tasa del 13 % anual
efectiva, pagaderos en 5 anos y con 6 meses de gracia que es otorgada por

un programa de crédito de COFIDE.



169

» Poseemos un VANE y TIRE de S/. 6010.00 y 19%
respectivamente, ademas un VANF de 31053.59 y una TIRF de 38%. por
otra parte también la relacion Beneficio Costo encontrado tanto para el
economico como el financiero son mayores que 1, lo que nos indica que el

proyecto es rentable.

» El Periodo de Recupero de la Inversion Economico se encuentra
a 4 anos, 8 meses de operaciones de la empresa matriz AQUAPURE, y el
Periodo de Recupero de la Inversion Financiero se encuentra a los 2 afios
de operacion de la empresa AQUAPURE. Como conclusion general el
estudio revela que el proyecto es viable desde el punto de vista de mercado,

técnico, econdémico y financiero.
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VII. ANEXOS
ANEXO N° o1
ENCUESTA

INSTRUCCIONES: La presente encuesta tiene como objetivo realizar
un estudio de mercado para el lanzamiento de un nuevo producto al mercado
como son los purificadores de agua a base de ozono, para lo cual se requiere
que marque con un aspa la respuesta a considerar y realizar el llenado
respectivo a los espacios en blanco.

1. Sexo
a) Masculino
b) Femenino

2. Edad
En afos cumplidos.

3. Nuamero de habitantes en el hogar
a) De1a2
b) Degas
¢) De 6 amas

4. Nuamero de hijos Existentes en el hogar
a) 1
b) 2
c) 3
d) Masde3

5. Ocupacién

6. Nivel de educaciéon
a) Secundaria completa
b) Superior completa
7. ¢Cuantos litros de agua se consume en su hogar?
a) De1a 2L diarios
b) De 3 a 4L diarios
¢) De 5 a 6L diarios
d) Mas de 6L diarios



10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.
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El agua potable que usted consume lo considera de calidad?

a) Si b) No

Conoce algin producto que purifique el agua a un alto grado de pureza?
a) Si b) No

Si conoce, continuar con la siguiente pregunta, si no conoce,
pasar hasta la pregunta 17.
SI CONOCE

¢Qué productos purificadores conoces?

De los purificadores que conoces, ¢chas comprado alguno en especial?
a) Si b) No

¢De qué modelo has comprado el purificador?

a) Manzana

b) Vaquita

¢) Alguno en especial

¢De qué marca has comprado el purificador?

¢Cuanto pagaste por el purificador?

¢Dénde compraste el purificador

a) Visita del vendedor a domicilio

b) Tienda comercial

¢) Supermercados

¢Qué promociones te ofrecieron para que compres el purificador?
a) Pago por cuotas

b) Descuentos por pago al contado

¢) Alguno en especial

NO CONOCE
¢Qué dia estaria dispuesto para probar el funcionamiento de un purificador
de agua?

a) Lunes
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b) Martes
¢) Miércoles
d) Jueves
e) Viernes

f) Fin de semana

Si al comprobar el alto grado de pureza que brinda el
purificador de agua desearia comprarlo:

18. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por el purificador?

19. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por comprar a crédito el

purificador?

20.¢Por qué medio desearia comprar el purificador de agua?
a) Al instante con el vendedor que visito su casa.
b) Tienda comercial
¢) Supermercados
d) Por internet
21. ¢Para qué lugar de la vivienda compraria el purificador?
a) Parala cocina
b) Para todo tipo de usos en la casa.
22.¢De qué modelo compraria el purificador?
a) Manzana
b) Vaquita
c¢) Cocinero

d) Filtro simple
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ANEXO N° 02
RESULTADOS GENERALES DE LA ENCUESTA

A continuacion se presentan los resultados de la encuesta aplicada a las
familias que viven en la Urbanizacion Santa Victoria tomando como muestra a

367 familias encuestadas.

Este tipo de encuesta ha sido formulada con la finalidad de realizar un
estudio de mercado para determinar y explorar el segmento de mercado al cual
se va a dirigir la empresa para asi poder realizar el lanzamiento de los
productos purificadores de agua a base de ozono conociendo el tamano
familiar asi como también si poseen una cultura de salud o si conocen o no
sobre este tipo de productos purificadores, si los han adquirido o no, si hay
mayor existencia de competidores o no, etc. Los resultados de las encuestas se
muestran al finalizar este parrafo que seran ordenadas e interpretadas
siguiendo la secuencia de las variables tomadas en la formulacién de la

encuesta.

70% 64%

60%

50%

40% 36%

30%

20%

10%
0%

Sexo
= Masculino = Femenino
Figura 25 Sexo de encuestados

Fuente: Elaboracion Propia
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En este grafico se puede apreciar que el mayor porcentaje de los
encuestados pertenecientes a las familias de la urbanizacion santa victoria son
de sexo femenino con un 64% que en su totalidad son las respectivas duenas
de casa y eso se pudo comprobar porque cuando se realizoé la respectiva
encuesta, las duefias de casa en muchos hogares salieron atender al
encuestador y en regular ntmero de casas las empleadas domésticas
comunicaron directamente al duefio de casa que se encontraba para que saliera

atender debido a que ellas no podian brindar ninguna informacion.

60% 54%
50%
40%
30%
20%
10%
0%

28%
18%

Edad en afios cumplidos

Entre 30 - 40 Entre 41 - 45 De 46 - a mas

Figura 26 Edad en anos cumplidos de los encuestados

Fuente: Elaboracion Propia

Como una forma de agrupar las edades de las personas encuestadas se
establecieron rangos para agrupar las edades de las personas obteniendo como
resultado que los mayores indices de las edades de las personas se presentan
con un 54% entre las edades de 30 a 40 anos, siguiendo con un 28% las

personas entre las edades de 41 a 45 afios cumplidos.
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70%

62%

60%
50%
40%
31%
30%
20%

10% 8%

o ]

Numero de habitantes en el hogar

mdela?2 wmde3ah de 6 a mas

Figura 27 Numero de habitantes en el hogar

Fuente: Elaboracion Propia

Segun el namero de habitantes en el hogar, en este grafico se puede
observar que del total de familias encuestadas, las familias que viven en la
urbanizacion santa victoria estan conformadas en un 62% con 3 a 5 personas
por familia y en un 31% con 6 a mas personas por familia lo que significa que
en su mayoria se les consideran familias medianas por el nimero de habitantes

que las conforman.
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45% 42%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10% 8%

I
0%
Numero de hijos en el hogar

0 ©1 m2 m3 mMasde 3

23%

19%

8%

Figura 28 Numero de hijos en el hogar

Fuente: Elaboracion Propia

Segun el nimero de hijos que viven en cada hogar podemos observar tal
como se muestra en el grafico que del total de familias encuestadas el mayor
indice de nimero de hijos por familia esta entre 2 a 3 hijos dandose a resaltar
que en su mayoria un 42% de familias poseen dos hijos por familia y un 23%

posee 3 hijos por familia.
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Tecnico en computacion === 304

= 1%
Profesor =eeee— 17%
= 1%
Oftalmologo * 0%
' 0%
Mini empresario =—— ] 6%
m— 2%
Medico === 304
= 1%
Ingeniero s 50/
w20

Electronico = 1%
Chef == 1%
' 0%

Ama de casa 26%

Abogado = 404
0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

= Ocupacién

Figura 29 Ocupacion

Fuente: Elaboracion propia

80% 73%

70%

60%

50%

40%

30% 27%

20%

10%
0%

Secundaria completa Superior completa

® Nivel de educacion

Figura 30 Nivel de educacion

Fuente: Elaboracion Propia
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Al analizar las figuras N°29 y 30 podemos decir que la informacién
mostrada en estos graficos se complementa debido a que de todas las personas
encuestadas tal como se habia mencionado en el indicador sexo, la mayoria
son mujeres y un gran namero de ellas son de ocupaciéon ama de casa con un
26% (ver figura N°29) dividiéndose una gran parte de este 26% en un 73% de
mujeres con un nivel académico superior completo (profesionales que han
optado por permanecer en el cuidado del hogar) y un 27% en mujeres de
secundaria completa que asumen las funciones de ama de casa dejando las
responsabilidades a sus esposos.

0
60% 53%

50%

40%
32%

30%
20% 15%

10%
0%
0%
Dela?lt. De 3a4lt. De 5a6 lt. Mas de 6L
Diarios Diarios Diarios diarios

Litros de agua que consume en el hogar

Figura 31 Litros de agua que se consumen en el hogar

Fuente: Elaboracién Propia

Como las familias son medianas (familias de 3 a 5 y de 6 a mas
integrantes) el consumo de agua por persona tiene dependencia del tamano
familiar y es necesario identificar cuantos litros de agua consumen las
personas que conforman las familias para saber el riesgo que tendrian al
consumir agua que no esté bien purificada y asi poderles ofrecer nuestros
purificadores de agua a base de ozono que les brinden comodidad, liquidez
(reduccion de costos) y seguridad. Segtn la figura anterior N°31, del total de

las familias encuestadas el 53% de familias consumen de 3 a 4 litros de agua
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diarios y el 32% consumen e 5 a 6 litros diarios que tal como se habia
mencionado va dependiendo del tamano de la familia lo que aumentaria el

grado de riesgo en caso de que el agua no esté bien purificada.

90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

78%

22%

Si
® El agua es de calidad

Figura 32 El agua es de calidad

Fuente: Elaboracion Propia

Segun la informaciéon procesada después de realizar las encuestas,
podemos observar que un alto porcentaje de un 78% de personas
pertenecientes a distintas familias encuestadas considera el agua de calidad y
esto hace pensar que las personas encuestadas desconocen sobre el problema
de la contaminacién del agua cuando esta expuesta al medio o en los mismos

instrumentos de almacenamiento.
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90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%

20%
0%

Si No

79%

21%

= Conocimientos de productos purificadores de agua

Figura 33 Conocimiento de los productos purificadores de agua

Fuente: Elaboracion Propia

Después de analizar el indicador titulado “el agua de calidad” tal como se
muestra en la figura anterior N°32 podremos decir que como la mayoria de
personas en un 78% asumian que el agua que consumen en sus hogares lo
consideran de calidad porque para ellos estd bien purificada y no esta
contaminada, la consecuencia es que desconocen sobre los productos
purificadores de agua y esto se ve reflejado en la figura N°33 con un 79% de
personas que desconocen sobre los purificadores de agua. Pero por otro lado
también es importante resaltar que existe un pequefno porcentaje de un 21%

personas que si conocen sobre este tipo de equipos.
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45% 42%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%
5%
0%

34%

24%

Filtro de agua Purificador de agua a Purificador de agua a
base de cloro base de ozono

= Productos purificadores de agua

Figura 34 Productos purificadores de agua

Fuente: Elaboracion Propia

Enfocandonos en el 21% de personas conocedoras de los purificadores de
agua que aproximadamente son 76 de las 367 personas encuestadas tal como
se muestra en el figura N°33, podremos decir que de este 21% de personas un
42% conoce los purificadores de agua como filtro de agua, un 34% conoce los
purificadores de agua a base de cloro y un 24% de personas conocen los
purificadores de agua a base de ozono. Esto comprueba que dichas personas
cuentan con una buena cultura de salud y optan por un estilo de vida saludable
al conocer sobre el problema que tiene el agua de consumo al no estar bien

purificada y la solucién dada a dicho problema mediante un purificador.
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100% 93%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

7%
I
Si No

= Compra de algun purificador mencionado

Figura 35 Compra de algn producto mencionado

Fuente: Elaboracion Propia

Después de haber analizado los diferentes tipos de purificadores que
conoce el 21% de personas encuestadas podemos observar en la figura anterior
N°35 que la mayoria de personas muy aparte de conocer los tipos de
purificadores de agua como han tenido conciencia del problema del agua y
optan por un estilo de vida saludable un 93% ha comprado los purificadores

de agua para sus hogares.
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M disefio de los purificadores comprados

Figura 36 Disefio de purificadores comprados

Fuente: Elaboracién Propia
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En la figura anterior N°36 se muestra el diseno de los purificadores que
ha comprado el pequefio porcentaje de personas encuestadas (21% de
personas) porque les servian también como objeto decorativo para sus hogares
siendo los disefios més solicitados con un 45% un purificador de agua con la

forma de una manzana y un 42% un purificador de agua con la forma de una

vaquita.
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= Marca de los purificadores comprados

Figura 37 Marca de purificadores comprados

Fuente: Elaboracion Propia

Al realizar el analisis respectivo de la encuesta se pudo identificar que del
pequeinio porcentaje de personas que compraron los purificadores de agua, las
marcas mas solicitadas fueron la marca Keosan con un 28% y la marca hidrolit
con un 26% debido a que estas marcas brindan los purificadores con disefio y
no purificadores simples muy aparte de la estrategia de la competencia al haber
vendido sus productos bajo dicha marca debido a que las personas sabian de

los purificadores pero no de marcas.
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Figura 38 Pago por el purificador comprado

Fuente: Elaboracion Propia

Segtn el indicador pago por el purificador comprado tal como se observa
en la figura N°38, los montos de pago que mayormente han realizado el
pequeno porcentaje de personas que compraron estos equipos purificadores se
muestra con un 34% de personas que han realizado un pago de 1000 nuevos
soles por comprar el equipo purificador que a juzgar por su precio se asume
que son filtros simples porque coincide con los precios de este tipo de equipos
maés no de los purificadores nuevos cuyo precio son de 1200 a maés. Por otro
lado también en la figura anterior N°38 se puede observar que también hay un
indice considerablemente alto con un 24% de personas que han comprado
purificadores de agua cuyo costos fue de 1400 nuevos soles lo que hace suponer
que hay la posibilidad de que no sean filtros simples de agua sino purificadores

de agua a base de alguna sustancia (0zono o cloro)
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= Puntos de venta donde se compro el purificador

Figura 39 Puntos de venta donde se compro el purificador

Fuente: Elaboracién Propia

Al analizar el indicador puntos de venta donde se compro6 el purificador
tal como se muestra en la figura anterior N°39 podemos decir que existen un
51% de personas que compraron este tipo de equipos en tiendas comerciales
que en su totalidad no fueron de aqui de Chiclayo sino de lima y ellos mismos
fueron los que lo instalaron en sus hogares con instrucciones del manual o
asistente mediante una llamada telefénica, estas personas pudieron instalarlo
porque el proceso de instalacion es sencillo y no requiere de mucho tiempo
muy aparte de la prueba que la misma empresa les mostro al momento de la

venta.



188

60%
£0% 47% 50%
40%
30%

20%

10%
3%
[

Descuentos por Pago por cuotas No conoce
pago al contado

0%

= Promociones

Figura 40 Promociones hechas para finalizar la compra

Fuente: Elaboracion Propia

Como se puede observar en la figura N°40 titulado promociones hechas
para finalizar la compra existe un 50% de personas que compraron los
purificadores por cuotas y un porcentaje considerable también de personas
que compraron los purificadores al contado con el respectivo descuento hecho
por la empresa que les vendi6 este tipo de equipos, cabe resaltar que la
diferencia entre estos porcentajes de personas no es pequefia con un 3%
asumiendo que cerca de la mitad de personas compraron al contado y la otra
mitad completa compraron los purificadores al crédito.

Por otra parte luego de haber analizado a las personas que conocian y
compraron el purificador de agua nos enfocaremos analizar el 79% de personas
que no conocian sobre los purificadores de agua con la finalidad de determinar
su nivel de aceptacién sobre este tipo de productos, disponibilidades de pago,
gustos y preferencias sobre el disefio del producto, puntos de venta donde
quisiera comprar el producto, etc. Este anélisis se presenta a continuaciéon en

los siguientes graficos:
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Figura 41 Dias de prueba para el purificador

Fuente: Elaboracion Propia

El indicador “dias de prueba” que se muestra en la figura anterior N°41
nos dice que existen un 47% de personas que tienen disponibilidad de tiempo
lo que genera beneficioso para nuestra empresa porque nos permite conocer el
dia que el vendedor puede ir a ofrecerles nuestros equipos purificadores y
hacerles las respectivas pruebas de estos equipos en sus domicilios. Sin
embargo producto de la conversa que se tuvo con las personas miembros de
las familias, se obtuvo la informacion que en los fines de semana
especificamente los domingos ellos permanecen en sus casas hasta antes del
medio dia porque la mayoria salen de sus hogares y vuelven a sus casas a una

hora promedio de 5 pm a mas horas.
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= Monto disponible a pagar por el purificador

Figura 42 Monto disponible a pagar por el purificador

Fuente: Elaboracion Propia

El monto disponible a pagar por el purificador tal como se muestra en la
figura anterior N°42, existe un 39% de personas encuestadas que no conocen
los purificadores de agua pero que si después de la presentacion de este tipo de
equipos y su prueba respectiva comprueban el alto grado de pureza del agua,

lo maximo que pagarian por este tipo de equipos son 1200 nuevos soles.
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Figura 43 Monto disponible a pagar mensual por el purificador

Fuente: Elaboracion Propia
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Después de analizar el monto maximo que estarian dispuestos a pagar las
personas de la urbanizacion santa victoria luego de conocer la utilidad de este
tipo de equipos era necesario identificar el monto que estarian dispuestos a
pagar mensual en caso desearan adquirirlo al crédito y los resultados que
obtuvimos al tabular la respectiva encuesta tal como se muestra en la figura
N°43 existe un 56% de personas que estarian dispuestos a pagar como maximo
250 nuevos soles dependiendo de las cuotas que pagarian por el equipo

purificador.
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Figura 44 Punto de venta para comprar

Fuente: Elaboracion Propia

Los puntos de venta al cual le comprarian tal como se muestra en la figura
anterior N°44, el mayor porcentaje con un 60% estaria dispuesto a comprarle
al mismo vendedor luego de haber comprobado con la prueba del purificador
en sus domicilios que el agua estaria bien purificada estando apta para

consumirla sin necesidad de hervirla.
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Figura 45 Ubicacién del purificador dentro del domicilio

Fuente: Elaboracién Propia

Segtn la figura anterior N°45 existe un 66% de personas que utilizarian
el purificador de agua para todo uso en sus casas luego de haber comprobado
el nivel de pureza del agua al ser purificada por este tipo de equipos conociendo

sus multiples beneficios que tendria sobre su salud al adquirirlos.
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Figura 46 Diseno del purificador

Fuente: Elaboracién Propia

En este grafico podemos notar que un 43% de personas prefieren los
purificadores con el disefio de una manzana que es més decorativa y combina

con cualquier parte de la casa.



