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RESUMEN EJECUTIVO 

NAYLAMP OCEAN RESCUE PERÚ S.A.C. (NORSAC) es una empresa que ofrece 

soluciones tecnológicas innovadoras para el salvataje de personas y el servicio de limpieza del 

litoral en el Perú. 

El equipo directivo está formado por siete integrantes participando en las direcciones de 

Recursos Humanos, Administración-Finanzas, Operaciones, Producción-Calidad y Comercial 

subordinados a un Gerente General creando una Sociedad Anónima Cerrada. 

Los altos índices de accidentes por ahogamientos en las playas y contaminación del ecosistema 

marino del Perú originaron que el equipo multidisciplinario de profesionales de NORSAC 

decida desarrollar el VoR200, un vehículo acuático de operación remota con doble 

funcionalidad: el salvataje de personas y la limpieza de litoral en el Perú. 

Las características técnicas del VoR200, como operación remota, propulsión eléctrica de rápida 

reacción y eficacia brinda una ventaja competitiva al reemplazar al ser humano en las tareas de 

salvataje y limpieza, librando a las personas de los peligros del mar y contribuyendo a preservar 

el ecosistema. 

Actualmente, en el Perú no se ofrece un servicio parecido ni innovador como el que se proyecta 

por lo cual se estaría creando el mercado para el VoR200. Los potenciales clientes son los 

Gobiernos Regionales y Locales que cuenten con litoral, entidades gubernamentales como 

Ministerios del Interior, Defensa y del Ambiente y clubes o entidades privadas. 

NORSAC cuenta con un capital inicial aportado por los promotores de S/. 84,000.00 Soles y 

un financiamiento bancario por S/. 21,000.00 soles lo cual garantiza la inversión necesaria para 

el desarrollo de este plan de negocio, el cual es de S/. 76,000.00 Soles y se debe recuperar 

según las estimaciones en un plazo de 9 meses generando retorno del 19.2% siendo el proyecto 

viable técnica y financieramente.  
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INTRODUCCIÓN 

El presente plan de negocio va a proveer soluciones tecnológicas innovadoras a dos 

grandes problemas de la sociedad peruana actual: la estadística de ahogamientos en las playas 

y la contaminación del litoral. 

Greenpeace en su estudio ¿Cómo llega el Plástico a los Océanos y Qué sucede entonces? Del 

año 2015, indica que 79% de los deshechos plásticos del mundo acaban en el medio ambiente.1 

Según la Oceanógrafa peruana Sara Purca, en una entrevista al Diario El Comercio de abril del 

2018, “Se han encontrado plásticos a 10,000 metros de profundidad y tan lejos como en la 

Antártida…las proyecciones sugieren que para el 2050 habrá 250 millones de toneladas de 

plástico en el mar, afectando a la pesca e industria alimentaria del mundo.”2 

Así mismo, según el Informe de la Organización Mundial de Salud sobre los Ahogamientos 

por Sumersión del 2014, “todos los años se ahogan más de 372,000 personas, donde más de la 

mitad de las víctimas tienen menos de 25 años y el ahogamiento es la tercera mayor causa de 

muertes en el mundo.”3 

La empresa NAYLAMP OCEAN RESCUE PERÚ Sociedad Anónima Cerrada, NORSAC, ve 

una oportunidad de negocio y presentará una solución integral a ambos problemas mediante la 

aplicación de tecnología de vanguardia que permita realizar de forma segura y eficaz el 

salvataje y la limpieza del litoral utilizando vehículos no tripulados, especialmente diseñados 

para estas tareas el VoR200.  NORSAC desde su inicio está comprometida con un desarrollo 

sostenible y eco amigable con el objetivo de crear un efecto multiplicador en la sociedad. 

El presente Plan de Negocio presentará aspectos importantes a considerar como la viabilidad 

técnica y financiera de la propuesta de negocio y la ventaja competitiva que se tendrá al ser la 

primera empresa dedicada al uso de vehículos de operación remota para plantear soluciones a 

las problemáticas descritas. 

 

 

 

 

 
1 GREENPEACE. (2015). GREENPEACE. Obtenido de GREENPEACE: https://es.greenpeace.org/es/trabajamos-

en/consumismo/plasticos/como-llega-el-plastico-a-los-oceanos-y-que-sucede-entonces/ 
 
2
 Purca, S. (05 de 12 de 2018). "No hay un metro de mar peruano que no esté contaminado con plástico". 

https://elcomercio.pe/tecnologia/ciencias/hay-metro-mar-peruano-contaminado-plastico-noticia-510076. (C. MESTANZA, Entrevistador) 

 
3 ORGANIZACIÓN MUNDIAL DE LA SALUD. (2014). ORGANIZACIÓN MUNDIAL DE LA SALUD. Obtenido de ORGANIZACIÓN 

MUNDIAL DE LA SALUD: 

https://www.who.int/violence_injury_prevention/global_report_drowning/WHO_GlobalReportOnDrowning_ExecutiveSummary_Spanish_

ToWeb.pdf?ua=1 
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CAPÍTULO I PLAN DE NEGOCIO 

 

1.1.  Descripción de la empresa y proyecto 

NAYLAMP OCEAN RESCUE PERÚ S.A.C. (NORSAC) es una empresa que ofrece 

soluciones tecnológicas innovadoras para el salvataje de personas y el servicio de limpieza 

del litoral en el Perú, con la finalidad de lograr un sólido posicionamiento en el mercado 

contribuyendo al desarrollo sostenible y eco amigable con el fin de crear un efecto 

multiplicador en la sociedad. 

NORSAC está constituida bajo la Ley General de Sociedades N° 26887 del 5 de diciembre 

de 1996, de constitución simultánea Sociedad Anónima Cerrada otorgan: 

 

Nombre Puesto Contribución 

Carlos Dellepiane Perata Gerente General 12,000.00 

Gerson Gonzales Zegarra Gerente Operaciones 12,000.00 

Karina Mercedes León Gerente Finanzas 12,000.00 

Edely Merino Caballero Gerente Recursos 

Humanos 

12,000.00 

Yadira María Montero Rodríguez Gerente Comercial 12,000.00 

Lizeth Paredes Pérez Gerente 

Administración 

12,000.00 

Christian Rodríguez Velez Gerente Producción y 

Calidad 

12,000.00 

Tabla 1: Aporte de Capital 

 

El capital social es de S/ 84,000.00 Soles representado por 84,000 acciones con un valor 

nominal de S/1.00 cada una. La sociedad está constituida por 07 accionistas que aportan 

12,000.00 acciones nominativas cada uno, el aporte es en efectivo.  

Se nombra Gerente General al Sr. Carlos Dellepiane Perata quien ejercerá las facultades 

de acuerdo con lo establecido en el Estatuto Social. La sociedad se denominará NORSAC, 

con domicilio en calle Mar Báltico 219 Punta Hermosa, Lima Perú. 

 De acuerdo con la Ley General de Sociedades 26887 se designará un directorio con una 

duración de dos años, conformado por siete directores titulares (cada uno de los socios 

formará parte del directorio). 
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El proyecto consiste en el desarrollo de un vehículo acuático de operación 

remota con doble funcionalidad el salvataje de personas y la limpieza del litoral (VoR200).  

Para tal efecto, los promotores se organizan y crean la empresa NORSAC que se encargará 

de organizar, planificar, desarrollar, fabricar, comunicar, vender y distribuir el VoR200. 

El objetivo de NORSAC es ser una empresa que genere rentabilidad con la venta del 

VoR200 y además contribuya con la preservación de la vida y del medio ambiente.   

La ventaja competitiva de NORSAC es contar con soluciones tecnológicas innovadoras 

para el salvataje de personas y el servicio de limpieza del litoral en el Perú. Siendo los 

diseñadores, fabricantes, operadores y distribuidores directos del VoR200, los sitúa como 

los únicos en su rubro actualmente en el mercado permitiéndoles generar una cadena de 

valor de procesos de mejora continua. Localizados en el distrito playero como es el de 

Punta Hermosa permite tener un tiempo de respuesta inmejorable para la atención de los 

clientes con una post venta rápida y de calidad. 

 

1.2. Objetivos del proyecto 

Objetivo general 

a. Crear una empresa sostenible y rentable que ofrezca soluciones tecnológicas 

innovadoras para el salvataje de personas y el servicio de limpieza del litoral en el 

Perú. 

Objetivos específicos 

a. Desarrollar el prototipo del VoR200 para el salvataje de personas y la limpieza del 

litoral del Perú. 

b. Abarcar el 40% del mercado limeño.  

c. Conseguir rentabilidad del 10% en el primer año con la venta de 35 unidades del 

VoR200 y 135 servicios de limpieza. 

 

1.3.  Promotores 

Los promotores del negocio se describen brevemente y para más detalles ver currículos en 

ANEXO 01: Currículos promotores 

 

Nombre Carlos Dellepiane P.

Edad 47

Formación Academica Bachiller Ciencias Politicas y Relaciones Internacionales

Oficial Piloto de la Fuerza Aerea del Peú

Sub Gerente General en TUMI RAISE BORING

Toma de deciciones

Superar dificultades

Afrontar cambios

Liderazgo

Desarrollo Organizacional

Cargo a desempeñar Gerente General

Experiencia Profesional

Capacidades y Habilidades
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Nombre Gerson Joseph Gonzales Zegarra

Edad 37

Arquitecto la Universidad San Martin de Porres

Maestría en Dirección Empresarial MBA

Arquitecto Jefe de Producción en COSAPI S.A. 

Arquitecto en CALIZA INMOBILIARIA S.A.

Toma de deciciones

Superar dificultades

afrontar cambios

Liderazgo

Desarrollo Organizacional

Cargo a desempeñar Gerente Operaciones

Experiencia Profesional

Capacidades y Habilidades

Formación Academica

Nombre Karina Mercedes Leon Rojas

Edad 35

Contadora Pública Colegiada por la Universidad Peruana Unión

Maestría en Dirección Empresarial MBA con Especialización en Gestión de Proyectos

Post grado en Finanzas por la Universidad ESAN

Administradora en EBSO SAC

Contadora General en RL INGENIEROS PERU SAC  

Gerente de Administración y Finanzas en VELCAR PERU SAC

Toma de deciciones

Superar dificultades

afrontar cambios

Liderazgo

Desarrollo Organizacional

Cargo a desempeñar Gerente Finanzas

Experiencia Profesional

Capacidades y Habilidades

Formación Academica

Nombre Edely Merino Caballero

Edad 36

Licenciada en Ciencias de la Comunicación - Relaciones Públicas  de la Universidad 

Inca Garcilazo De La Vega

Programa de Alta Especialización en Gestión de Recursos Humanos-Universidad Esan

Diploma en Salud Ocupacional y Gestión de Riesgos Laborales en la Universidad 

Pontificia Javeriana

Jefa de Recursos Humanos en AAT Integral Logistics

Coordinadora de Desarrollo Organizacional en MEDSOLSUTIONS SAC

Dedicación

Confianza

Honestidad e integridad

Iniciativa

Potencial de Crecimiento

Cargo a desempeñar Gerente Recursos Humanos

Formación Academica

Experiencia Profesional

Capacidades y Habilidades

Nombre Yadira Maria Montero Rodriguez

Edad 30

Ingeniera Informática Universidad de Cienfuegos Carlos Rafael Rodríguez

Diplomado de Comercio Exterior, Inversión Extranjera y Colaboración Económica

Maestría en Alta Dirección de Empresas con Especialización  en Industria 4.0

Analista de Tecnología de la Información en ILENDER PHARMACEUTICAL 

CORPORATION

Especialista en Gestión y Administración de las Tecnologías Informáticas en CENTRO 

DE SUPERACIÓN DEL COMERCIO EXTERIOR Y LA INVERSIÓN EXTRANJERA. 

Flexibilidad/adaptabilidad

Capacidad para resolver problemas

Actitud positiva

Iniciativa

Honestidad e integridad

Cargo a desempeñar Gerente Marketing y TI

Formación Academica

Experiencia Profesional

Capacidades y Habilidades
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1.4.  Idea de negocio 

El negocio consiste en que NORSAC ofrezca soluciones tecnológicas innovadoras 

para el salvataje de personas y el servicio de limpieza del litoral en el Perú mediante la 

operación del VoR200, cuyas características técnicas son:  

a. Operación remota 

b. Propulsión eléctrica de rápida reacción y eficacia  

c. Minimizar el riesgo humano 

 

 

  

Nombre Lizeth Yaleni Paredes Pérez

Edad 29

Contadora pública colegiada por la Universidad Cesar Vallejo

MBA con Especialización en Gestión Integrada

Post grado en Gestión de Proyectos por la universidad ESAN

Post grado en Tributación por la Universidad Nacional de Trujillo

Administradora en el GRUPO INMOBILIARIO AVANTI

Contadora Junior en TRASPORTES ERICK EL ROJO SAC

Facilidad para Toma de Decisiones

Capacidad Analítica y Adaptabilidad

Alto Grado de Criterio

Perseverante 

Honesta y Responsable

Cargo a desempeñar Gerente Administración

Formación académica

Experiencia profesional

Capacidades y habilidades

Nombre Christian Rodriguez Velez

Edad 40

Ingeniero Civil de la Universidad Ricardo Palma

Inspección, análisis e información del estado del Derecho de Vía -TGP

Curso de Exploración y Caracterización del subsuelo & Diseño de excavaciones -

SOCIEDAD COLOMBIANA DE GEOTECNIA

Inspector de Obra en Ductos Presurizados

Supervisor de Geotecnia 

Supervisor de Obras Civiles

Dedicación

Relaciones interpersonales

Resultados, cifras y reconocimientos

Afrontar cambios

Honestidad e integridad

Cargo a desempeñar Gerente Producción y Calidad

Formación Academica

Experiencia Profesional

Capacidades y Habilidades
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CAPÍTULO II PLAN JURÍDICO-LEGAL 

 

2.1. Determinación jurídica de la empresa 

 

2.1.1. Tipo de Sociedad 

La empresa NORSAC será una SOCIEDAD ANÓNIMA CERRADA (S.A.C.) 

creada según la Ley General de Sociedades N° 26887, que permite constituir la empresa 

con un número mínimo de socios (de 2 a 20), quienes realizan aportes de capital 

representado por acciones. Los participantes son socios que no responden personalmente 

por las deudas adquiridas por la empresa. 

Sobre la responsabilidad, siendo persona jurídica las obligaciones que asumen las S.A.C 

son cubiertas con su patrimonio, pero les otorga a sus socios el beneficio de la 

responsabilidad limitada por el cual dichas obligaciones no afectarán el patrimonio 

personal de cada socio, quienes se verán únicamente perjudicados hasta el límite de su 

aporte de capital. 

En el aspecto organizacional debe establecer una Junta General de Accionistas, un 

Directorio y una Gerencia (Gerente General con facultades establecidas para liderar y 

representar a la empresa ante terceros). 

 

2.1.2. Trámites de Constitución 

Para constituir la empresa se debe realizar el siguiente procedimiento: 

a. Búsqueda y reserva del nombre en RRPP (Registros Públicos) 

b. Creación de minuta y abono de capital social (Notaría) 

c. Escritura Pública (Notaría) 

d. Inscripción en Registros Públicos 

 

a. Búsqueda y reserva de nombre  

Se realiza en oficina de Superintendencia Nacional De Los Registros Públicos (SUNARP) 

y se presenta los siguientes documentos: 

- DNI vigente del representante legal. 

- Formulario de solicitud de Reserva de nombre de Persona Jurídica (03 posibles 

opciones de nombres para la sociedad anónima cerrada) 

- Efectuar el pago correspondiente por derecho de trámite es de S/ 20.00.  

- Elaborar el acto constitutivo (creación de minuta) VER ANEXO 02: Acta de 

constitución de la empresa 

- En este documento, los miembros de la sociedad manifiestan su voluntad de 

constituir una empresa, además, señalan los acuerdos respectivos.  Se debe presentar 

los siguientes documentos: 

- 02 copias del DNI vigente de cada uno de los socios y cónyuges o Carné de 

Extranjería vigente.  

- Original y 02 copias de Búsqueda y reserva de nombre.  
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- Archivo (PDF, Word, Excel) en un USB indicando el objeto social o 

giro del negocio. 

- Formato de declaración jurada y fecha de solicitud de constitución de empresas.  

b. Elaboración de escritura pública  

Una vez elaborada la minuta es firmada por todos los socios y se entrega a la notaría para 

que se genere la Escritura Pública. Este documento debe estar firmado y sellado por el 

notario y todos los socios de la empresa, y deben mostrar a la firma de la escritura, el 

depósito o voucher de abono de los aportes de capital.  

c. Inscripción en registros públicos   

Una vez obtenida la Escritura Pública se lleva a SUNARP para realizar la inscripción de 

la empresa en los Registros Públicos y lo realiza la notaría. 

 

2.1.3. Determinación del Capital Social 

La sociedad está constituida por siete accionistas que aportan 12,000.00 acciones 

nominativas cada uno, el aporte es en efectivo y abonado en cuenta bancaria a nombre de 

la empresa NORSAC. 

El aporte de capital social es de S/ 84,000.00 Soles representado por 84,000 acciones con 

un valor nominal de S/1.00 cada una.  

 

2.1.4. Estatutos de la Sociedad   

La empresa NORSAC estableció el estatuto VER ANEXO 02: Acta de constitución de la 

empresa, según lo muestra la escritura pública; indicando la denominación, el objeto 

social, el capital social, los órganos de la sociedad, y las facultades de la Junta General de 

accionistas, el Directorio y el Gerente General: 

a. Las decisiones se toman por mayoría de votos y por la Junta de Socios. En ambos casos, 

los votos se cuentan por el capital que representa cada uno de ellos. 

b. Se realizará reserva legal, la cual se encuentra prevista en el 229 de la Ley General de 

Sociedades. 

 

2.2. Licencias y derechos 

La empresa realizará el registro de la marca y nombre comercial NAYLAMP OCEAN 

RESCUE PERÚ S.A.C ante la entidad Instituto Nacional de Defensa de la Competencia y 

de la Protección de la Propiedad Intelectual (INDECOPI). Asimismo, para la apertura del 

negocio y el funcionamiento requiere la licencia de funcionamiento emitida por la 

Municipalidad de Punta Hermosa. 

2.2.1. Registro de marcas  

El trámite Registro de Marca y Signo distintivo se realizará ante INDECOPI. A 

continuación, se muestra los requisitos: 
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a. Completar y presentar tres ejemplares del formato de la 

solicitud correspondiente (dos para la Autoridad y uno para el administrado). 

b. Indicar los datos: consignar el número del Registro Único de Contribuyente (RUC). En 

caso de contar con un representante, se deberá de indicar sus datos de identificación y 

será obligado presentar el documento de poder.  

c. Señalar el domicilio para el envío de notificaciones en el Perú (incluyendo referencias, 

de ser el caso). 

d. Se indica el signo a registrar (mixto) y adjuntar (tres copias de aproximadamente 5 cm 

de largo y 5 cm de ancho en blanco y negro o a colores si se desea proteger los colores 

del signo distintivo). 

e. Se consignará el servicio relacionado y la clase a la que pertenecen según lo estipulado 

por la Clasificación Internacional de Niza. 

f. Firmar la solicitud por el solicitante o su representante. 

g. Adjuntar la constancia de pago del derecho de trámite, cuyo costo es equivalente al 

13.90% de la Unidad Impositiva Tributaria (UIT) por una clase solicitada, esto es S/. 

534.99 Nuevos Soles. Este importe deberá pagarse en la sucursal del Banco de la 

Nación ubicado en el Indecopi-Sede Sur, Calle De La Prosa Nº 104-San Borja.4 

 

Descripción del Nombre: Naylamp es un es un personaje mitológico del Antiguo Perú, fue 

un príncipe que llegó proveniente del mar en caballito de totora junto con todo su sequito. 

Llegó al valle del río Faquisllanga. Llevaba un ídolo verde llamado Yampallec 

(Lambayeque), donde Lambayeque saca su nombre, el cual lo colocó y luego se erigiría el 

templo llamado Chot.

 

Tabla 2: Descripción del logo 

 

 
4
 INDECOPI. (02 de 06 de 2019). INDECOPI. Obtenido de INDECOPI: https://indecopi.gob.pe/web/signos-distintivos/registro-de-marca-y-

otros-signos 

 

El logotipo presenta la utilización 

del VoR 200, el cual lleva los 

colores distintivos de la Bandera 

Peruana, para de esta manera 

dar a conocer al mundo el origen 

del diseño y fabricación del 

Vehículo.

El VoR 200 Se muestra sobre 

las olas embravecidas del mar, 

para representar como sortea las 

dificultades para realizar 

exitosamente las tareas que se le 

asignen.

En la parte superior del circulo 

lleva el nombre de la empresa 

con la finalidad de dar a conocer 

el nombre de la misma.

DESCRIPCIÓN DEL LOGOTIPO

FICHA TECNICA: 001

DISTANCIA DE 

OPERATIVIDAD (mt): 
500

AUTONOMIA (hrs 

opercacion continua):
5

PESO MAXIMO (kg): 200

VoR 200 R

http://www.indecopi.gob.pe/web/signos-distintivos/formatos-y-solicitudes
http://www.indecopi.gob.pe/web/signos-distintivos/formatos-y-solicitudes
http://www.indecopi.gob.pe/web/signos-distintivos/formatos-y-solicitudes
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2.2.2. Licencia de Funcionamiento 

Pasos para obtener la licencia Funcionamiento5 

a. De acuerdo con lo establecido por la municipalidad de Punta Hermosa se debe presentar 

los siguientes formularios para la obtención de la licencia de funcionamiento: 

- Solicitud para la obtención de Licencia Funcionamiento 

(Gratuito)                                                     

- Declaración Jurada de Condiciones Básicas de Seguridad (Gratuito)  

- Solicitud para Inspección Técnica en Seguridad en Edificaciones-ITSE (Gratuito) 

- Formulario para ITSE (Gratuito)  

- Información Proporcionada por el Solicitante para la determinación del Nivel de 

Riesgo del Establecimiento Objeto de Inspección 

- Reporte del Nivel de Riesgo 

- Estructura de Costos del Derecho   

- Tipo de Inspección de Seguridad en Edificaciones, objeto de inspección que requieren 

Licencia de Funcionamiento  

- Flujograma para trámite de Licencia de Funcionamiento           

                

                                          

2.3. Obligaciones legales y fiscales 

 

2.3.1. Obligaciones generales 

Obligaciones tributarias  

• Inscripción del RUC ante SUNAT para persona jurídica  

El Registro Único de Contribuyentes (RUC) es el número que identifica como 

contribuyente a una Persona Jurídica o Persona Natural y consta de once números y su uso 

es obligatorio en toda declaración o trámite que se realice en la Superintendencia Nacional 

de Administración Tributaria (SUNAT). Debe cumplir con los siguientes requisitos: 

a. DNI, Pasaporte o Carné de Extranjería vigentes. 

b. Escritura Pública, Testimonio de Sociedad o Constitución Social Inscrita.  

c. Recibo de servicio (Luz o Agua), no mayor a dos meses de antigüedad.  

d. Formulario N° 2119: Solicitud de Inscripción o comunicación de afectación de tributos.  

e. Formulario 2054: Representantes Legales, Directores. 

Se debe obtener al CLAVE SOL y el RUC en las oficinas de SUNAT, a fin de que pueda 

cumplir adecuada y oportunamente con sus obligaciones tributarias.6 

 

 

 

 
5 MUNICIPALIDAD PUNTA HERMOSA. (02 de 08 de 2019). MUNICIPALIDAD PUNTA HERMOSA. Obtenido de MUNICIPALIDAD 

PUNTA HERMOSA: http://www.munipuntahermosa.gob.pe/licencias-de-funcionamiento 

 
6
 SUNAT. (02 de 08 de 2019). SUNAT. Obtenido de SUNAT: http://orientacion.sunat.gob.pe/ 

 

http://www.munipuntahermosa.gob.pe/pdf/licencias_de_funcionamiento/2018/PDF%20Formato%20Lic.%20Func.%202018.pdf
http://www.munipuntahermosa.gob.pe/pdf/licencias_de_funcionamiento/2018/PDF%20Formato%20Lic.%20Func.%202018.pdf
http://www.munipuntahermosa.gob.pe/pdf/licencias_de_funcionamiento/2018/Declaracion%20Jurada%20ITSE%20Posterior.pdf
http://www.munipuntahermosa.gob.pe/pdf/licencias_de_funcionamiento/2018/Solicitud%20ITSE.pdf
http://www.munipuntahermosa.gob.pe/pdf/licencias_de_funcionamiento/2018/INFORMACI%C3%93N%20PROPORCIONADA%20POR%20EL%20SOLICITANTE%20PARA%20LA%20DETERMINACI%C3%93N%20DEL%20NIVEL%20DE%20RIESGO%20DEL%20ESTABLECIMIENTO%20OBJETO%20DE%20INSPECCI%C3%93N.pdf
http://www.munipuntahermosa.gob.pe/pdf/licencias_de_funcionamiento/2018/INFORMACI%C3%93N%20PROPORCIONADA%20POR%20EL%20SOLICITANTE%20PARA%20LA%20DETERMINACI%C3%93N%20DEL%20NIVEL%20DE%20RIESGO%20DEL%20ESTABLECIMIENTO%20OBJETO%20DE%20INSPECCI%C3%93N.pdf
http://www.munipuntahermosa.gob.pe/pdf/licencias_de_funcionamiento/2018/REPORTE%20DE%20NIVEL%20DE%20RIESGO.pdf
http://www.munipuntahermosa.gob.pe/pdf/licencias_de_funcionamiento/2018/Tipos%20de%20ITSE%20para%20establec.%20que%20requieren%20Lic.%20de%20Func..pdf
http://www.munipuntahermosa.gob.pe/pdf/licencias_de_funcionamiento/2018/Tipos%20de%20ITSE%20para%20establec.%20que%20requieren%20Lic.%20de%20Func..pdf
http://www.munipuntahermosa.gob.pe/pdf/licencias_de_funcionamiento/Flujograma%20tr%C3%A1mite%20Licencia%20de%20Funcionamiento.pdf
http://www.munipuntahermosa.gob.pe/pdf/licencias_de_funcionamiento/2018/FLUJOGRAMA%20SGCOM.pdf
http://orientacion.sunat.gob.pe/
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Régimen tributario: 

NORSAC se acogió al Régimen MYPE Tributario – RMT 7 

Este Régimen comprende las siguientes obligaciones: 

a. Pagos a cuenta del Impuesto a la Renta e Impuesto General a las Ventas: 

- En el primer año sus ingresos anuales del ejercicio no superan las 300 UIT, declaran 

y pagan el 1% de sus ingresos netos mensuales. 

b. Determinación del Impuesto General a las Ventas: 18%. 

c. Determinación del Impuesto a la Renta Anual en el RMT: Cabe señalar la tasa es 

progresiva acumulativa. 

- Si la renta anual es hasta 15 UIT, 10%. 

- Por exceso de más de 15 UIT, 29.5%. 

d. Declaración de Impuestos mensuales PDT 621 (IGV/Rta). 

Determinada la deuda tributaria corresponde presentar la declaración de impuestos 

tomando en cuenta la fecha de vencimiento establecida en el Cronograma de Obligaciones 

Tributarias.   

Asimismo, se requiere cumplir con: 

- Pago de Impuestos, se realizará por diferentes canales: cargo en cuenta bancaria, cuenta 

de detracciones, agencia bancaria y/o banca por internet. 

- Comprobantes de Pago que utilizará son: Facturas, Boletas de ventas, Notas de Crédito 

y Débito, Guías de remisión. 

- Libros Contables: Registro de Ventas, Registro de Compras y Libro Diario de Formato 

Simplificado.  

Obligaciones laborales  

Las principales obligaciones laborales son: el pago de remuneración mensual, 

otorgamiento de gratificaciones y vacaciones. También se tendrá la obligación de 

proporcionar a la SUNAT información de la empresa y de los trabajadores a través de los 

aplicativos T-Registro y Plame, así como de efectuar los pagos de los tributos 

correspondientes. 

Con la finalidad de organizar el correcto envío de la información de las obligaciones 

laborales, la SUNAT tiene implementado el sistema de Planilla Electrónica, que cuenta 

con dos componentes: T-Registro y PLAME, donde se informa el personal que la empresa 

tiene a cargo. En dicho registro se debe declarar la siguiente información: 

Datos completos de los trabajadores: 

a. Cuente con uno (1) o más prestadores de servicios de terceros, pensionistas y/o 

modalidad formativa laboral. 

b. Pago de pensiones de jubilación, cesantía, invalidez y sobrevivencia u otra pensión, 

cualquiera fuera el régimen legal al cual se encuentre sujeto. 

c. Si se encuentren obligados a efectuar alguna retención de cuarta o quinta categoría. 

d. Si se hubiera contratado los servicios de una Entidad Prestadora de Salud u otorguen 

servicios propios de salud. 

 
7
 SUNAT-MYPE. (02 de 08 de 2019). SUNAT-MYPE. Obtenido de SUNAT-MYPE: http://orientacion.sunat.gob.pe/index.php/empresas-

menu/regimen-mype-tributario 
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e. Si se hubiera suscrito con el ESSALUD un contrato por Seguro Complementario de 

Trabajo de Riesgo (SCTR). 

 

Inscripción ante el Ministerio de Trabajo - Registro de Remype 8 

El registro de micro o pequeña empresa online, se ingresa con la clave sol entregada por 

SUNAT, con el número de RUC, usuario y Clave SOL de la micro o pequeña empresa.  

Los trabajadores y las MYPES cuentan con un Régimen Laboral Especial a continuación, 

se muestra los beneficios obtenidos9 : 

a. Remuneración: No menor a la Remuneración Mínima Vital (RMV). 

b. Jornada máxima de 08 horas diarias o 48 horas semanales. 

c. Descanso semanal y en días feriados. 

d. Remuneración por trabajo en sobretiempo. 

e. Cobertura de seguridad social en salud a través del ESSALUD. 

f. Cobertura de Seguro de Vida y Seguro Complementario de Trabajo de Riesgo (SCTR). 

g. Derecho a percibir 2 gratificaciones al año de 1/2 sueldo (Fiestas Patrias y Navidad). 

h. Derecho a la Compensación por Tiempo de Servicios (CTS) equivalente a 15 días de 

remuneración por año de servicio con tope de 90 días de remuneración. 

i. Indemnización por despido de 20 días de remuneración por año de servicios (con un 

tope de 120 días de remuneración). 

j. Derecho a participar en las utilidades de la empresa. 

 

2.3.2. Obstáculos legales a la actividad 

A la fecha no se presenta obstáculos legales que exponga cierto nivel de riesgo, pues 

no se encuentra reglamentado la fabricación, el uso y/o manipulación de vehículos 

operados remotamente VoR200. 

 

2.3.3. Costos de la constitución 

El costo total por la constitución de la empresa es de S/1,096.00 tomando como 

referencia la entidad CEPEFODES, que son especialistas en creación de empresas; dicho 

costo incluye los siguientes trámites10: 

 

 
8  PLATAFORMA DIGITAL UNICA DEL ESTADO PERUANO. (02 de 08 de 2019). PLATAFORMA DIGITAL UNICA DEL ESTADO 

PERUANO. Obtenido de PLATAFORMA DIGITAL UNICA DEL ESTADO PERUANO: https://www.gob.pe/279-registro-de-la-micro-y-

pequena-empresa-remype 

 

9 MINISTERIO DE TRABAJO Y PROMOCIÓN DEL EMPLEO. (02 de 08 de 2019). MINISTERIO DE TRABAJO Y PROMOCIÓN DEL 

EMPLEO. Obtenido de MINISTERIO DE TRABAJO Y PROMOCIÓN DEL EMPLEO: https://www.gob.pe/279-registro-de-la-

micro-y-pequena-empresa-remype 

 
10 CEPEFODES. (02 de 08 de 2019). CENTRO DE NEGOCIOS. Obtenido de CEPEFODES: https://cepefodes.org.pe/servicios/rapiempresa-

constituye-tu-empresa/ 

 

 

https://www.gob.pe/393-obtener-clave-sol
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a. Búsqueda y reserva de nombre en Registros Públicos. 

b. Redacción del estatuto y la minuta de constitución con siete socios y capital social de 

84,000.00 Soles. 

c. Coordinación para la firma de la escritura pública ante el notario. 

d. Inscripción de la empresa en Registros Públicos. 

e. Gestión de la Copia Literal. Gestión del RUC en SUNAT. 
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CAPÍTULO III PLAN DE MARKETING 

 

3.1. Plan de Marketing Estratégico 

 

3.1.1. Análisis del sector y competidores 

El mercado peruano no cuenta con ninguna empresa que ofrezca servicios o productos 

similares a los ofrecidos por NORSAC con el VoR200, generando un nicho de mercado 

para este innovador producto, aprovechando la utilización de vehículos acuáticos operados 

remotamente. 

NORSAC no cuenta con una competencia directa sin embargo existen empresas e 

instituciones que buscan el mismo fin, por ejemplo, la Policía Nacional del Perú (PNP). 

La PNP es la institución encargada de realizar tareas de salvataje en el litoral peruano y 

los clubes privados contribuyen con su personal propio para el salvataje. Es para este sector 

que la empresa busca brindar una solución que permita reducir el factor del riesgo humanos 

mediante la utilización del VoR200R, para el rescate. 

En la actualidad la limpieza del litoral es realizada por personas voluntarias que se agrupan 

por convocatorias de Organización No Gubernamental (ONG) o iniciativas distritales, la 

misma es realizada solo cuando los desechos llegan a la arena de la playa. 

Esta situación actual genera una oportunidad para que NORSAC se dé a conocer y se 

convierta en líder absoluto del mercado aplicando tecnología de vanguardia. 

 

3.1.1.1. Evolución histórica 

Al ser el VoR200 y las tareas que realiza totalmente nuevas e innovadoras actualmente 

no se cuenta con información necesaria como para poder elaborar una línea de tiempo que 

permita conocer más de cerca la evolución en el sector de este producto o similares. La 

condición de pioneros le permitirá contribuir más adelante con información veraz de la 

evolución del mercado. 

El Perú cuenta con una vasta extensión de costa, abarcando todo el largo de su territorio 

con aproximadamente 3080 km. Siendo esta zona geografía la de mayor concentración de 

población con 17,3 millones de habitantes que constituyen el 58.1% del total de la 

población.11 

 

 

 

 
11 INSTITUTO GEOGRÁFICO NACIONAL. (02 de 08 de 2019). INSTITUTO GEOGRÁFICO NACIONAL. Obtenido de INSTITUTO 

GEOGRÁFICO NACIONAL: https://www.ign.gob.pe/ 
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3.1.1.2. Expectativa a corto y mediano plazo 

Siendo un emprendimiento tan novedoso, NORSAC busca un rápido posicionamiento 

en el mercado, sin embargo, las expectativas que se tienen son: 

- Corto Plazo: Darse a conocer rápidamente para liderar en las ventas de soluciones y 

servicios.  

 

- Mediado Plano: Convertirse en referente nacional al expandir la oferta de soluciones y 

servicios en localidades donde existan ríos, lagunas y lagos navegables.  

3.1.2. Análisis de los clientes 

Los potenciales clientes de NORSAC son municipalidades costeras, clubes privados y 

escuelas de Surf y otros que realicen actividades acuáticas. 

N° Potenciales Clientes 

1 Municipalidad Provincial del Callao 

2 Municipalidad Distrital de Ancon 

3 Municipalidad Distrital de Santa Rosa 

4 Municipalidad Distrital de Ventanilla 

5 Municipalidad Distrital de San Isidro 

6 Municipalidad Distrital de Miraflores 

7 Municipalidad Distrital de Miguel 

8 Municipalidad Distrital de Magdalena de Mar 

9 Municipalidad Distrital de Barranco 

10 Municipalidad Distrital de Chorillos 

11 Municipalidad Distrital de Punta Hermosa 

12 Municipalidad Distrital de Punta Negra 

13 Municipalidad Distrital de San Bartolo 

14 Municipalidad Distrital de Santa Maria del Mar 

15 Municipalidad Distrital de Lurin 

16 Municipalidad Distrital de Pucusana 

17 Municipalidad Distrital de Huaral 

18 Municipalidad Distrital de Barranca 

19 Club Regatas 

20 Club Terrazas 

21 Club Kontiqui 

22 Club Villa 

23 Club El Bosque 

24 Club Real 

25 Club Punta Hermosa 

26 Club Punta Negra 

27 Club San Bartolo 

28 Club Naplo 
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29 Club Lima Marina 

30 Club Esmeralda 

31 Escuelas de Surf 1 

32 Escuelas de Surf 2 

Tabla 3: Clientes Potenciales 

 

3.1.2.1. Investigación de mercado 

Como parte de la investigación de mercado NORSAC realizó una encuesta de un 

universo de 74 personas dónde los resultados evidencian lo siguiente VER ANEXO 12: 

Encuesta sobre Salvataje y Limpieza de playas: 

a. 91% no evidencian el uso de tecnología en actividades de salvataje. 

b. 93% no evidencian en la limpieza del litoral la utilización de tecnología. 

c. 61% han experimentado en las playas situaciones de riesgo. 

d. 100% prefiere visitar playas seguras y limpias. 

e. 4.47 sobre 5 se obtuvo como calificación a la idea de asistir a playas seguras y que 

cuenten con tecnología innovadora eco amigable para la protección del medio 

ambiente. 

 

3.1.3. Análisis de la competencia 

En Perú no existe competencia para el VoR200 debido a que es una solución 

innovadora sin embargo NORSAC tiene prevista una estrategia para la competencia. 

Se realizó un análisis del mercado con (02) dos organizaciones que brindan servicios 

similares a los ofrecidos por NORSAC. Syrennis es una empresa con fines de lucro que 

realiza limpieza marina en costas españolas y la Policía Nacional del Perú que se encarga 

de realizar tareas de salvataje. NORSAC contactó a Syrennis para cotizar su servicio en el 

Perú, pero no se obtuvo respuesta. 

Se realizó el análisis de ambas instituciones, para poder realizar una matriz comparativa 

(MCP). 

 

 

 

Tabla 4: Matriz MCP 

 

Calificación Peso Ponderado Calificación Peso Ponderado Calificación Peso Ponderado

Publicidad 0.1 3 0.3 4 0.4 3 0.3

Finanzas 0.1 2 0.2 4 0.4 1 0.1

Tecnologia 0.25 4 1 2 0.5 1 0.25

Innovación 0.25 4 1 2 0.5 0 0

Marca 0.1 3 0.3 2 0.2 3 0.3

Competividad de precios 0.1 3 0.3 1 0.1 5 0.5

Calidad Producto/Servicio 0.1 4 0.4 1 0.1 2 0.2

Total 1 3.5 2.2 1.65

NORSAC Syrennis
Factores claves Peso

Matriz de Perfil Competitivo

Salvataje policia Nacional Perú
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3.1.4. Análisis de proveedores y distribuidores 

Es importante contar con una red de proveedores serios y de confianza, debido a la importancia 

que estos tienen en la cadena de producción, es de mucha importancia realizar alianzas 

estratégicas con ellos.  

En cuanto a los distribuidores, NORSAC ha elegido un canal de distribución directa para su 

estrategia a corto plazo, por lo cual no es necesario contar con distribuidores del producto, para 

lograr un mejor posicionamiento eliminando costos intermedios. Para la estrategia a mediano 

y largo plazo en su plan de expansión estudiará la necesidad de poder o no contar con 

distribuidores. 

 

Tabla 5: Principales proveedores de materia prima y componentes 

3.1.4.1. Disponibilidad y variedad de proveedores 

Para optimizar costos tendrá una permanente evaluación de proveedores dando 

preferencia al mercado local para asegurar la cadena logística que les permita abaratar 

costos. (Tabla 5: Principales proveedores de materia prima y componentes) 

3.1.4.2. Canales de distribución 

Como antes mencionado, NORSAC escoge un canal de distribución directo.  Al ser un 

producto que está creando el mercado para su uso, es imprescindible que los creadores sean los 

que impulsen el producto directo al cliente final.  NORSAC deberá controlar la cadena de valor 

para el producto (proveedores-producción-venta-cliente).   

 

PROVEEDORES DE MATERIALES 

PROVEEDORES  PRODUCTO DIRECCION 

BTICINO Ferreteria Diversa Electrica Av. José Pardo 819, Miraflores 

15074 

EDIPESA Motor y Propulsor Electrico Av. Argentina 1710, Cercado de 

Lima 15079 

BIXPY Motor y Propulsor Electrico 

Alterno 

4901 Morena Blvd. STE 322 

San Diego, California 

92117, USA 

TECHIM Control Remoto y Componentes  Av. Ruiseñores 465 Int.21 Santa 

Anita, Lima - Perú 

MOTOREX Fibra de Vidrio Av. Argentina 2989 Lima 1. 

Lima - Perú 

REMISE ESTUDIOS Brochures, publicaciones y posters Jr. Camaná 1190 Piso 3 Of. 302-A  

El Cercado  

Lima 01 - Perú  

SODIMAC Ferreteria, Madera, Pintura, 

Silicona, cables electricos y 

conectores. 

 Circunvalación 1803, San Juan de 

Miraflores 15803 
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Como el canal de distribución es Directo, permitirá que una vez que se genere la venta y 

se emita la orden de compra respectiva, se comunicará al área pertinente dentro de la 

empresa para que esta pueda iniciar con el despacho del producto. Una vez el producto sea 

recibido por el cliente, se programará la fecha para la capacitación del personal que hará 

uso del VoR200 e inmediatamente emitir la hoja de evaluación de servicio, la misma que 

permitirá a NORSAC una retroalimentación para el proceso de mejora continua. 

Es importante generar una cartera de clientes potenciales, para poder llevar a cabo 

reuniones, donde se realicen presentaciones e incluso se puedan contar con las 

demostraciones de uso del VoR200.  

Se creará la página web:  www.naylamp.com.pe con toda la información y servicios de la 

empresa e inclusive poder realizar compras directas. 

3.1.5. Análisis D.A.F.O. 

  

Tabla 6: Análisis D.A.F.O. 

http://www.naylamp.com.pe/
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3.1.6. Estrategia de segmentación, público objetivo y posicionamiento 

Es importante tomar en consideración este punto, debido a que permitirá diferenciar y 

dirigir los productos y servicios ofrecidos por NORSAC. 

La estrategia de segmentación es clara, y como se definió con anterioridad se tiene como 

potenciales clientes a los Gobiernos Regionales y Locales que cuenten con litoral, 

entidades gubernamentales como Ministerios del Interior, Defensa, del Ambiente y clubes 

o entidades privadas. 

Se ha determinado que: 

- Venta del VoR200 Rescate: Dirigido a todos los potenciales clientes, busca 

promocionar las bondades de la unidad para realizar el salvataje de personas, hasta en 

un número de 2 por vez. Toda compra contará con una garantía de 1 año por defectos 

de fabricación y un servicio de mantenimiento y capacitación para uso. 

 

- Venta del VoR200 Limpieza: Dirigido a todos los potenciales clientes, busca 

promocionar las bondades de la unidad para realizar tareas limpieza. Toda compra 

contará con una garantía de 1 año por defectos de fabricación y un servicio de 

mantenimiento y capacitación. 

 

- Servicio de Limpieza: Dirigido a Gobiernos Regionales y Locales, Ministerio del 

ambiente y clubes privados, mediante este servicio se proveerá de los VoR200 en 

cantidades suficientes y necesarias para que las tareas de limpieza puedan llevarse a 

cabo, pudiendo ser NORSAC el operador directo del servicio. 

Para el posicionamiento que NORSAC busca obtener en el mercado, deberá considerar 

factores como: la naturaleza del producto o servicio que ofrecen, las necesidades de los 

potenciales clientes y la competencia. 

 

3.2.Plan De Marketing Operativo 

 

3.2.1. Estrategia de producto 

 

3.2.1.1. Necesidades que satisface el producto/servicio 

El valor más importante que VoR200 que NORSAC ofrece es el salvar la vida humana en 

caso de ahogamiento, rescatando a las víctimas de una situación mortal evitando que el 

rescatista se exponga al ingresar al mar. El servicio adicional con el que cuenta el VoR200 es 

de conservar el medio ambiente brindando servicio de la limpieza del mar diferenciado. 

3.2.1.2. Características del producto 

Las características técnicas del VoR200, como operación remota, propulsión eléctrica de 

rápida reacción y eficacia brinda una ventaja competitiva al reemplazar al ser humano en las 

tareas de salvataje y limpieza, librando a la persona de los peligros del mar. 
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El VoR200R es utilizado en el salvataje de personas en peligro de 

ahogamiento, logrando realizar el rescate hasta de dos personas hasta de 100 kg cada una. 

El VoR200C es utilizado para realizar la limpieza del litoral. Estas tareas se realizarán 

mediante la colocación de una pantalla que permita capturar los objetos o materias que se 

encuentren a flote recolectándolas para luego ser correctamente desechadas. Así mismo, 

se puede realizar la limpieza de derrames de sustancias como aceites o combustibles 

utilizando un roll absorbente.   

De Diseño simple y fácil operación, el VoR200, sea en su versión de rescate (R) o de 

limpieza (C) coloca a NORSAC a la vanguardia en cuanto a las soluciones que ofrece a 

los problemas antes mencionados. 

Precio estimado de Venta: S/16,235.00 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ilustración 1:VoR200R 

FICHA TECNICA: 001

DISTANCIA DE 

OPERATIVIDAD (mt): 
500

AUTONOMIA (hrs 

opercacion continua):
5

PESO MAXIMO (kg): 200

VoR 200 R



 

25 

 

 

Ilustración 2: VoR200C 

 

 

Ilustración 3: Operación del Sistema 

FICHA TECNICA: 002

DISTANCIA DE 

OPERATIVIDAD (mt): 
500

AUTONOMIA (hrs 

opercacion continua):
5

PESO MAXIMO (kg): 200

VoR 200 C

FICHA TECNICA: 003

DISTANCIA DE 

OPERATIVIDAD (mt): 500

AUTONOMIA (hrs 

opercacion continua): 5

PESO MAXIMO (kg): 200

VoR 200 OPERATION SYSTEM
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3.2.1.3. Ciclo de Vida del Producto 

 

3.2.1.4. Posicionamiento del producto frente a la posible competencia 

Por su simpleza de diseño, fabricación y usabilidad del producto y servicio que NORSAC 

ofrece es único en posicionamiento y diferenciación en el mercado peruano, ya que no cuenta 

con una competencia directa. 

3.2.2. Estrategia de precios 

 

3.2.2.1. Especificación y posicionamiento de precios 

La estrategia de precio es una parte esencial del posicionamiento y del éxito del producto.  

El VoR200 deberá empezar con una estrategia de precio de penetración del mercado. Las 

estrategias de penetración en el mercado tienen el objetivo de atraer a posibles clientes 

ofreciendo el VoR200 a precios más bajos de la rentabilidad estimada que se obtendrá.  Esta 

estrategia se aplicará en el VoR200 y en los servicios prestados en un principio. 

Esta estrategia facilitará la entrada al mercado de una forma gradual, y conforme se vayan 

consiguiendo clientes y el VoR200 se vaya haciendo más conocido, se incrementarán los 

precios progresivamente hasta llegar a la rentabilidad deseada en el planeamiento inicial. La 

rentabilidad proyectada debe de ser del 80% del costo de fabricación. De acuerdo con esta 

estrategia se puede disminuir esta rentabilidad a 50% en un inicio. 

 

 

Tiempo Ventas

0 0

3 4

16 16

48 10

Introducción
Introducción Mercado

Concentrarnos en el producto y publicidad

Crecimeinto
Penetrar el mercado

Continuar con publicidad

Madurez

Defender posicion en el mercado

Continuar con la innovacion 

Aplicar estrategia de precios

Declive

Bajar costo de producción

Incremento de publicidad de Servicios (limpieza de 

mar, ríos, lagos, etc)

Posible diversificación del producto

Internacionalización del VoR 200

Ciclo de Vida VoR 200
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Tabla 7: Ciclo de vida del VoR200 
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3.2.2.2. Condiciones de venta 

La condición de venta del VoR200 es de un pago del 100% del precio total al contado por 

adelanto a la presentación de la respectiva Orden de Compra, debidamente firmada por un 

representante legal del cliente o firma del respectivo contrato de compraventa. El plazo de 

entrega del VoR200, se inicia a partir de la fecha de recepción del pago.  

 

3.2.3. Estrategia de comunicación  

 

a. Estrategia de Lanzamiento: Se realizará el lanzamiento, demostración y exhibición de 

VoR200 en Playa Blanca, en el distrito de Punta Hermosa, donde se invitarán a las 

principales autoridades y gerencias de los potenciales clientes. 

b. Estrategia de Visibilidad: Se utilizarán las redes sociales, comerciales y pagina web 

para la promoción del VoR200 

c. Estrategia de confianza: captar como clientes iniciales a entidades y empresas que 

transmitan seguridad y confianza como municipalidades, gobiernos regionales y clubs 

privados. 

d. Estrategia de expansión: A mediano plazo se proyecta expandir las operaciones fuera 

de Lima, utilizando visitas y demostraciones a clientes potenciales en las regiones. 

 

3.2.1.5. Estrategia de distribución 

 

NORSAC tiene el firme convencimiento de que la venta directa hacia los consumidores es 

lo más adecuado siendo un producto único y específico hacia un sector. 

La venta comenzaría con la creación de la página web, para luego realizar una campaña 

directa hacia los clientes, enfocada a la preservación de la vida humana y la protección del 

medio ambiente marino, continuando con las visitas y demostraciones de las bondades del 

VoR200. 
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CAPÍTULO IV PLAN DE RECURSOS HUMANOS 

 

4.1. Organigrama 

    

 

Tabla 8: Organigrama NORSAC 

 

4.2. Necesidades del personal 

 

Adicional a los (07) siete colaboradores fundadores, se requerirán los servicios 

profesionales de (01) un ingeniero de diseño industrial con dominio de herramientas gráficas y 

software de diseño industrial. 

4.3. Descripción de los puestos 

 

Para más información sobre las descripciones de puestos VER ANEXO 03: Descripciones de 

puestos: 

GERENCIA GENERAL 

Función objetivo: 

▪ Planear, proponer, aprobar, dirigir, coordinar y controlar las actividades 

administrativas, comerciales, operativas y financieras de la Empresa, así como resolver 

los asuntos que requieran su intervención de acuerdo con las facultades delegadas por 

el Directorio. 

 

ÁREA DE OPERACIONES 

Función objetivo: 

 

▪ Programar, coordinar, ejecutar y controlar el abastecimiento oportuno de bienes 

materiales y prestación de servicios que requieren las U.M de NORSAC, a fin que 

dispongan de los bienes materiales para cumplir su misión. 
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ÁREA DE ADMINISTRACIÓN Y FINANZAS 

Función objetivo: 

 

▪ Planear, organizar, dirigir, controlar y coordinar la administración de los recursos 

administrativos, económicos, financieros de la empresa, de acuerdo con la legalidad 

vigente y a los lineamientos y políticas de la misma. 

▪  Gestionar la liquidez de la empresa, asignar y controlar los costes, responsable de la 

evaluación financiera adecuada, resolver los problemas de inversión y financiación 

incurriendo al menor riesgo, promover proyectos en mercados alternativos 

 

ÁREA DE RECURSOS HUMANOS 

Función objetivo: 

 

▪ Asegurar la Gestión Humana mediante políticas, programas y acciones que permitan 

atraer las mejores personas, desarrollar las competencias de los colaboradores y retener 

a los mejores Talentos para lograr una organización de clase mundial, con sólidos 

VALORES y alineados al logro de los objetivos de negocio en la organización. 

 

ÁREA COMERCIAL 

Función objetivo: 

▪ Investiga, determina, examina y evalúa la demanda del producto, desarrolla estrategias 

de publicidad atendiendo la particularidad del público objetivo. Establece y conserva la 

imagen, manteniendo la visión y valores de la empresa. 

 

ÁREA DE PRODUCCIÓN Y CALIDAD 

Función objetivo: 

▪ Asegurar los diseños para la fabricación de las máquinas que cuente con los estándares 

de calidad e ingeniería. 

 

4.4. Número de trabajadores y remuneraciones requeridas 

 

De acuerdo con el desarrollo del proyecto se requiere el siguiente número de trabajadores 

y se ha establecido un sueldo estándar para todas las áreas durante el primer año de 

funcionamiento de la empresa. 

 

 
Tabla 9: Trabajadores y remuneraciones NORSAC 

 

Nro NOMBRES PUESTO SUELDO
COSTO 

LABORAL

COSTO 

TOTAL

01 DELLEPIANE PERATA, CARLOS Gerente General 1,500.00 450.00 1,950.00

02 GONZALES ZEGARRA, GERSON Area De Operaciones 1,500.00 450.00 1,950.00

03 LEON ROJAS, KARINA MERCEDES Area De Finanzas 1,500.00 450.00 1,950.00

04 MERINO CABALLERO, EDELY Area De Recursos Humanos 1,500.00 450.00 1,950.00

05 MONTERO RODRIGUEZ, YADIRA MARIA Area Comercial 1,500.00 450.00 1,950.00

06 PAREDEZ PEREZ, LIZETH YALENI Area de Administración 1,500.00 450.00 1,950.00

07 RODRIGUEZ VELEZ, CHRISTIAN Area De Produccion Y Calidad 1,500.00 450.00 1,950.00

10,500.00 3,150.00 13,650.00
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4.5. Proceso de reclutamiento y selección 

 

A continuación, se muestra el proceso de reclutamiento y selección de personal 

NORSAC: 

 

Ilustración 4: Proceso reclutamiento 

4.6. Política de formación y desarrollo 

 

La política de formación y desarrollo de NORSAC está basada en el desarrollo de las 

habilidades específicas para el óptimo desempeño de los colaboradores. NORSAC capacitará 

a su personal para el desarrollo de capacidades, habilidades, competencias y trabajos 

relacionados con el VoR200. 

Es la misión de NORSAC impartir conocimiento y destrezas incorporando tecnología e 

innovación para preparar a los colaboradores para un mejor desempeño. 
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CAPÍTULO V PLAN DE PRODUCCIÓN Y 

OPERACIONES 

 

5.1. Localización  

 

NORSAC se encuentra ubicado en la calle Mar Báltico 219 Punta Hermosa, Lima, Perú. 

 

Ilustración 5: Ubicación NORSAC 

5.2. Descripción del proceso productivo 

 

5.2.1. Descripción detallada del proceso 

 

Las características técnicas del VoR200, como operación remota, propulsión eléctrica de 

rápida reacción y eficacia brinda una ventaja competitiva al reemplazar al ser humano en las 

tareas de salvataje y limpieza, librando a la persona de los peligros del mar. A continuación se 

detalla el proceso productivo del VoR200 desde el inicio de las operaciones. El flujo de dicho 

proceso se encuentra en el anexo. 

 

Ilustración 6: Proceso producción VoR200 

 

 

NORSAC 



 

32 

 

N° Actividad/Detalle Tiempo 

1. Diseñar VoR200: Diseño de VoR200 utilizando Software 3 meses 

2. Comprar Materias Primas y Componentes para VoR200: Adquisición de los 

insumos para la fabricación.  

07 semanas 

3. Recepcionar y Preparar Materias Primas y Componentes VoR200: Acopio y 

desembalaje de los componentes.  

01 día 

 

4. Acondicionar Materiales y Componentes: Ordenar los materiales por orden 

de uso.  

01 día 

 

5. 

 

Ensamblar Estructura VoR200: Lijado/pulido y acople de las bases de 

ensamblaje de la estructura de fibra de vidrio. 

03 horas 

6. Instalar Motores Eléctricos y Baterías VoR200: Asegurar los motores 

eléctricos y la batería a los soportes de la estructura. 

3 horas 

7. Instalar Receptor Inalámbrico VoR200: Asegurar el receptor a la base de la 

estructura.  

03 horas 

 

8. Cablear Componentes VoR200: Conectar los componentes a la batería.  06 horas 

9. Impermeabilizar VoR200: Sellar los componentes y tapas de la estructura.  01 día 

10. Pintar y Adherir Stickers VoR200: Realizar los acabados finales del VoR200. 02 días 

11. Fabricar accesorios: Adherir a la red los dispositivos flotantes y los pesos.  

Añadir los ganchos de sujeción.  

01 día 

12. Revisar acabados VoR200: Llevar a cabo el procedimiento de inspección 

visual 

 

13. Chequear Impermeabilización VoR200: Ejecutar el procedimiento de 

inmersión en agua.  

01 día 

14. Probar Control Remoto VoR200: Ejecutar el procedimiento de prueba del 

control remoto.  

01 día 

15. Recepcionar Producto Terminado: Recibir el producto terminado y 

almacenarlo para el despacho 

 

Tabla 10: Proceso productivo VoR200 
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5.2.2. Tecnología utilizada 

La tecnología utilizada en el VoR200 es de última generación lo cual permite su 

utilización en zonas de difícil acceso del litoral o cuando el mar se encuentre embravecido. 

El VoR200 cuenta con dos propulsores eléctricos, una batería de litio de última generación 

con ocho horas de autonomía con una sola carga y un sistema de control remoto 

ergonométrico de largo alcance. 

5.3. Infraestructura necesaria 

La infraestructura necesaria para el inicio óptimo para la fabricación del VoR200 es un 

espacio mínimo de 50 m2, donde se distribuya las diferentes áreas de la empresa. Para el 

área de diseño y fabricación se cuenta con un área de 25 m2, dejando 25 m2 para las áreas 

administrativas y logísticas. Las áreas están debidamente equipadas con fluido eléctrico, 

agua, desagüe, internet, líneas telefónicas y televisión por cable. Es importante mencionar 

que el área total cuenta con las inspecciones requeridas de acuerdo con Ley de Seguridad 

salud Ocupacional y Medio Ambiente. 

 

5.4. Costos de operación  

A continuación, se detallan los costos fijos de operación. 

 

Tabla 11: Costo fijo de operación 

  

Detalle Unidad Cantidad

Precio 

Unitario  P.U.T 

 Costo

Unitario Sub Total Justificación

Materia Prima 4,800.00S/.          

Ferretería 300.00S/.                

- Cable Eléctrico MTS 15 5 75.00S/.          

- Pintura Marina Barniz Doble Acción GL 1 70 70.00S/.          

- Baterial Remoto 12v 27amp UND 2 30 60.00S/.          

- Silicona UND 1 15 15.00S/.          

- Estaño LB 1 15 15.00S/.          

- Cautin LB 1 9.5 9.50S/.            

- Bridas De Nylon UND 3 18.5 55.50S/.          

Estructura De Fibra De Vidrio UND 1 500.00S/.                

Jebe Plastificado Y Acolchado (Naranja) UND 1 300.00S/.                

Motor eléctrico - Sistema De Propulsión UND 1 1,200.00S/.             

Equipo De Telemetría 433 Mhz 3dr - Control Remoto UND 1 1,200.00S/.             

Asas UND 2 50 100.00S/.                

Stickers UND 5 10 50.00S/.                  

Batería De 11v Amperio 2200 UND 1 500.00S/.                

Cargador De Batería De 12v UND 1 50.00S/.                  

Red Marina Tipo Cerco De Nylon (100x2.00mts) UND 1 50.00S/.                  

Bollas De Red Marina UND 2 25 50.00S/.          50.00S/.                  

Salchicha Absorbente UND 1 500.00S/.                

Gastos de personal 1,950.00S/.          

Sueldo Gerente de Operaciones 1 375.00S/.                

Beneficios Sociales Gerente de Operaciones 1 112.50S/.                

Sueldo Gerente de Produccion y Calidad 1 375.00S/.                

Beneficios Sociales Gerente de Produccion y Calidad 1 112.50S/.                

Sueldo Ingeniero de Diseño Industrial 1 750.00S/.                

Beneficios Sociales Ingeniero de Diseño Industrial 1 225.00S/.                

Gastos Indirectos 135.00S/.             

Servicios básicos - luz/Agua - 60% 52.50S/.                  

Telefonia e Internet 30% 7.50S/.                    

Alquiler local 60% 75.00S/.                  

S/. 6,885.00

La inversión en las materias primas es una 

de las principales y necesarios para la 

producción del VoR200.

Se consideran al Gerente de operaciones, 

Gerente de Producción e Ingeniero de 

diseño industrial como coste directo, por 

que es el profesionales que intervienen 

directamente en la producción,diseño y 

ensablaje del VoR200

Se considera un porcentaje asigando del 

costo total unitario (CTU) de los servicios 

para la produccion del producto.

TOTAL COSTES FIJOS OPERATIVOS 
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CAPÍTULO VI PLAN ECONÓMICO-FINANCIERO 

 

6.1. Análisis financiero 

 

El proyecto de la producción de equipos VoR200 y el servicio de limpieza de litoral 

son nuevos en el mercado peruano, por ello el plan es que este proyecto al cabo de un año 

genere Utilidad Neta antes de impuestos por S/. 337,917.45 Soles, con un EDBITA de 57% 

en el mismo período. 

Los precios establecidos por lanzamiento al mercado (precio por introducción) permiten 

lograr una utilidad bruta en el caso del equipo VoR200 de 70% por cada unidad y en el 

caso del servicio por limpieza de la playa una utilidad bruta de 98% por hora de servicio. 

Consideremos que nuestro valor agregado es el servicio que le brindaremos por la limpieza 

de playa con un costo mínimo. 

La propuesta de implementación o factibilidad del proyecto es viable, pues cuenta con 

los recursos y condiciones (técnicos, legales, de recursos humanos, de infraestructura, y 

económicos) para iniciar la producción de los equipos VoR200. 

 

6.2.1. Adecuación entre capacidad instalada y demanda prevista   

Se ha determinado que la capacidad instalada de producción es 4 unidades de VoR200 

Mensual, y una demanda prevista 4,4 unidades al mes. 

VER ANEXO 04: Cálculo de las Unidades de Venta a Producir y Determinación de la 

Capacidad Instalada”. 

Según la determinación de la demanda prevista, se tiene un volumen de venta anual de 44 

unidades de VoR200, con ingresos proyectados de S/.714,340.00. 

VER ANEXO 05: Determinación de Demanda Prevista 

6.2.2. Inversión Inicial para el inicio de operaciones y la fabricación de equipos 

VoR200 

La inversión inicial para el inicio de operaciones, incluyendo la producción de los 06 

primeros equipos VoR200 destinados para VENTA Y ALQUILER, se requiere una 

inversión total de S/ 76,000.00 Soles, considerando la Materia Prima, Gastos de Personal, 

Gastos Indirectos, Gastos por Certificación, Herramientas y compra de los activos. 

VER ANEXO 06: Detalle de Inversión Inicial 
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6.2.3. Calendario de Inversiones Iniciales  

Nro Detalle Operación Total 

 Meses 0 1  

 Programa de Producción 63% 100%  

  Inversión       

1.- Materia Prima 28,800.00  28,800.00 

2.- Gastos de personal 4,500.00 21,825.00 26,325.00 

3.- Gastos Indirectos 1,631.25 543.75 2,175.00 

4.- Gastos por Certificaciones  2,400.00 2,400.00 

5.- Compra de Activos 15,100.00  15,100.00 

6.- Herramientas 1,200.00   1,200.00 

 TOTAL INVERSION  S/.              51,231.25   S/. 4,768.75   S/. 76,000.00 

Tabla 12: Inversiones Iniciales 

 

6.2.4. Inversión para el Servicio de Limpieza  

El total de la inversión para realizar 135 servicios el primer año de actividades es de 

S/.15,411.33, y por estrategia de venta, el servicio para limpieza de playas, clubs privados y/o 

alquiler para salvataje en las escuelas de surf, es de 2 horas mínimas. 

Detalle 
Cant.horas por 

los 1ros 12 meses 
Costo 

Unitario 

Costo 

Total 

Equipo 270 S/. 0.83 S/. 223.83 

Gasto de personal 270 S/. 6.25 S/. 1,687.50 

Gasto de Distribución 270 S/. 50.00 S/. 13,500.00 

Total Inversión Anual Por Servicio S/. 15,411.33 

 

Tabla 13: Inversión servicio de limpieza 

 

6.2.5. Componentes que intervienen en el proceso de producción del VoR200 

Los componentes, materiales y herramientas, detallados en el VER ANEXO 06 Detalle de 

inversión inicial, cuentan con características de operación o manipulación simple, el manejo 

del VoR200 es de control inalámbrico, alimentación de batería, diseño en forma de U (mantiene 

velocidad y dirección entre las olas), peso ligero y portátil, por tanto, brinda facilidad de manejo 

y el software para el diseño usado hace que el monitoreo y la operación sea confiable. 

Por ser un producto nuevo y con un diseño de estructura innovador, los componentes y/o 

suministros que intervienen en el proceso de producción del VoR200 es necesario que cumplan 

altos estándares de calidad desde la materia prima, herramientas, hasta el sistema de propulsión. 
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6.2.6. Costos y duración prevista del equipamiento de los equipos (activo 

fijo) y certificación requerida para el cumplimiento del estándar de seguridad. 

Detallando los costos y duración de los activos y certificaciones. 

Detalle Cantidad Articulo Duración 
Costo 

Unitario 

Gastos de 

Certificaciones 1 

Certificado CE -  Seguridad 

Eléctrica 2 años S/. 2,400.00 

Compra de Activos 
1 Software de diseño 4 años S/. 8,500.00 

2 Computadoras 4 años S/. 3,300.00 

 

Tabla 14: Costos y duración de activos y certificaciones 

6.2.7. Relación volumen / coste    

Se ha determinado que a mayor volumen de fabricación de unidades VoR200, menor costo.  

En el supuesto de fabricar 06 unidades (01 unidad cada 5 días), el costo fijo disminuye de 

S/.9550.00 Soles a S/.8030.00 Soles, sin embargo, la capacidad sólo permite fabricar 04 

unidades por mes. VER ANEXO 07: Muestra del comportamiento del costo fijo, a mayor 

volumen de fabricación. 

6.2.8. Detalle y justificación de costes fijos operativos 

Los costos fijos operativos para la fabricación de 01 VoR200, asciende a S/.6885.00 

 

Tabla 15: Costos fijos operativos 

6.2.9. Costes del servicio de limpieza de la playa por hora 

 

El costo del servicio se ha determinado en base a la vida útil del equipo (4años), gasto de 

distribución del mercado y hora hombre del personal asignado para el monitoreo: 

Detalle Unidad Cantidad

Precio 

Unitario  P.U.T 

 Costo

Unitario Sub Total Justificación

Materia Prima 4,800.00S/.          

Ferretería 300.00S/.                

- Cable Eléctrico MTS 15 5 75.00S/.          

- Pintura Marina Barniz Doble Acción GL 1 70 70.00S/.          

- Baterial Remoto 12v 27amp UND 2 30 60.00S/.          

- Silicona UND 1 15 15.00S/.          

- Estaño LB 1 15 15.00S/.          

- Cautin LB 1 9.5 9.50S/.            

- Bridas De Nylon UND 3 18.5 55.50S/.          

Estructura De Fibra De Vidrio UND 1 500.00S/.                

Jebe Plastificado Y Acolchado (Naranja) UND 1 300.00S/.                

Motor eléctrico - Sistema De Propulsión UND 1 1,200.00S/.             

Equipo De Telemetría 433 Mhz 3dr - Control Remoto UND 1 1,200.00S/.             

Asas UND 2 50 100.00S/.                

Stickers UND 5 10 50.00S/.                  

Batería De 11v Amperio 2200 UND 1 500.00S/.                

Cargador De Batería De 12v UND 1 50.00S/.                  

Red Marina Tipo Cerco De Nylon (100x2.00mts) UND 1 50.00S/.                  

Bollas De Red Marina UND 2 25 50.00S/.          50.00S/.                  

Salchicha Absorbente UND 1 500.00S/.                

Gastos de personal 1,950.00S/.          

Sueldo Gerente de Operaciones 1 375.00S/.                

Beneficios Sociales Gerente de Operaciones 1 112.50S/.                

Sueldo Gerente de Produccion y Calidad 1 375.00S/.                

Beneficios Sociales Gerente de Produccion y Calidad 1 112.50S/.                

Sueldo Ingeniero de Diseño Industrial 1 750.00S/.                

Beneficios Sociales Ingeniero de Diseño Industrial 1 225.00S/.                

Gastos Indirectos 135.00S/.             

Servicios básicos - luz/Agua - 60% 52.50S/.                  

Telefonia e Internet 30% 7.50S/.                    

Alquiler local 60% 75.00S/.                  

S/. 6,885.00

La inversión en las materias primas es una 

de las principales y necesarios para la 

producción del VoR200.

Se consideran al Gerente de operaciones, 

Gerente de Producción e Ingeniero de 

diseño industrial como coste directo, por 

que es el profesionales que intervienen 

directamente en la producción,diseño y 

ensablaje del VoR200

Se considera un porcentaje asigando del 

costo total unitario (CTU) de los servicios 

para la produccion del producto.

TOTAL COSTES FIJOS OPERATIVOS 



 

37 

 

COSTO DE SERVICIO DE LIMPIEZA DE PLAYA 

Detalle 
Costo  

Unitario S/ 

Costo por 

Hora S/ 

Equipo 9,550.00 0.83 

Gasto de Distribución 50.00 

Gasto de personal 1500 6.25 

Costo por hora de servicio brindado S/. 57.08 

 

Tabla 16: Costo de servicio de limpieza de playa 

 

6.2.10. Costes de estructura, comerciales y administrativos   

Los costes comerciales de cada VoR200 ascienden a S/.693.00 Soles, están compuestos por la 

remuneración del gerente de marketing, una proporción del 10% del costo total unitario (CTU) 

mensuales de los servicios básicos (luz, agua), 40% del CTU mensual de  

 

internet, 10% del CTU mensual del alquiler, 100% del CTU de distribución venta y el importe 

de S/50.00 Soles por prestación de servicio de alquiler de cada VoR200. 

 

 Costes comerciales generales: 

            

  Detalle   Unidad Importe   

  Certificación CE -Seguridad Eléctrica 1 S/. 2,400.00   

  Software de diseño 1 S/. 8,500.00   

  Computadora   1 S/. 3,300.00   

            

Tabla 17: Costes comerciales generales 

 

Los costes Administrativos de cada VoR200 ascienden a S/.2021.25 Soles, están compuestos 

por la remuneración, más beneficios sociales del Gerente General, Gerente de Administración, 

Gerente de Recursos Humanos, Gerente de Finanzas, una proporción del 30% del CTU 

mensuales de los servicios básicos (luz, agua), 30% del CTU mensual de internet, 30% del 

CTU mensual del alquiler. 

VER ANEXO 08: Estructura y distribución de costes comerciales y administrativos de 01 

vor200. 
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6.2.Estructura del Financiamiento 

 

6.2.1. Estructura Financiera    

 

Relación deuda/ capital 

 

CONCEPTO 
Relación 

D/C 
IMPORTE S/ 

Capital social (según escrituras) 80% 84,000.00 

Préstamo banco 20% 21,000.00 

 

TOTAL 105,000.00 

Tabla 18: Relación deuda capital 

6.2.2. Condiciones de financiación 

Se realizará un préstamo bancario - capital de trabajo, a 12 meses, por el importe de 

S/.21,000.00 Soles, con una cuota fija mensual de S/.1875.66 Soles. VER ANEXO 09: 

Condiciones de Crédito, Calendario de Amortización de Deuda y Cronología de Pagos de la 

Inversión. 

6.2.3. Potenciales clientes 

Los potenciales clientes para la venta de los VoR200, servicio de limpieza y salvataje son, 

18 gobiernos locales costeros con una a más playas, 12 clubs privados y 2 escuelas de surf del 

Departamento de Lima, con una proyección de venta anual de 44 unidades de unidades y 180 

servicios de limpieza y salvataje. VER ANEXO 10: Detalle de Potenciales Clientes. 

6.2.4. Proveedores    

La compra de los materiales, suministros y equipos para la fabricación de los VoR200, se 

realizará a proveedores locales, los cuales también se pueden visualizar en el Plan de 

Marketing. Ver Tabla 5: Principales proveedores de materia prima y componentes 

6.3.Estados de Resultados 

 

6.3.1. Evolución prevista de las cifras de ventas 

 

El ámbito de mercado donde se concentra la iniciativa empresarial para el primero año de 

actividad es el Departamento de Lima, los potenciales clientes son, 18 gobiernos locales 

costeros con una a más playas, 12 clubs privados y 2 escuelas de surf. 

La proyección de ventas es de 44 unidades en el primer año, con un 75% de éxitos de venta a 

los potenciales clientes, simulación que se muestra a continuación. 

6.3.2. Evolución prevista de venta de unidades VoR200 

 

Precio de Venta Unitario de 01 equipo: S/16,235.00 
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Proyección de ventas año 01                : 44 unidades 

Éxito de ventas (75%)                          : 33 unidades 

 

Meses 1 2 3 4 5 6 

Cantidad de Unidades 0 0 1 2 2 4 

Ingreso Mensual Proyectado por 

Venta de VR200, con 75% de Éxito. S/. 0.00 S/. 0.00 

S/. 

16,235.00 

S/. 

32,470.00 

S/. 

32,470.00 

S/. 

64,940.00 

Tabla 19: Proyección de ventas  

Meses 7 8 9 10 11 12 Total 

Cantidad de Unidades 4 4 4 4 4 4 33 

Ingreso Mensual 

Proyectado por Venta 

de VR200, con 75% de 

Éxito. 

S/. 

64,940.00 

S/. 

64,940.00 

S/. 

64,940.00 

S/. 

64,940.00 

S/. 

64,940.00 

S/. 

64,940.00 

S/. 

535,755.00 

Tabla 19: Proyección de ventas y servicios 

6.3.3. Evolución prevista de venta de servicio de limpieza y/o salvataje de VoR200 

Precio de Venta por hora de servicio: S/ 300.00 

Proyección de ventas año 01             : 180 servicios 

Éxito de ventas (75%)                       : 135 servicios 

8 servicios de limpieza por semana del mes 05 al mes 07 (verano) y 02 servicios semanales 

del mes 08 al mes 12.  

Condición de prestación de servicio: 2 horas mínimas de servicio. 

 

Meses 1 2 3 4 5 6 

Cantidad de Servicios  
0 0 0 0 31 32 

Horas de Servicio 
0 0 0 0 2 2 

Total Cantidad Horas de Servicio 
0 0 0 0 62 64 

Ingreso Mensual Proyectado por Servicio de 

limpieza, con 75% de Éxito S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 

S/. 

18,600.00 

S/. 

19,200.00 

 

Meses 7 8 9 10 11 12 Total 

Cantidad de Servicios  
32 8 8 8 8 8 135 

Horas de Servicio 
2 2 2 2 2 2   

Total Cantidad Horas de Servicio 
64 16 16 16 16 16 270 

Ingreso Mensual Proyectado por 

Servicio de limpieza, con 75% de 

Éxito 

S/. 

19,200.00 

S/. 

4,800.00 

S/. 

4,800.00 

S/. 

4,800.00 

S/. 

4,800.00 

S/. 

4,800.00 

S/. 

81,000.00 

Tabla 20: Evolución prevista de servicio 
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6.3.4. Balance de apertura del negocio    

Debido a ser una empresa es nueva, sólo se considera en el balance de apertura de negocio, los 

S/.84,000.00 Soles de aporte de capital de los accionistas. VER ANEXO 11: Estructura del 

Balance de Apertura del Negocio. 

6.3.5. Balance de Situación 
 

EMPRESA: NAYLAMP OCEAN RESCUE PERÚ S.A.C 

     

ESTADO DE SITUACIÓN FINANCIERA 

AL 31 DE AGOSTO DEL 2020 

MONEDA NACIONAL (SOLES) 

     
   ACTIVOS      PASIVOS y PATRIMONIO  
           
   ACTIVOS CORRIENTES       PASIVOS CORRIENTES   

           

   Efectivo y Equivalentes de Efectivo  

        

357,505.82       Obligaciones Financieras Corriente  

            

1,507.95   

   Cuentas por Cobrar Comerciales - 

Terceros(neto) 

          

64,940.00    

   Cuentas por Pagar Comerciales      

Terceros Corriente 

          

27,540.00   

   Materiales Auxiliares,Suministros y 

Repuestos  

          

27,540.00    

   Impuesto a la Renta y Participación 

Corriente 

        

101,375.23   

      Otras Cuentas por Pagar Corriente  

          

10,660.00   

-     

   TOTAL ACTIVO CORRIENTE 

     

449,985.82       TOTAL PASIVO CORRIENTE 

     

141,083.18   

           
         PASIVO NO CORRIENTE   

        

      TOTAL PASIVO NO CORRIENTE  

        

      TOTAL PASIVO 

     

141,083.18   

        
   ACTIVO NO CORRIENTE       PATRIMONIO NETO   

   Inm.Maq. y Equipo(Neto de 

Depreciación) 

          

11,639.58       Capital 

          

84,000.00   

      Resultados del Ejercicio 

        

236,542.21   

           

   TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 

       

11,639.58       TOTAL PATRIMONIO NETO 

     

320,542.21   

        

   TOTAL ACTIVO 

     

461,625.40    

   TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 

NETO 

     

461,625.40   

Tabla 21: Estado de situación financiera 
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6.3.6. Estado de Situación 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 22: Estado de resultados financieros 

 

 

ACUMULADO
   Ventas o Prestación de Servicios 616,755.40          

   Total de Ingresos Brutos 616,755.40          

   Costo de Ventas (Operacionales) ( 240,975.00 )

   Utilidad (o Pérdida) Bruta 375,780.40          

   Gastos de Ventas ( 8,325.00 )

   Gastos de Administración ( 24,255.00 )

   Otros Gastos Depreciación ( 3,775.00 )

   Total Gastos Operación ( 36,355.00 )

   Utilidad (o Pérdida) Operativa 339,425.40          

   Ingresos Financieros

   Gastos Financieros ( 1,507.95 )

   Total Otros Ingresos y (gastos) ( 1,507.95 )

   Resultado antes de Partic. y del Imp. a la Renta 337,917.45          

   Impuesto a la Renta ( 101,375.23 )

   Utilidad antes de Interes Minoritario 236,542.21          

   Utilidad Neta del Ejercicio 236,542.21          

ESTADO DE RESULTADOS
AL 31 DE AGOSTO DEL 2020

MO NEDA NACIO NAL (SO LES)

CONCEPTO
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6.3.7. Flujo de caja proyectado a 12 meses 

 

Tabla 23: Flujo de caja proyectado a 12 meses 

 

 

DATOS 

sep-19 oct-19 nov-19 dic-19 ene-20 feb-20 mar-20 abr-20 may-20 jun-20 jul-20 ago-20

Meses 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 TOTAL

Unidades 0 0 1 2 2 4 4 4 4 4 4 4 33

Servicio de limpieza 0 0 0 0 62 64 64 16 16 16 16 16 270

Precio Venta (Unidad) 16,235.00

Precio servicio por hora 300.00

Costo Fijo Unitario 6,885.00

Costo Fijo Unitario 0.00

Costo Variable Unitario (unidad) 0.00

Gastos Administraivos 2,021.25

Gastos Comerciales 693.75

Tasa de Impuestos (T) 30%

Activo Fijo 15,100.00

Vida útil (años) 4.00

Tasa de depreciación anual 0.25

Depreciación anual 3,775.00

Depreciación mensual 314.58

Préstamo Bancario (expresado en soles) 21,000.00

PROYECCIONES

FLUJO DE INVERSIONES 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 TOTAL

Activo Fijo - Depreciación 15,100.00 14,785.42 14,470.83 14,156.25 13,841.67 13,527.08 13,212.50 12,897.92 12,583.33 12,268.75 11,954.17 11,639.58

E. GANANCIAS Y PÉRDIDAS 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 TOTAL

Ventas 0 0 16,235 32,470 51,070 84,140 84,140 69,740 69,740 69,740 69,740 69,740 616,755

Costo de Venta 0 0 -6,885 -13,770 -27,540 -27,540 -27,540 -27,540 -27,540 -27,540 -27,540 -27,540 -240,975

Utilidad Bruta 0 0 9,350 18,700 23,530 56,600 56,600 42,200 42,200 42,200 42,200 42,200 375,780

Gastos Administrativos -2,021 -2,021 -2,021 -2,021 -2,021 -2,021 -2,021 -2,021 -2,021 -2,021 -2,021 -2,021 -24,255

Gastos Comerciales -694 -694 -694 -694 -694 -694 -694 -694 -694 -694 -694 -694 -8,325

Depreciación -315 -315 -315 -315 -315 -315 -315 -315 -315 -315 -315 -315 -3,775

Utilidad Operativa (UAII) = EBIT -3,030 -3,030 6,320 15,670 20,501 53,571 53,571 39,170 39,170 39,170 39,170 39,170 339,425

Impuesto a la Renta -1,896 -4,701 -6,150 -16,071 -16,071 -11,751 -11,751 -11,751 -11,751 -11,751 -103,645

Utilidad Neta Ecónomica -3,030 -3,030 4,424 10,969 14,350 37,499 37,499 27,419 27,419 27,419 27,419 27,419 235,780

FLUJO DE CAJA PROYECTADO
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Tabla 24:Flujo de caja proyectado 

DATOS 

Set-19 Oct-19 Nov-19 Dic-19 Ene-20 Feb-20 Mar-20 Abr-20 May-20 Jun-20 Jul-20 Ago-20

Meses 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 TOTAL

EBITDA -2,715 -2,715 6,635 15,985 20,815 53,885 53,885 39,485 39,485 39,485 39,485 39,485

Márgen Bruto 58% 58% 46% 67% 67% 61% 61% 61% 61% 61% 59.83%

Márgen Operativo 39% 48% 40% 64% 64% 56% 56% 56% 56% 56% 53.55%

Márgen EBITDA 41% 49% 41% 64% 64% 57% 57% 57% 57% 57% 54.20%

Costos  / Ventas 42% 42% 54% 33% 33% 39% 39% 39% 39% 39% 40.17%

Gastos Administrativo / Ventas 12% 6% 4% 2% 2% 3% 3% 3% 3% 3% 4.19%

EVALUACIÓN

FLUJO DE INVERSION 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 TOTAL

Inversión Inicial -51,231 -24,769 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 -76,000

0

Flujo de Caja Operativo -51,231 -24,769 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 -76,000

EVALUACIÓN

FLUJO DE CAJA OPERATIVO 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 TOTAL

Ingresos por préstamo 21,000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 21,000

Ingresos Operativos 0 0 0 16,235 32,470 51,070 84,140 84,140 69,740 69,740 69,740 69,740 69,740 616,755

Egresos Operativos 0 -2,715 -2,715 -9,600 -16,485 -30,255 -30,255 -30,255 -30,255 -30,255 -30,255 -30,255 -30,255 -273,555

Impuesto a la Renta 0 0 -1,896 -4,701 -6,150 -16,071 -16,071 -11,751 -11,751 -11,751 -11,751 -11,751 -103,645

Flujo de Caja Operativo 21,000 -2,715 -2,715 4,739 11,284 14,665 37,814 37,814 27,734 27,734 27,734 27,734 27,734 260,555

EVALUACIÓN

FLUJO ECONÓMICO 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 TOTAL

Flujo de Caja Operativo 21,000 -2,715 -2,715 4,739 11,284 14,665 37,814 37,814 27,734 27,734 27,734 27,734 27,734 260,555

Flujo de inversión -51,231 -24,769 -76,000

Egresos por servicio de deuda -1,648 -1,666 -1,684 -1,702 -1,721 -1,739 -1,758 -1,777 -1,797 -1,816 -1,836 1,856 -17,289

Egresos por Intereses por servicio de deuda -228 -210 -192 -173 -155 -136 -117 -98 -79 -60 -40 -20 -1,508

Flujo Económico -30,231 -29,359 -4,591 2,863 9,408 12,789 35,938 35,938 25,858 25,858 25,858 25,858 29,569 165,758

Ke 16.00%

VAN ECONÓMICO 12,216.49

TIR ECONÓMICA 19.2%

WACC = 14.62%

FLUJO DE CAJA PROYECTADO
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6.3.8. Proyección a 36 meses 

Proyección a 36 meses (3años) 

GRAFICO DE PROYECCION DE VENTAS (03 AÑOS ) 
Expresado en Soles 

  (1) Escenario Año 01 (2) Escenario Año 02 (03) Escenario Año 03 

Venta en unidades 33 Unidades 44 Unidades 69 Unidades 

Servicio 270 Servicios 360 Servicios 567 Servicios 

Concepto (1) Escenario Año 01 (2) Escenario Año 02 (03) Escenario Año 03 

Ingresos  616,755 822,341 1,295,186 

Costos Operativos  240,975 378,675 667,983 

Utilidad Operativa 339,425 388,984 559,572 

Margen Operativo 55.03% 47.30% 43.20% 
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6.3.9. Evolución de la inflación en Perú 

 

 

 

En el Perú la inflación no es representativa o incidente, según el Banco Central de 

Reserva, la inflación se ha venido moderando en la mayoría de los países, en línea con la 

desaceleración económica y las menores presiones cambiarias en lo que va de 2019. En 

los países con esquemas de metas de inflación, la inflación se ha ubicado dentro del rango 

meta (con excepción de Chile, cuya inflación se sitúa ligeramente por debajo del límite 

inferior).12 

 

  

 
12 BANCO CENTRAL DE RESERVA DEL PERÚ. (03 de 2019). BANCO CENTRAL DE RESERVA DEL PERÚ. Obtenido de BANCO 

CENTRAL DE RESERVA DEL PERÚ: http://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Reporte-Inflacion/2019/marzo/reporte-de-

inflacion-marzo-2019.pdf 
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6.3.10. Cálculo del punto muerto o de equilibrio   

 

Tabla 25: Punto de equilibrio 

6.3.11. Holgura de la capacidad instalada versus punto muerto    
Costo Unitario VoR200 9,550.00 

Costo Mensual Operativo 38,200.00 

Precio Venta VoR200 16,235.00 

Punto Equilibrio mensual de 

VoR200 2.4 

Tabla 26: Capacidad instalada vs punto muerto 

NORSAC tiene una holgura de 1.6 VoR200 mensual Vs Punto muerto 2.4 

  

Beneficio = Ingresos Totales - Costo Totales

S/. 40,110.00 = S/. 97,410.00 - S/. 57,300.00

Beneficio B S/. 40,110.00

Ingreso totales It S/. 97,410.00

Precio unitario p S/. 16,235.00

Unidades vendidas q 6

Costos totales Ct S/. 57,300.00

Costos variables totales CV S/. 2,175.00

Costes fijos totales CF S/. 55,125.00

Coste variable unitario CVU S/. 362.50

B =

B = S/. 40,110.00 S/. 40,110.00 S/. 40,110.00

It =            Ct - q x p                =  CF  +  CVU x q

It = -S/. 57,300.00 S/. 57,300.00

CF = q (p  –  CVU)

CF = S/. 95,235.00

Costo de contribución unitario del beneficio = p - CVU = S/. 15,872.50

CF S/. 55,125.00 Costes fijos

P -  CVU S/. 15,872.50 Contribución unitaria

CF S/. 55,125.00

Margen de contribucion S/. 95,235.00

Contribucion unitaria S/. 15,872.50

Precio unitario S/. 16,235.00

3.47

              It  –  Ct                =  It  –  (CF  +  CV)  =     q x p  –  (CF  +  CVU x q)

MARGEN DE CONTRIBUCIÓN =

Teniendo presente que en el punto muerto el beneficio es nulo, es decir, los ingresos totales son iguales a los costes totales.

3.47=

=

= S/. 0.58

= 0.98

===PUNTO MUERTO EN CANTIDAD

PUNTO MUERTO EN SOLES = =

=
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6.3.12. Realización de escenarios optimista y pesimista 12 Meses 

 

ESCENARIO CON RESPECTO A LA VENTAS POR MES  
Expresado en Soles 

  (1) Escenario Pesimista  (2) Escenario Moderado (03) Escenario Optimista 

Variable % -25% 0% .+25% 

Venta en unidades 3 Unidades 4 Unidades 5 Unidades 

Servicio 48 Servicios 64 Servicios 80 Servicios 

Concepto (1) Escenario Pesimista  (2) Escenario Moderado (03) Escenario Optimista 

Ingresos  63,105 84,140 105,175 

Costos Operativos  20,655 27,540 34,425 

Utilidad Operativa 39,420 53,571 67,721 

Margen Operativo 62.47% 63.67% 64.39% 

 

 

 

Tabla 27: Escenarios optimista y pesimista 
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CAPÍTULO VII PLAN ESTRATÉGICO NORSAC 

 

7.1.Visión, misión y valores 

 

Misión NORSAC 

Contribuir a la preservación de la vida Humana y del litoral marino mediante el uso de 

tecnología e innovación. 

Visión NORSAC 

Ser la empresa líder, reconocida a nivel nacional, en el ámbito de rescate marino mediante 

el uso VoR200. 

Valores 

1. Integridad 

2. Pasión 

3. Innovación 

4. Calidad 

5. Excelencia 

6. Compromiso  

 

7.2.Análisis de la situación 

 

7.2.1. Interno / Externo D.A.F.O. 

 

       Matriz MCPE 

 

Tabla 28: Matriz DAFO 
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7.2.2. La matriz MCPE  

   Si bien es cierto NORSAC no tiene competidores directos o indirectos en el mercado 

Peruano, se ha procedido a hacer el análisis con dos (02) organizaciones que brindan 

servicios similares, 4Ocean es una empresa con fines de lucro que realiza limpieza marina 

a gran escala y la Policía Nacional del Perú que se encarga de realizar en el Perú el rescate 

y salvataje. 

  

 

 Tabla 29: Matriz MCPE 

7.2.3. Análisis de las Matrices EFE y EFI 

 

Tabla 30: Matriz EFE 

Factor critico de éxito Peso Calificación Puntuación

Creación de nicho de mercado 0.20 4 0.80

Rapido posicionamiento en el mercado 0.10 3 0.30

Mejores precios ante la competencia 0.10 3 0.30

Genera imagen positiva de responbsabilidad 

social ante el cliente 0.10 3 0.30

1.70

Nuevos competidores 0.10 2 0.20

Resistencia a lo nuevo 0.10 2 0.20

Plagio de Tecnologia 0.20 2 0.40

Inestabilidad politica y económica 0.10 3 0.30

1.10

Total: 1.00 2.80

Matriz EFE

Sub total oportunidades

Sub total Amenazas

Oportunidades

Amenazas
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Tabla 31: Matriz EFI 

 

Como conclusión de este análisis tanto las oportunidades superan a las amenazas y en la 

EFI las fortalezas superan a las debilidades convirtiendo al proyecto en viable. 

 

Tabla 32: Puntuación EFI - EFE 

La puntuación de 2.7 en el EFI y 2.8 EFE, sugiere mantener la operación de la fabricación 

y venta del VoR200 

 

 

 

 

 

Factor critico de éxito Peso Calificación Puntuación

Pioneros en el mercado 0.15 4 0.60

Creadores de tecnologia propia 0.15 3 0.45

Soluciones y servicios innovadores 0.10 3 0.30

Canal de distribución directo 0.10 3 0.30

1.65

Propuesta desconocida 0.25 2 0.50

Poca información 0.15 2 0.30

Alto costo de materia prima 0.05 2 0.10

Error en el desarrollo de propuestos 0.05 3 0.15

1.05

Total: 1.00 2.70

Sub total Fortalezas

Debilidades

Sub total Debilidades

Matriz EFI

Fortalezas

4.00

I II III
3.00

IV V VI
2.00

VII VIII IX
1.00

4.00 3.00 2.00
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7.2.4. Estrategias corporativas y competitivas    

 

 

 
 

Ilustración 7: Estrategias 

 

 

Ilustración 8: Estrategia competitiva 
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7.3.Implementación de la estrategia 

 

7.3.1. Responsables de la implementación de la estrategia 

 

 

Tabla 33: Responsables estrategias 

 

7.3.2. Cronograma de acciones propuestas 

 
 

 

 

Tabla 34: Acciones para implantar estrategia 

 

Área Responsable Implantación Estratégica

Gerencia General Carlos Dellepiane
Se encargará que todas las Jefaturas de Área cumplan con su plan 

estratÉgico, mediante reuniones periódicas de EDP

Área de RRHH Edely Merino Deberá diseñar una estrategia para el área de RRHH

Área de Administración y Finanzas Karina Leon / Lizeth Paredes
Deberá diseñar una estrategia para el área de Administración y 

Finanzas

Área de Operaciones Gerson Gonzales Deberá diseñar una estrategia para el área de Operaciones

Área de Producción Cristian Rodriguez Deberá diseñar una estrategia para el área de Producción

Comercial Yadira Montero Deberá diseñar una estrategia para el área Comercial

Ingeniero de Diseño Industrial Ingeniero
Deberá comandar al equipo encargado de realizar el desarrollo del 

VoR200

4 9 14 19 29 4 9 14 19 29 3 8 13 18 23 28 3 8 13 18 23 28 2 7 12 17 22 27 1 6 11 16 21 26 2 7 12 17 22 27

1 CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES NORSAC 178 días 06/09/2019 31/03/2020

2 ACTIVIDADES 178 días 06/09/2019 31/03/2020

3 Reunion de inicio 1 día 06/09/2019 06/09/2019 TODOS

4 Instalacion de oficinas 5 días 09/09/2019 13/09/2019 TODOS

5 Compras 57 días 11/09/2019 15/11/2019 TODOS

6 Diseño estrategia Financiera 13 días 16/09/2019 30/09/2019 LISETH

7 Diseño estrategia Comercial 13 días 16/09/2019 30/09/2019 YADIRA

8 Diseño estrategia Operativa 13 días 16/09/2019 30/09/2019 GERSON

9 Diseño de VoR 200 40 días 01/10/2019 15/11/2019 INGENIERO

10 Elaboración de procediemintos 11 días 04/11/2019 15/11/2019 GERSON

11 Visitas a potenciales clientes 28 días 15/10/2019 15/11/2019 YADIRA

12 Demostraciones 13 días 18/11/2019 02/12/2019 GERSON

13 Ventas 118 días 15/11/2019 31/03/2020 TODOS

Id Nombre de tarea Duración Comienzo Fin Nombres de los recursos Diciembre 2019 Enero 2020 Febrero 2020 Marzo 2020Setiembre 2019 Octubre 2019 Noviembre 2019

TODOS

TODOS

TODOS

LISETH

YADIRA

GERSON

INGENIERO

GERSON

YADIRA

GERSON

TODOS
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7.3.3. Recursos para implementación de la estrategia 

 

 

Tabla 35: Recursos para implantar estrategia 
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7.3.4. Cuadro de Mando Integral 

 

 
 

 

 

 

Introducir el 

VoR200 en un 

40% del mercado 

de Lima 

Objetivos Indicadores Metas Plan de Acción 

Resultados 

Económicos 

Ofrecer el 

VoR200 a un 

precio accesible 

al mercado 

peruano 

mediante el 

Control de los 

costos de 

fabricación. 

Gasto de materia 

prima 

Costo de materia 

prima  75% del costo 

total de fabricación. 

• Elaborar un Plan 

de compras. 

• Fidelización de 

los proveedores. 

Clientes • Visitar a 

todos los 

clientes 

potenciales 

en los 

primeros 3 

meses. 

• Crear 

listado de 

posibles 

clientes 

que 

representan 

el 100% 

del 

mercado de 

Lima. 

Nº de visitas por 

semana  10. 

• 100% 

Cumplimiento de 

las visitas 

programadas 

semanalmente. 

• Elaborar cuadro 

de penetración 

del mercado 

limeño. 

 

• Crear un 

cronograma de 

visitas semanal. 

• Elaborar reportes 

semanales de las 

visitas y 

resultados. 

 

Los Procesos y la 

Organización 

Realizar la 

documentación 

de gestión  

Control 

documentario 

mediante el 

cuadro de 

Gestión 

documentaria. 

Completar el cuadro 

al 100%  
• Crear plan 

estratégico. 

• Elaborara el plan 

de marketing. 

• Crear los 

Procedimientos 

Operativos de 

producción. 

Aprendizaje y 

Crecimiento 

Entrenamiento 

de operación y 

capacidades 

técnicas del 

VoR200 a todos 

los integrantes 

de la empresa. 

Control de 

asistencia y 

exámenes de 

conocimiento. 

• Asistencia al 

100% 

• Exámenes de 

conocimiento al 

90% 

Crear Syllabus y 

manual de operación 

del VoR200. 

Lograr una 

Rentabilidad del 

10% en el primer 

año 

Objetivos Indicadores Metas Plan de Acción 

Resultados 

Económicos 

Recuperar la 

inversión inicial 

+ 10% de 

rentabilidad. 

Cuadro de estado 

de ganancias y 

perdidas. 

Indicador de 

ejecución del 

presupuesto 

mensual. 

10% de rentabilidad 

en el primer año. 

Plan de control de 

gastos. Control del 

presupuesto anual. 

Revisión mensual. 

Clientes Medir el nivel 

de satisfacción 

de los clientes y 

su 

predisposición 

para volver a 

comprar 

nuestro 

producto. 

Nivel de 

satisfacción de 

los clientes. 

70% de Nivel de 

satisfacción. 

Ejecución de encuesta 

de satisfacción. 
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7.4.Control 

 

NORSAC ha identificado ciertos indicadores que quiere controlar porque lo no se puede medir 

no se puede controlar y en este caso no es diferente; se necesita asegurar que todos los 

procedimientos, metas y objetivos se cumplan para garantizar la satisfacción del cliente final. 

 

7.4.1. Indicadores 

a. Control de costos, de entrenamiento, de procesos internos y de número de visitas 

realizadas son algunos de los indicadores del objetivo estratégico de abarcar el 40% del 

mercado limeño. 

b. Ejecución del presupuesto mensual, nivel de satisfacción del cliente, número de 

comunicaciones con los clientes y cumplimiento del mantenimiento preventivo y 

capacitación son algunos de los indicadores de lograr una rentabilidad en NORSAC. 
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CAPITULO VIII PLAN DE CONTINGENCIAS 

8.1. Análisis de escenarios  

 

Tabla 36: Análisis escenarios 

 

Escenario desfavorable (-25% venta y servicios del VoR200)  

Para NORSAC el escenario desfavorable seria haber realizado la fabricación de los 

VoR200 y no lograr la proyección de ventas o servicios planificada.  Esto genera una 

situación de alerta donde es necesario tomar acciones inmediatas para poder superar el 

impase, las cuales se detallan a continuación:  

a. La medida de contingencia prevé extender un nuevo requisito de capitalización por 

parte de los socios para implementar un plan de demostraciones gratuitas a los clientes 

potenciales identificados en el Plan de Marketing Estratégico. 

b. Incrementar las visitas a nuevos y posibles clientes con un VoR200 y realizar 

demostraciones gratuitas y grabarlas en video, demostrando su efectividad y fácil uso.   

c. Intensificar la publicidad en la página web, redes sociales y comerciales y los medios 

de comunicación utilizando los videos de las demostraciones realizadas.  

d. Aumentar el número de servicios previstos (+30 horas) para menguar el impacto de la 

disminución de ventas. 

 

Escenario favorable (+25% venta y servicios del VoR200) 

A NORSAC, este escenario no lo impactaría de forma negativa.  Si se observa el cuadro 

de análisis de escenarios el incremento de un 25% en las ventas y servicios es una 

aproximación realista y a la vez manejable tanto financieramente como operativamente.  

Aun así, se deben de tomar ciertas medidas para garantizar la sostenibilidad de la empresa.  

Las medidas se detallan a continuación: 

a. El incremento del 25% significa el aumento de la venta de 01 unidad más a la capacidad instalada.  

La medida a tomar seria la propuesta de un adelanto de pago del 50% para acelerar la producción 

de dicha unidad. 

ESCENARIO CON RESPECTO A LA VENTAS POR MES  

Expresado en Soles 

  (1) Escenario Pesimista  (2) Escenario Moderado (03) Escenario Optimista 

Variable % -25% 0% .+25% 

Venta en unidades 3 Unidades 4 Unidades 5 Unidades 

Servicio 48 Servicios 64 Servicios 80 Servicios 

Concepto (1) Escenario Pesimista  (2) Escenario Moderado (03) Escenario Optimista 

Ingresos  63,105 84,140 105,175 

Costos Operativos  20,655 27,540 34,425 

Utilidad Operativa 39,420 53,571 67,721 

Margen Operativo 62.47% 63.67% 64.39% 
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b. Otra opción que tiene NORSAC es la utilización de los equipos VoR200 propios 

para cubrir en calidad de concesión-alquiler para el uso solicitado mientras se fabrica la unidad 

requerida. 
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CONCLUSIONES 

 

1. Al finalizar la investigación se cumplieron los objetivos propuestos al poder desarrollar 

el plan de negocio para: crear una empresa sostenible y rentable que ofrezca soluciones 

tecnológicas innovadoras para el salvataje de personas y el servicio de limpieza del 

litoral en el Perú, NORSAC contribuyendo al desarrollo sostenible y para las futuras 

generaciones. 

2. Se desarrolló el prototipo con tecnología peruana del vehículo acuático operado 

remotamente VoR200 para el salvataje de personas y la limpieza del litoral del Perú 

con un costo de producción por unidad es S/ 9,550.00 y precio de venta sugerido de 

S/16,235.00. 

3. La ventaja comercial de NORSAC es potenciada por la ubicación estratégica de 

NORSAC en el distrito de Punta Hermosa, un distrito playero por excelencia y 

conocido por toda la población limeña. 
4. En Perú existe un mercado potencial para el VoR200 debido a que no existen 

soluciones tecnológicas aplicadas al salvataje y limpieza, evidenciando en la encuesta 

que las personas aprecian un servicio seguro que ayude a la conservación del litoral 

peruano. 

5. El desarrollo de un producto como el VoR200 evidencia la alta capacidad de la 

ingeniería peruana y al mismo tiempo presenta retos comerciales que NORSAC va a 

tener que sobrepasar para poder crear la necesidad en los clientes, crear el mercado y 

hacerlo sustentable. 

6. NORSAC es un negocio rentable con viabilidad técnica y financiera logrando una 

utilidad neta después de impuestos y participaciones de 38.35% en el primer año de 

funcionamiento con una utilidad bruta en el caso de la venta del equipo VoR200 de 

42.41% por cada unidad, y en el caso del servicio por limpieza de la playa una utilidad 

bruta de 525.59% por hora de servicio, recuperando la inversión en 9 meses.  

 

 

  



 

59 

 

BIBLIOGRAFÍA 

BANCO CENTRAL DE RESERVA DEL PERÚ. (03 de 2019). BANCO CENTRAL DE RESERVA 

DEL PERÚ. Obtenido de BANCO CENTRAL DE RESERVA DEL PERÚ: 

http://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Reporte-Inflacion/2019/marzo/reporte-de-

inflacion-marzo-2019.pdf 

CEPEFODES. (02 de 08 de 2019). CENTRO DE NEGOCIOS. Obtenido de CEPEFODES: 

https://cepefodes.org.pe/servicios/rapiempresa-constituye-tu-empresa/ 

GREENPEACE. (2015). GREENPEACE. Obtenido de GREENPEACE: 

https://es.greenpeace.org/es/trabajamos-en/consumismo/plasticos/como-llega-el-plastico-a-

los-oceanos-y-que-sucede-entonces/ 

INDECOPI. (02 de 06 de 2019). INDECOPI. Obtenido de INDECOPI: 

https://indecopi.gob.pe/web/signos-distintivos/registro-de-marca-y-otros-signos 

INSTITUTO GEOGRÁFICO NACIONAL. (02 de 08 de 2019). INSTITUTO GEOGRÁFICO 

NACIONAL. Obtenido de INSTITUTO GEOGRÁFICO NACIONAL: https://www.ign.gob.pe/ 

LA COMISION PERMANENTE DEL CONGRESO DE LA REPUBLICA. (19 de 11 de 1997). 

World Intellectual Property Organization. Obtenido de World Intellectual Property 

Organization: http://www.congreso.gob.pe 

MINISTERIO DE TRABAJO Y PROMOCIÓN DEL EMPLEO. (02 de 08 de 2019). MINISTERIO 

DE TRABAJO Y PROMOCIÓN DEL EMPLEO. Obtenido de MINISTERIO DE TRABAJO Y 

PROMOCIÓN DEL EMPLEO: https://www.gob.pe/279-registro-de-la-micro-y-pequena-

empresa-remype 

MUNICIPALIDAD PUNTA HERMOSA. (02 de 08 de 2019). MUNICIPALIDAD PUNTA 

HERMOSA. Obtenido de MUNICIPALIDAD PUNTA HERMOSA: 

http://www.munipuntahermosa.gob.pe/licencias-de-funcionamiento 

ORGANIZACIÓN MUNDIAL DE LA SALUD. (2014). ORGANIZACIÓN MUNDIAL DE LA 

SALUD. Obtenido de ORGANIZACIÓN MUNDIAL DE LA SALUD: 

https://www.who.int/violence_injury_prevention/global_report_drowning/WHO_GlobalRepo

rtOnDrowning_ExecutiveSummary_Spanish_ToWeb.pdf?ua=1 

PLATAFORMA DIGITAL UNICA DEL ESTADO PERUANO. (02 de 08 de 2019). 

PLATAFORMA DIGITAL UNICA DEL ESTADO PERUANO. Obtenido de PLATAFORMA 

DIGITAL UNICA DEL ESTADO PERUANO: https://www.gob.pe/279-registro-de-la-micro-

y-pequena-empresa-remype 

Purca, S. (05 de 12 de 2018). "No hay un metro de mar Peruano que no esté contaminado con 

plástico". https://elcomercio.pe/tecnologia/ciencias/hay-metro-mar-Peruano-contaminado-

plastico-noticia-510076. (C. MESTANZA, Entrevistador) 

SUNAT. (02 de 08 de 2019). SUNAT. Obtenido de SUNAT: http://orientacion.sunat.gob.pe/ 

SUNAT-MYPE. (02 de 08 de 2019). SUNAT-MYPE. Obtenido de SUNAT-MYPE: 

http://orientacion.sunat.gob.pe/index.php/empresas-menu/regimen-mype-tributario 

 

 

 

  



 

60 

 

ANEXOS 

ANEXO 01: Currículos Promotores 

 

 

 CARLOS DELLEPIANE PERATA 

PERATAPERATA 

 

 

Profesional de solida trayectoria professional y reputación tanto en el sector 

privado como en el de gestión pública. Amplia experiencia en liderar personas 

para obtener objetivos trazados, cambios procesales y soluciones integrales.  

Habilidades de comunicación efectiva para facilitar las operaciones diarias y 

minimizar los errores procesales.     

 

EXPERIENCIA 

SUB GERENTE GENERAL- TUMI RAISE 

BORING 

Encargado de liderar la estrategia 

commercial, operativa, de recursos y 

financiera de la empresa. 

•  Planeamiento Estrategico. 

•  Planeamiento Financiero. 

•  Estrategia comercial. 

•  Crear las politicas de la empresa. 

•  Responsable de la ejecución y 

supervisión de la seguridad industrial y 

minera de la empresa. 

•  Velar por el bienestar de todos los 

colaboradores. 

•  Responsable de crear y ejecutar las 

políticas de responsabilidad social y 

del medio ambiente. 

 

GERENTE DE PRODUCCION- TUMI 

RAISE BORING 

Responsable del planeamiento y ejecución 

del plan de producción, empleando 

eficientemente los recursos de la empresa. 

•  Planeamiento de la producción. 

•  Indicadores de producción. 

•  Emplear el sistema JIT. 

•  Implementacion del ISO 9001. 

•  Coordina con la Gerencia de Logistica 

el optimo abastecimiento del área. 

•  Implementar el sistema integrado de 

seguridad industrial. 

CONTACTO 

Telf. 995083184                                                                 

carlos.dellepiane@gmail.com                                                               

Calle Mar Baltico, nº219, Punta Hermosa, Lima 

                   

EDUCACIÓN 

UNITED STATES AIR FORCE ACADEMY 

Bachiller en Ciencias Politicas-Relaciones 

Internacionales. Ciencias Aeronauticas. 

FUERZA AEREA DEL PERU 

Post grado – Curso Tactico 2005 – Ciencias  

Militares y Aeronauticas. 

HABILIDADES 

•  Liderazgo 

•  Trabajo en Equipo 

•  Planeamiento 

•  Habilidad para crear y entender data 

financiera 

•  Comunicacion efectiva multi nivel 

•  Innovador 
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GERSON GONZALES ZEGARRA 

 

 

Profesional con experiencia en construcción y diseño arquitectonico de proyectos. 

Con claridad conceptual y habilidades para la estructuración de proyectos, 

facilidad de trabajo en equipo y buen manejo de relaciones interpersonales. 

Interesado en el perfecionamiento profesional continuo. Orientado al logro de 

objetivos. 

 

EXPERIENCIA 

ARQUITECTO JEFE DE PRODUCCIÓN – 

COSAPI S.A. 

Encargado de produccion, planeamoento y 

control de obra. 

•  Elaboracion de plan de trabajo 

•  Elaboracion de cronograma 

•  Control de avance de obra 

•  Coordinacion con otras especialidades 

•  Manejo de personal 

 

 

ARQUITECTO – CALIZA INMOBILIARIA 

Encargado de desarrollo y construsccion de 

proyectos inmobiliarios 

•  Diseño y elaboracion de proyectos 

•  Control de avance de obra 

•  Coordinacion con otras especialidades 

•  Manejo de personal 

 

 

CONTACTO 

Telf.972702091                                                                

ggonzaleszegarra@gmail.com                                                               

Av. Don Diego de Día , nº 190, dpto 308, Lima 

                   

EDUCACIÓN 

EOBS MBA– EXPERTO EN PROYECTOS DE 

CONSTRUCCIÓN  

Candidato 2019 

AUTODESK 

Certified Professional Revit Architecture, 2015 

Licencia nro. 00421187     

UNIVERSIDAD DE SAN MARTIN DE PORRES 

FACULTAD DE INGENIERIA Y ARQUITECTURA 

Arquitecto 

HABILIDADES 

•  Capacidad de liderazgo 

•  Toma de desciciones 

•  Trabajo en equipo 

•  Capacidad de comunicación 

•  Pensamiento estratégico 

•  Caapacidad para adaptarse al cambio 

 

 

   

Nombre Gerson Joseph Gonzales Zegarra

Edad 37

Arquitecto la Universidad San Martin de Porres

Maestría en Dirección Empresarial MBA

Arquitecto Jefe de Producción en COSAPI S.A. 

Arquitecto en CALIZA INMOBILIARIA S.A.

Toma de deciciones

Superar dificultades

afrontar cambios

Liderazgo

Desarrollo Organizacional

Cargo a desempeñar Gerente Operaciones

Experiencia Profesional

Capacidades y Habilidades

Formación Academica
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KARINA LEON ROJAS 

 

 

Profesional con experiencia en administración y finanzas, desarrollo de negocios 

y enfocada en servicio al cliente. Capacidad de análisis, alto sentido de 

responsabilidad y visión. Destreza para cumplir ampliamente los objetivos 

trazados por la empresa, con habilidades para liderar equipos de diversas áreas 

profesionales generando un óptimo clima laboral. 

 

EXPERIENCIA 

EBSO SAC 

Administradora y Coordinadora SIG 

•  Planificación del plan anual de la 

gestión estratégica de la empresa. 

•  Supervisión y coordinación del 

Sistema de Gestion de Calidad. 

•  Manejo de personal. 

•  Desarrollo de sistemas de 

procedimientos, control y gestión de la 

organización. 

 

 

RL INGENIEROS PERU SAC 

Contador General  

•  Instauración de nuevos procesos en 

área contable. 

•  Implementación de ERP empresarial. 

•  Supervisión del cumplimiento de los 

principios contables, NIFFs, normas 

tributarias y laborales. 

•  Control y ejecución de las DJ 

IGV/Renta y Planillas mensuales.  

•  Revisión y análisis de los Estados 

Financieros de acuerdo a la normativa 

vigente. 

 

 

CONTACTO 

Telf.941329895                                                             

karinaleonrojass@gmail.com                                                               

Av.La Merced , Nº 921, Dpto 101, Surco, Lima 

                   

EDUCACIÓN 

EOBS MBA– EXPERTO EN EVALUACION DE 

PROYECTOS 

Candidato 2019 

ESAN Graduate School of Business  

Maestría en Finanzas 

Universidad Peruana Unión  

Contador Público Colegiado  

HABILIDADES 

•  Trabajo en equipo 

•  Capacidad de liderazgo 

•  Capacidad de Gestión 

•  Capacidad de comunicación 

•  Pensamiento estratégico 
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Lizeth Yaleni Paredes Perez 

 

 

Profesional con más de 5 años de experiencia en gestión y administración de 

proyectos inmobiliarios, obras de infraestructura, saneamento y otras públicas y 

privadas. Capacidad de liderazgo y toma de desiciones, alto grado de critério y 

responsabilidade con arientacion a resultados. 

 

EXPERIENCIA 

GRUPO INMOBILIARIO AVANTI 

Administradora 

•  Planificación estratégica financiera y 

comercial anual del grupo. 

•  Supervisión y liderazgo de las funciones 

contables, financieras, RRHH y comerciales 

del grupo. 

•  Gestión Administrativa-Financiera para la 

obtención de la buena pro, Proyecto 

Inmobiliario “ALTO SALAVERRY IV 

ETAPA, promotor Inconstructora – 

Inmobiliari.(Valor Venta S/. 30.00 MM). 

•  Gestión Administrativa, Financiera y 

Comercial para la construcción de los 

Proyectos Inmobiliarios “Edificio Residencial 

LA FONTANA”. (Valor Venta S/. 10,71 MM), 

“Edificio Residencial TORRE PANAMA II”. 

(Valor Venta S/. 19,79 MM), “Edificio 

Residencial TORRE PANAMA”. (Valor 

Venta S/.11.05 MM), “Edificio Residencial 

TORRE REAL”. (Valor Venta S/. 4.50 MM), 

“Edificio Residencial VENTO ACQUA”. 

(Valor Venta S/. 9.50 MM) y Gestión 

Logística de la Obra: " Sistema de Agua 

Potable y Saneamiento,Distrito de Laredo, 

Provincia de Trujillo”. (Valor Venta S/. 28.12 

MM). 

 

TURISMO ERICK EL ROJO SAC 

Contador Junior 

•  Manejo de los libros y partidas contables. 

•  Determinacion y ejecución de las DJ 

IGV/Renta y Planillas mensuales.  

•  Elaboración de Estados Financieros. 

CONTACTO 

Telf.940174202                                                             

lizeth.paredes@outlook.es                                                               

Mz. H Lt. 02 San Andres, Victor Larco, Trujillo. 

                   

EDUCACIÓN 

EOBS MBA– EXPERTO EN GESTION 

INTEGRADA 

Candidato 2019 

ESAN Graduate School of Business  

Diplomado en Gestion de Proyectos. 

UNIVERSIDAD NACIONL DE TRUJILLO 

Diplomado en Tributación. 

Universidad Cesar Vallejo  

Contador Público Colegiado  

HABILIDADES 

•  Capacidad de liderazgo 

•  Facilidad para Toma de Decisiones 

•  Trabajo en equipo 

•  Capacidad Analítica y Adaptabilidad 

•  Alto Grado de Criterio 

•  Proactiva. 
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YADIRA MONTERO RODRÍGUEZ 

 
Profesional con experiencia en Tecnología de la Información, Comercio Exterior, 

Inversión Extranjera y Farmacéutica Veterinaria.Con claridad conceptual y 

habilidades para la gestión de proyectos, facilidad de trabajo en equipo. 

Interesada en el perfeccionamiento profesional continuo. Orientado al logro de 

objetivos.Compromiso con los resultados del negocio, la innovación y la 

trasformación digital empresarial. 

EXPERIENCIA 

ANALISTA DE TECNOLOGÍAS DE LA 

INFORMACIÓN. ILENDER 

PHARMACEUTICAL CORPORATION, 

PERÚ 

Encargado de la  gestión de servicios de TI 

e implementación de proyectos. 

•  Gestión de servicios de TI 

•  Implementación de proyectos de 

transformación digital 

•  Gestión QA de soluciones de 

tecnología. 

•  Gestión de Indicadores 

 

INFORMÁTICA – CENTRO DE 

SUPERACIÓN DEL COMERCIO 

EXTERIOR Y LA INVERSIÓN 

EXTRANJERA, CUBA. 

Gestión de servicios de TI, Diseño y 

elaboracion de proyectos 

•  Gestión de servicios de TI 

•  Comunit Manager 

•  Estrategias de marketing digital. 

•  Estudios de mercado para productos y 

servicios. 

•  Comercio electrónico (e-commerce). 

•  Docencia. 

 

CONTACTO 

Telf.982712781                                                                

yadi.mari.745@gmail.com                                                               

Calle Francesco Redi 363 Dpto 202 San Borja, 

Lima 

                   

EDUCACIÓN 

EOBS MBA– EXPERTO EN INDUSTRIA 4.0 

Candidato 2019 

ITIL Foundation 

Certified Professional Itil Foundations, 2018 

Licencia nro. 1ZA04R150450412684 

UNIVERSIDAD DE CIENFUEGOS CARLOS 

RAFAEL RODRIGUEZ FACULTAD DE 

INGENIERÍA,Cuba 

Ing. Informática 

HABILIDADES 

•  Capacidad de liderazgo 

•  Toma de desciciones 

•  Trabajo en equipo 

•  Capacidad de comunicación 

•  Pensamiento estratégico 

•  Capacidad para adaptarse al cambio 
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CHRISTIAN RODRIGUEZ VELEZ 

 

 

Ingeniero egresado de la Universidad Ricardo Palma, titulado en la especialidad 

de Civil con 12 años de experiencia en el sector de Hidrocarburos y Construccion 

Civil, cuento con amplia experiencia en la supervisión de Obras de geotecnia y 

ejecución de Obras de Remediación y Mantenimiento Geotécnico del derecho de 

vía del Gas de Camisea. 

EXPERIENCIA 

INSPECTOR DE GEOTECNIA ZONA 

SELVA, SIERRA Y COSTA para el cliente 

COGA  

•  Dirección, Supervisión y Control de 

Obras de Remediación Geotécnica  

•  Diseñador de Obras de Geotecnicas  

 

INSPECTOR DE CAMPO GEOTECNICO 

para la empresa TECHINT  

•  Inspeccionar las Obras de Contención. 

•  Diseñador de las Obras de 

Remediación. 

•  Encargado de planificar el control de 

Obras Geotecnicas (Topografia) 

CONTACTO 

Telf.992404162                                                                 

crodriguez@ingeciencia.com                                                               

Avenida Brasil 2487, Dptoº D, Lima 

                   

EDUCACIÓN 

UNIVERSIDAD 

EOBS MBA– EXPERTO EN PROYECTOS DE 

CONSTRUCCIÓN 

Candidato 2019  

UNIVERSIDAD RICARDO PALMA 

Ingeniero Civil 

HABILIDADES 

•  Dedicación 

•  Relaciones Interpersonales 

•  Afrontar Cambios 

•  Honestidad 

•  Integridad 

•  Resultados y Reconocimientos 
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ANEXO 02: ACTA DE CONSTITUCIÓN DE LA EMPRESA 

 

SEÑOR  NOTARIO: 

 

SIRVASE EXTENDER EN SU REGISTRO DE ESCRITURAS PUBLICAS, UNA 

CONSTITUCION SIMULTANEA DE SOCIEDAD ANONIMA CERRADA, QUE 

OTORGAN: 

 

CARLOS DELLEPIANE PERATA, NACIONALIDAD PERUANO, OCUPACION 

EMPRESARIO, CON DNI Nº 43590764, ESTADO CIVIL CASADO CON MARIELENA 

VENEGAS CAMINO, DNI  Nº41610868. 

 

GERSON GONZALES ZEGARRA, NACIONALIDAD PERUANO, OCUPACION 

EMPRESARIO, CON DNI Nº 42467384, ESTADO CIVIL CASADO CON MARIEL 

OLIART WILSON, DNI  Nº41734278. 

 

KARINA MERCEDES LEÓN, NACIONALIDAD PERUANO, OCUPACION 

EMPRESARIO, CON DNI Nº 40619105, ESTADO CIVIL CASADO CON PABLO 

MARTICORENA  DNI  Nº08806649. 

 

EDELY MERINO CABALLERO, NACIONALIDAD PERUANO, OCUPACION 

EMPRESARIO, CON DNI Nº 56234178, ESTADO CIVIL CASADO CON RAMON 

VALDEZ ACUÑA, DNI  Nº 345781230. 

 

YADIRA MARÍA MONTERO RODRIGUEZ, NACIONALIDAD PERUANO, 

OCUPACION EMPRESARIO, CON CE Nº 001341603, ESTADO CIVIL SOLTERO. 

 

LIZETH PAREDES PÉREZ, NACIONALIDAD PERUANO, OCUPACION EMPRESARIO, 

CON DNI Nº 70045644, ESTADO CIVIL SOLTERO. 

 

CHRISTIAN RODRIGUEZ VELEZ, NACIONALIDAD PERUANO, OCUPACION 

EMPRESARIO, CON DNI Nº 09678925, ESTADO CIVIL SOLTERO. 

 

TODOS SEÑALANDO DOMICILIO COMUN PARA EFECTOS DE ESTE 

INSTRUMENTO EN CALLE MAR BÁLTICO 219, DISTRITO PUNTA HERMOSA, 

PROVINCIA LIMA Y DEPARTAMENTO DE LIMA. 

 

EN LOS TERMINOS SIGUIENTES: 

 

PRIMERO.-  POR EL PRESENTE PACTO SOCIAL, LOS OTORGANTES MANIFIESTAN 

SU LIBRE VOLUNTAD DE CONSTITUIR UNA SOCIEDAD ANONIMA  CERRADA, 

BAJO LA DENOMINACION DE NAYLAMP OCEAN RESCUE PERÚ SOCIEDAD 

ANONIMA CERRADA; PUDIENDO UTILIZAR LA ABREVIATURA NORSAC, SE 
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OBLIGAN A EFECTUAR LOS APORTES PARA LA FORMACION DEL 

CAPITAL SOCIAL Y A FORMULAR EL CORRESPONDIENTE ESTATUTO. 

 

SEGUNDO.- EL MONTO DEL CAPITAL SOCIAL ES DE S/. 84,000.00 SOLES 

(OCHENTA Y CUATRO MIL Y 00/100 SOLES) REPRESENTADO POR  ACCIONES  

NOMINATIVAS DE UN VALOR NOMINAL DE S/ 1.00 (UN 00/100 SOLES) CADA UNA, 

SUSCRITAS Y PAGADAS DE LA SIGUIENTE MANERA: 

 

Carlos Dellepiane Perata, SUSCRIBE 12,000 ACCIONES NOMINATIVAS Y PAGA S/ 

12,000.00 (DOCE MIL Y 00/100  SOLES) MEDIANTE APORTE EN EFECTIVO Y 

DEPOSITADO EN CUENTA CORRIENTE BANCARIA DE LA EMPRESA. 

 

Gerson Gonzales Zegarra, SUSCRIBE 12,000 ACCIONES NOMINATIVAS Y PAGA S/ 

12,000.00 (DOCE MIL Y 00/100 SOLES) MEDIANTE APORTE EN EFECTIVO Y 

DEPOSITADO EN CUENTA CORRIENTE BANCARIA DE LA EMPRESA. 

 

Karina Mercedes León , SUSCRIBE 12,000 ACCIONES NOMINATIVAS Y PAGA S/ 

12,000.00 (DOCE MIL Y 00/100 SOLES) MEDIANTE APORTE EN EFECTIVO Y 

DEPOSITADO EN CUENTA CORRIENTE BANCARIA DE LA EMPRESA. 

 

Edely Merino Caballero, SUSCRIBE 12,000 ACCIONES NOMINATIVAS Y PAGA S/ 

12,000.00 (DOCE MIL Y 00/100 SOLES) MEDIANTE APORTE EN EFECTIVO Y 

DEPOSITADO EN CUENTA CORRIENTE BANCARIA DE LA EMPRESA. 

 

Yadira María Montero Rodriguez, SUSCRIBE 12,000 ACCIONES NOMINATIVAS Y 

PAGA S/ 12,000.00 (DOCE MIL Y 00/100 SOLES) MEDIANTE APORTE EN EFECTIVO 

Y DEPOSITADO EN CUENTA CORRIENTE BANCARIA DE LA EMPRESA. 

 

Lizeth Paredes Pérez, SUSCRIBE 12,000 ACCIONES NOMINATIVAS Y PAGA S/ 

12,000.00 (DOCE MIL Y 00/100 SOLES) MEDIANTE APORTE EN EFECTIVO Y 

DEPOSITADO EN CUENTA CORRIENTE BANCARIA DE LA EMPRESA. 

 

 Christian Rodriguez Velez,SUSCRIBE 12,000 ACCIONES NOMINATIVAS Y PAGA S/ 

12,000.00 (DOCE MIL Y 00/100 SOLES) MEDIANTE APORTE EN EFECTIVO Y 

DEPOSITADO EN CUENTA CORRIENTE BANCARIA DE LA EMPRESA. 

 

TERCERO.-EL CAPITAL SOCIAL SE ENCUENTRA TOTALMENTE SUSCRITO Y 

PAGADO. 

   

CUARTO .-  LA SOCIEDAD SE REGIRA POR ESTATUTO  SIGUIENTE Y EN TODO LO 

NO PREVISTO POR ESTE, SE ESTARA A LO DISPUESTO POR LA LEY GENERAL DE 

SOCIEDADES - LEY 26887 - QUE EN ADELANTE SE LE DENOMINARA “LA LEY”. 
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ESTATUTO 

  

ARTICULO 1°.- DENOMINACION - DURACION - DOMICILIO: LA SOCIEDAD SE 

DENOMINA “NAYLAMP OCEAN RESCUE PERÚ” SOCIEDAD ANONIMA CERRADA, 

PUDIENDO UTILIZAR LA ABREVIATURA NOR SAC. 

                                                                               

TIENE UNA DURACION INDETERMINADA; INICIA SUS OPERACIONES EN LA 

FECHA DE ESTE PACTO SOCIAL Y ADQUIERE PERSONALIDAD JURIDICA DESDE 

SU INSCRIPCION EN  EL REGISTRO DE PERSONAS JURIDICAS DE LIMA  SU 

DOMICILIO ES LA PROVINCIA DE LIMA  Y DEPARTAMENTO DE LIMA; PUDIENDO 

ESTABLECER SUCURSALES U OFICINAS EN CUALQUIER LUGAR DEL PAIS O EN 

EL EXTRANJERO.     

 

ARTICULO 2°.- OBJETO SOCIAL.- LA SOCIEDAD TIENE POR OBJETO DEDICARSE 

A: 

NAYLAMP OCEAN RESCUE PERÚ SAC, UNA EMPRESA DEDICADA AL 

DESARROLLO, VENTA DE TECNOLOGÍA, SERVICIOS DE LIMPIEZA DE LITORAL 

MARINO Y SALVATAJE DE PERSONAS. CUYA FINALIDAD ES LOGRAR 

POSICIONAMIENTO EN EL MERCADO DESARROLLANDO TECNOLOGÍA Y 

SERVICIOS QUE PUEDA AYUDAR A PRESERVAR VIDA Y EL MEDIO AMBIENTE. 

 

SE ENTIENDE INCLUIDOS EN EL OBJETO SOCIAL LOS ACTOS RELACIONADOS 

CON EL MISMO, QUE COADYUVEN A LA REALIZACION DE SUS FINES. PARA 

CUMPLIR DICHO OBJETO PODRA REALIZAR TODOS AQUELLOS ACTOS Y 

CONTRATOS QUE SEAN LICITOS, SIN RESTRICCION ALGUNA. 

                  

ARTICULO 3º.- CAPITAL SOCIAL: EL MONTO DEL CAPITAL SOCIAL ES DE S/. 

84000(OCHENTA Y CUATRO MIL Y 00/100 NUEVOS SOLES) REPRESENTADO POR 

84000 ACCIONES  NOMINATIVAS DE UN VALOR NOMINAL DE S/.1.00 (UN  Y 00/100 

NUEVOS SOLES) CADA UNA. 

 

EL CAPITAL SOCIAL SE ENCUENTRA TOTALMENTE SUSCRITO Y PAGADO. 

 

ARTICULO 4°.- TRANSFERENCIA Y ADQUISICION DE ACCIONES: LOS 

OTORGANTES ACUERDAN SUPRIMIR EL DERECHO DE PREFERENCIA PARA LA 

ADQUISICION DE ACCIONES, CONFORME A LO PREVISTO EN EL ULTIMO 

PARRAFO DEL ARTICULO 237° DE LA “LEY”.  

 

ARTICULO 5º.- ORGANOS DE LA SOCIEDAD: LA SOCIEDAD QUE SE CONSTITUYE 

TIENE LOS SIGUIENTES ORGANOS: 

 

A) LA JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS; 

B) EL DIRECTORIO; Y, 

B) LA GERENCIA 
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ARTICULO 6º.- JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS: LA JUNTA GENERAL DE 

ACCIONISTAS ES EL ORGANO SUPREMO DE LA SOCIEDAD. LOS ACCIONISTAS 

CONSTITUIDOS EN JUNTA GENERAL DEBIDAMENTE CONVOCADA, Y CON EL 

QUORUM CORRESPONDIENTE, DECIDEN POR LA MAYORIA QUE ESTABLECE LA 

“LEY” LOS ASUNTOS PROPIOS DE SU COMPETENCIA. TODOS LOS ACCIONISTAS 

INCLUSO LOS DISIDENTES Y LOS QUE NO HUBIERAN PARTICIPADO EN LA 

REUNION, ESTAN SOMETIDOS A LOS ACUERDOS ADOPTADOS POR LA JUNTA 

GENERAL. .  

 

LA CONVOCATORIA  A JUNTA DE ACCIONISTAS SE SUJETA A LO DISPUESTO EN 

EL ART. 245° DE LA “LEY. 

 

EL ACCIONISTA  PODRA HACERSE REPRESENTAR EN LAS REUNIONES DE JUNTA 

GENERAL POR MEDIO DE OTRO ACCIONISTA, SU CONYUGE, O ASCENDIENTE O 

DESCENDIENTE EN PRIMER GRADO, PUDIENDO EXTENDERSE LA 

REPRESENTACION A OTRAS PERSONAS. 

 

ARTICULO 7º.-  JUNTAS NO PRESENCIALES.- LA CELEBRACION DE JUNTAS NO 

PRESENCIALES SE SUJETA A LO DISPUESTO POR EL ARTICULO 246° DE LA “LEY”. 

 

ARTICULO 8°.-  EL DIRECTORIO.- EL DIRECTORIO ES EL ORGANO COLEGIADO 

ELEGIDO POR LA JUNTA GENERAL. LA SOCIEDAD TIENE UN DIRECTORIO 

COMPUESTO POR SIETE MIEMBROS, CON UNA DURACION DE 2 AÑOS PARA SER 

DIRECTOR NO SE REQUIERE SER ACCIONISTA. EL FUNCIONAMIENTO DEL 

DIRECTORIO SE RIGE POR LO DISPUESTO EN LOS ARTS. 153 A 184 DE LA “LEY”.  

 

ARTICULO 9º.- LA GERENCIA.- LA JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS PUEDE 

DESIGNAR UNO O MAS GERENTES. SUS FACULTADES, REMOCION Y 

RESPONSABILIDADES SE SUJETAN  A LO DISPUESTO POR LOS ARTICULOS 185º 

Y SIGUIENTES DE LA “LEY”. 

 

EL GERENTE GENERAL ESTA FACULTADO PARA LA EJECUCION DE TODO ACTO 

Y/O CONTRATO CORRESPONDIENTES AL OBJETO DE LA SOCIEDAD, PUDIENDO 

ASIMISMO REALIZAR LOS SIGUIENTES ACTOS: 

 

A) DIRIGIR LAS OPERACIONES COMERCIALES Y ADMINISTRATIVAS                                                 

   

B) REPRESENTAR A LA SOCIEDAD ANTE TODA CLASE DE AUTORIDADES. EN 

LO JUDICIAL GOZARA  DE LAS FACULTADES SEÑALADAS EN LOS ARTICULOS 

74,75, 77 Y 436 DEL CODIGO PROCESAL CIVIL, ASI COMO LA FACULTAD DE 

REPRESENTACION PREVISTA EN EL ARTICULO 10 DE LA LEY Nº 26636 Y DEMAS 

NORMAS CONEXAS Y COMPLEMENTARIAS; TENIENDO EN TODOS LOS CASOS 

FACULTAD DE DELEGACION O SUSTITUCION.   
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C)      ABRIR, TRANSFERIR, CERRAR Y ENCARGARSE DEL MOVIMIENTO DE 

TODO TIPO DE CUENTA BANCARIO, GIRAR, COBRAR, RENOVAR, ENDOSAR, 

DESCONTAR Y PROTESTAR, ACEPTAR Y REACEPTAR CHEQUES, LETRAS DE 

CAMBIO, VALES, PAGARES, GIROS, CERTIFICADOS, CONOCIMIENTOS, POLIZAS 

Y CUALQUIER CLASE   DE TITULOS VALORES, DOCUMENTOS MERCANTILES Y 

CIVILES; OTORGAR RECIBOS Y CANCELACIONES, SOBREGIRARSE EN CUENTA 

CORRIENTE CON GARANTIA O SIN ELLA, SOLICITAR TODA CLASE DE 

PRESTAMOS CON GARANTIA HIPOTECARIA, PRENDARIA O DE CUALQUIER 

FORMA. 

 

D) ADQUIRIR Y TRANSFERIR BAJO CUALQUIER TITULO; COMPRAR, VENDER, 

ARRENDAR, DONAR, ADJUDICAR Y GRAVAR LOS BIENES DE LAS SOCIEDAD 

SEAN MUEBLES O INMUEBLES, SUSCRIBIENDO LOS RESPECTIVOS 

DOCUMENTOS, YA SEAN PRIVADOS O PUBLICOS. EN GENERAL PODRA 

CELEBRAR TODA CLASE DE CONTRATOS NOMINADOS E INNOMINADOS 

VINCULADOS CON EL OBJETO SOCIAL. 

 

EL GERENTE GENERAL PODRA REALIZAR TODOS LOS ACTOS  NECESARIOS 

PARA LA ADMINISTRACION DE LA SOCIEDAD, SALVO LAS FACULTADES 

RESERVADAS A LA JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS.     

 

ARTICULO 10º  .-  MODIFICACION DEL ESTATUTO, AUMENTO Y REDUCCION DEL 

CAPITAL: LA MODIFICACION DEL PACTO SOCIAL, SE RIGE POR LOS ARTICULOS 

198º  Y 199º DE LA “LEY”, ASI COMO EL AUMENTO Y REDUCCION DEL CAPITAL 

SOCIAL, SE SUJETA A LO DISPUESTO POR LOS ARTICULOS 201º AL 206º Y 215º AL 

220º , RESPECTIVAMENTE,  DE LA “LEY”. 

 

ARTICULO 11º .- ESTADOS FINANCIEROS Y APLICACION DE UTILIDADES.- SE 

RIGE POR LO DISPUESTO EN LOS ARTICULOS 40º, 221º AL 233°  DE LA “LEY”.    

 

ARTICULO 12º .- DISOLUCION, LIQUIDACION Y EXTINCION: EN CUANTO A LA 

DISOLUCION, LIQUIDACION Y EXTINCION DE LA SOCIEDAD, SE SUJETA A LO 

DISPUESTO POR LOS ARTICULOS 407º, 409º, 410º, 412º, 413º AL 422º DE LA “LEY”. 

 

QUINTO.- EL PRIMER DIRECTORIO QUEDA INTEGRADO POR: 

 

PRESIDENTE: CARLOS,DELLEPIANE PERATA,DNI  N°43590764 

 

DIRECTORES: GERSON,GONZALES ZEGARRA ,DNI  N° 42467382  

                 KARINA, MERCEDES LEÓN ,DNI  N° 40619105  

                           EDELY, MERINO CABALLERO,DNI  N° 56234178 

            LIZETH, PAREDES PÉREZ, DNI N°70045644 

                          YADIRA, MONTERO RODRÍGUEZ CE N°001341603 
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                          CHRISTIAN RODRIGUEZ VELEZ,  DNI Nº 09678925 

 

SEXTO.- QUEDA DESIGNADO COMO PRIMER GERENTE GENERAL DON 

CARLOS,DELLEPIANE PERATA , CON   DNI Nº 43590764 

 

CLAUSULA ADICIONAL I.- SE DESIGNA A : GERSON,GONZALES ZEGARRA CON  

DNI Nº. 42467382, SUB-GERENTE DE LA SOCIEDAD; QUIEN REEMPLAZARA AL 

GERENTE GENERAL EN CASO DE AUSENCIA O IMPEDIMENTO CON LAS MISMAS 

FACULTADES PREVISTAS PARA ESTE. 

 

 

AGREGUE UD. SEÑOR NOTARIO, LO QUE FUERE DE LEY Y SIRVASE CURSAR LOS 

PARTES CORRESPONDIENTES AL REGISTRO DE PERSONAS JURIDICAS DE LIMA, 

PARA LA RESPECTIVA INSCRIPCION. 

 

                                                  

                                             LIMA , 02 DE AGOSTO 2019 

 

 

 

 

……………………………      …………………………………… 
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ANEXOS 03: DESCRIPCIONES DE PUESTOS 

 

Denominación del Puesto: GERENTE GENERAL 

 

FUNCIÓN OBJETIVO: 

Planear, proponer, aprobar, dirigir, coordinar y controlar las actividades administrativas, 

comerciales, operativas y financieras de la Empresa, así como resolver los asuntos que 

requieran su intervención de acuerdo con las facultades delegadas por el Directorio. 

 

FUNCIONES ESPECIFICAS 

1. Ejercer la dirección administrativa, operativa y financiera de la Empresa de acuerdo con 

el Estatuto de la misma, las facultades otorgadas por el Directorio y las leyes, las prácticas y 

procedimientos que regulan el negocio postal.  

2. Representar judicial y legalmente a la Empresa ejerciendo las facultades generales y 

específicas que le confiera el Directorio y la Ley.  

3. Informar al Directorio las acciones tomadas, así como elevar a su consideración el plan 

operativo y presupuesto anual de ingresos y egresos, informando los resultados de las 

evaluaciones periódicas.  

4. Elevar para aprobación del Directorio los estados financieros, la memoria anual de la 

Empresa, el Reglamento de Organización y Funciones y Cuadro de Asignación de Personal, 

obteniendo la aprobación para su difusión.  

5. Proponer al Directorio la contratación de los gerentes, así como aumentos de sueldos y 

promociones para gerentes y funcionarios. 

6. Transigir los juicios y otros asuntos de interés para la Empresa y someter al arbitraje las 

reclamaciones activas y pasivas de la Empresa.  

7. Proponer y sustentar ante el Directorio las operaciones de crédito que superen las 

facultades crediticias que le han sido conferidas. 

8. Supervisar las operaciones de la sociedad, los libros de contabilidad, cuidar que dicha 

contabilidad esté al día y suscribir la correspondencia de la sociedad, cuando sea necesario. 

9. Planificar, organizar y mantener una positiva imagen de la empresa ante la colectividad 

y los trabajadores, propiciando los canales de comunicación necesarios que garanticen la 

receptividad y vigencia de la misma ante la opinión pública.  

10. Delegar cualquiera de sus atribuciones en funcionarios de menor jerarquía con 

conocimiento del Directorio, debiendo en este caso observar las restricciones que la 

normatividad establece. 

11. Aprobar y difundir los documentos normativos de la Empresa.  

12. Actuar como secretario de la Junta General de Directorio. 

13. Girar aceptar y endosar letras, abrir cuentas corrientes, girar cheques y endosar los 

mismos, firmar vales y pagarés, retirar depósitos, contratar sobregiros y avances en cuenta 

corriente y firmar contratos en representación de la empresa. 

14. Aplicar eficientemente los documentos del Sistema Integrado de Gestión de la cual es 

responsable. 

 

PERFIL DEL PUESTO  

EDUCACIÓN: 

Profesional titulado en Administración, economía, Contabilidad, Ingeniería Industrial  

Maestría en Finanzas o MBA. 

 

EXPERIENCIA 

• Experiencia mínima de Ocho (08) años. 
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FORMACIÓN 

• Diploma o especialización en Planeamiento Estratégico, Gestión de Proyectos, 

Finanzas, Sistemas de Gestión de la Calidad o afines. 

• Ingles a nivel avanzado 

 

HABILIDADES 

• Liderazgo organizacional. 

• Desarrollo de equipo. 

• Pensamiento estratégico. 

• Planificación y Organización. 

• Capacidad de análisis y solución de problemas. 

 

 

Denominación del Puesto: ÁREA DE OPERACIONES 

 

FUNCIÓN OBJETIVO: 

Programar, coordinar, ejecutar y controlar el abastecimiento oportuno de bienes materiales y 

prestación de servicios que requieren las U.M de NORSAC, a fin de que dispongan de los 

bienes materiales para cumplir su misión. 

 

FUNCIONES ESPECIFICAS 

1. Liderar, planificar, organizar y gestionar las actividades de compras, producción, 

transporte, almacenaje y distribución de los materiales. 

2. Dirigir, coordinar y controlar la adecuada programación de la adquisición de bienes y/o 

servicios que permita un abastecimiento fluido y oportuno, evaluando su necesidad y prioridad. 

3. Asegurar un proceso logístico para la empresa de carácter integrado, respecto del 

abastecimiento de insumos y materiales necesarios para la producción de la empresa.  

4. Elaborar y presentar a la Gerencia general el plan anual de logística, así como establecer 

el monto del presupuesto requerido, y remitirlo para su aprobación. 

5. Administrar, mantener y velar por el inventario óptimo de la Empresa en función del 

nivel de servicio esperado y tiempo de respuesta. 

6. Gestionar y velar por el resguardo eficiente de los bienes del activo fijo de la Empresa, 

de acuerdo a los procedimientos que lo normalizan y criterios de optimización de costos. 

7. Administrar en forma eficaz los recursos asignados a la Gerencia, de acuerdo con los 

lineamientos fijados por la Junta General de Dirección. 

8. Elaborar y controlar los indicadores de gestión como parte de la acción periódica de 

control y análisis, la que conjuntamente deberá contener las acciones a realizar, para corregir 

el desempeño y mantener la gestión enfocada en alcanzar los objetivos definidos en la 

planificación estratégica. 

9. Cumplir y hacer cumplir el uso de sus EPPs, dentro de la planta y/o en las zonas de 

producción.  

10. Participar en la elaboración de la identificación de riesgos de su puesto de trabajo. 

 

PERFIL DEL PUESTO  

EDUCACIÓN 

• Profesional universitario en las carreras de Negocios Internacionales, Administración 

de empresas, Ingeniería industrial o carreras afines. 

 

EXPERIENCIA 
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• Experiencia mínima de cinco (5) años experiencia desempeñando cargos 

similares. 

 

FORMACIÓN 

• Diploma Estudios de especialización en Comercio Internacional.  

• Curso o especialización en Supply Chain Management 

• Ingles a nivel avanzado.  

 

HABILIDADES 

• Capacidad de planificación y organización. 

• Capacitación de negociación. 

• Sentido de Urgencia 

• Tolerancia a la presión 

• Comunicación efectiva 

• Toma de decisiones. 

• Sentido de Urgencia 

• Orientación hacia el logro de objetivos. 

 

 

Denominación del Puesto: ÁREA DE ADMINISTRACIÓN Y FINANZAS 

 

FUNCIÓN OBJETIVO 

a. Planear, organizar, dirigir, controlar y coordinar la administración de los recursos 

administrativos, económico, financieros de la empresa, de acuerdo a la legalidad vigente y a 

los lineamientos y políticas de la misma. 

b. Gestionar la liquidez de la empresa, asignar y controlar los costes, responsable de la 

evaluación financiera adecuada, resolver los problemas de inversión y financiación incurriendo 

al menor riesgo, promover proyectos en mercado alternativos. 

 

FUNCIONES ESPECIFICAS: 
2. Administrar, controlar y custodiar los recursos económicos y financieros de la empresa, 

a través de la gestión contable, financiera, tributaria y de control de la ejecución presupuestal.  

3. Planificar, dirigir, coordinar y controlar las actividades de apoyo que aseguren a la 

organización eficientes procesos de adquisiciones de bienes y contratación de servicios, 

abastecimiento oportuno, custodia y mantenimiento de bienes patrimoniales, inventarios y 

vigencia de seguros generales.  

4. Aprobar la elaboración y cautelar el cumplimiento del Plan Anual de Adquisiciones y 

de Contrataciones de la Empresa.  

5. Supervisar la correcta aplicación de los dispositivos administrativos y legales que en 

materia laboral comprendan a las diferentes áreas de la Empresa.  

6. Implementar los mecanismos de control interno y establecer la debida segregación de 

funciones de las áreas bajo su cargo.  

7. Supervisar el adecuado suministro de bienes y servicios a las dependencias, en forma 

oportuna con la calidad y cantidad necesaria, a fin de contribuir al cumplimiento de sus 

funciones. 

8. Supervisar el proceso de administración de los servicios de administrativos incluyendo 

el almacén, control del patrimonio y los servicios diversos, así como realizar la ejecución y el 

seguimiento de los contratos; garantizando el abastecimiento de bienes, servicios y obras.  
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9. Vigilar que los recursos financieros de la empresa se administren eficiente 

y eficazmente; así como garantizar el registro y contabilización de todas las operaciones. 

10. Evaluar la gestión administrativa, operativa y financiera de las unidades orgánicas bajo 

su dirección.  

11. Administrar los riesgos de su competencia, a través de la identificación, tratamiento y 

control de los mismos, relacionados al logro de los objetivos de las dependencias a su cargo, 

dentro de las políticas establecidas para la Gestión Integral de Riesgos, que incluye al Control 

Interno del que es parte integral. 

12. Administrar el presupuesto asignado a la Gerencia General, realizando un oportuno 

seguimiento y control de su ejecución.  

13. Hacer seguimiento al cumplimiento de los contratos de servicios solicitados por la 

Gerencia General. 

14. Participar en equipos de trabajo que le sean asignados, así como realizar otras funciones 

que le sean encargadas por el Gerente General. 

15. Cumplir con lo establecido en el Reglamento Interno de Seguridad y Salud en el 

Trabajo. 

16. Realizarse los exámenes médicos ocupacionales programados por la organización. 

17. Participar en las capacitaciones de Seguridad, Salud en el Trabajo y Medio ambiente. 

 

PERFIL DEL PUESTO  

EDUCACIÓN 

• Profesional en la Administración, economía, Ingeniería Industrial. 

• Maestría en Gestión Administrativa o MBA. 

 

EXPERIENCIA 

• Mínimo 5 años desempeñando cargo de Gerente de Administración. 

 

FORMACIÓN 

• Diploma, Posgrado o Especialización en Administración y Finanzas corporativas. 

• Curso en Planeamiento Estratégico 

• Conocimientos en Seguridad, Salud en el trabajo y cuidado del Medio ambiente. 

 

HABILIDADES 

• Planificación y Organización. 

• Pensamiento estratégico. 

• Comunicación efectiva. 

 

 

 

Denominación del Puesto: ÁREA DE RECURSOS HUMANOS 

 

FUNCIÓN OBJETIVO: 

Asegurar la Gestión Humana mediante políticas, programas y acciones que permitan atraer las 

mejores personas, desarrollar las competencias de los colaboradores y Retener a los mejores 
Talentos para lograr una organización de CLASE MUNDIAL, con sólidos VALORES y 

alineados al logro de los objetivos de negocio en la organización. 

 

FUNCIONES ESPECIFICAS: 

1. Elaborar el Plan Anual de Trabajo y los planes de acción del área de Gestión Humana. 

2. Elaborar y administrar el Presupuesto de Gestión Humana. 
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3. Asesorar en la formulación, elaboración de las políticas de Gestión 

Humana y su difusión, asegurando su cumplimiento. 

4. Aprobar el perfil, diseño de puestos, formas de Reclutamiento, de selección y 

contratación de Talentos. 

5. Asesorar en el Desarrollo Organizacional basado en la Gestión de Personas, 

rediseñando la estructura orgánica y funcional. 

6. Asesorar, Administrar y Gestionar la estructura, política salarial, bonificaciones por 

desempeño, compensaciones y utilidades. 

7. Administración y Gestión de beneficios sociales, asuntos de Bienestar y salud 

ocupacional de las personas en la organización.  

8. Aprobar y Administrar el proceso de Inducción General y específica, el Plan Anual de 

Capacitación, los procedimientos de Relaciones Laborales (relativos al Decreto Legislativo 

728), Evaluaciones de Desempeño, Medición de Clima Organizacional. 

9. Gerenciar el Clima Organizacional, incentivando la integración y logrando el 

compromiso de las personas.    

10. Representar a la empresa ante las Autoridades de Trabajo. 

11. Asesorar y Gestionar las Relaciones Comunitarias y de Responsabilidad Social. 

12. Mantener y mejorar los Standares internacionales de la Calidad en Gestión de Humana 

(Great Place to Work / Iso 26001) 

13. Elaboración de los Informes de Gerencia y presentación de KPI´s. 

14. Cumplir con lo establecido en el Reglamento Interno de Seguridad y Salud en el 

Trabajo. 

15. Realizarse los exámenes médicos ocupacionales programados por la organización. 

16. Reportar los incidentes y accidentes de los que es testigo y participar en la investigación 

de accidentes. 

17. Nombrar a un representante de la dirección en Seguridad y Salud en el Trabajo. 

 

PERFIL DEL PUESTO  

EDUCACIÓN 

Profesional en la Administración, Derechos, Ingeniería Industrial, Relaciones industriales  

Maestría en Gestión de Personas y Desarrollo Organizacional 

 

 

EXPERIENCIA 

Mínimo 5 años desempeñando el cargo de Gerente de RRHH en empresas del sector. 

 

FORMACIÓN 

• Diploma, Posgrado o Especialización en Finanzas para no Financieros 

• Curso en Planeamiento Estratégico 

• Conocimientos en Seguridad, Salud en el trabajo y cuidado del Medio ambiente. 

 

HABILIDADES 

• Dirección de equipos y desarrollo de personas 

• Toma de Decisiones 

• Comunicación efectiva. 

• Empatía 
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Denominación del Puesto. ÁREA COMERCIAL 

 

FUNCIÓN OBJETIVO: 

Investiga, determina, examina y evalúa la demanda del producto, desarrolla estrategias de 

publicidad atendiendo la particularidad del público objetivo. Establece y conserva la imagen, 

manteniendo la visión y valores de la empresa. 

 

FUNCIONES ESPECIFICAS 

1. Desarrolla estrategias para el fijado de precios respetando las metas de la empresa y 

procurando la satisfacción de los clientes. 

2. Gestionar los canales de distribución de productos atendiendo a las particularidades del 

público objetivo. 

3. Monitorear las tendencias para terminar si es necesario realizar algún tipo de 

modificación del producto. 

4. Trabajar en conjunto con las distintas áreas con el fin de desarrollar estrategias capaces 

de atraer a nuevos clientes. 

5. Analizar las tendencias del mercado para evaluar la viabilidad y rentabilidad en 

campañas que se estén llevando a cabo. 

6. Determinar vías para medir el impacto de las estrategias de Marketing, tales como los 

indicadores clave de rendimiento (KPIs). 

7. Evaluar las métricas pertinentes a la rentabilidad de la inversión (ROI). 

8. Hacer seguimiento de marketing de la competencia. 

9. Elaborar informes mensuales, trimestrales y anuales referentes a las actividades 

marketing y su impacto. 

10. Dirigir las campañas, coordinar las reuniones para dirigir el proceso creativo, supervisar 

el uso del logos y demás activos de Marketing para garantizar su consistencia con la identidad 

corporativa. 

11. Analizar las tendencias del mercado para evaluar la viabilidad y rentabilidad en 

campañas que se estén llevando a cabo. 

12. Determinar vías para medir el impacto de las estrategias de Marketing, tales como los 

indicadores clave de rendimiento (KPIs). 

13. Evaluar las métricas pertinentes a la rentabilidad de la inversión (ROI). 

 

EDUCACIÓN 

• Profesional en la Marketing 

• Maestría en Marketing 

 

EXPERIENCIA 

• Mínimo 5 años desempeñando cargo de Gerente de Marketing 

 

FORMACIÓN 

• Diploma, Posgrado o Especialización en Marketing.  

• Curso en Marketing digital, CRM, Redes sociales. 

• Conocimientos en publicidad, relaciones públicas. 

 

HABILIDADES 

• Planificación y Organización. 

• Pensamiento estratégico. 

• Comunicación efectiva. 
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• Liderazgo. 

• Orientación hacia el logro. 

• Relaciones Interpersonales. 

 

 

Denominación del Puesto: ÁREA DE PRODUCCION Y CALIDAD 

FUNCIÓN OBJETIVO 

Asegurar los diseños para la fabricación de las máquinas que cuente con los estándares de 

calidad e ingeniería. 

 

FUNCIONES ESPECIFICAS 

1. Elaborar el bosquejo de planos nuevos y del diseño conceptual del nuevo modelo 

solicitado. 

2. Realizar los cálculos o ingeniería al detalle como parte del diseño de los planos. 

3. Simular el comportamiento mecánico de los componentes y ensambles diseñados. 

4. Elaborar y organizar los manuales de funcionamiento de las maquinas fabricadas. 

5. Registrar y organizar las especificaciones técnicas de los componentes hidráulicos, 

eléctricos y demás accesorios que se utilizan en la fabricación de las máquinas. 

6. Elaborar el bosquejo de planos nuevos y del diseño conceptual del nuevo modelo 

solicitado. 

7. Realizar los cálculos o ingeniería al detalle como parte del diseño de los planos. 

8. Simular el comportamiento mecánico de los componentes y ensambles diseñados. 

9. Elaborar y organizar los manuales de funcionamiento de las maquinas fabricadas. 

10. Registrar y organizar las especificaciones técnicas de los componentes hidráulicos, 

eléctricos y demás accesorios que se utilizan en la fabricación de las máquinas. 

11. Recopilar, redactar y organizar la información asociada con la elaboración de planos de 

las maquinas en proceso de fabricación.       

12. Realizar y asistir en la elaboración de metrados y pedidos de materiales para la 

fabricación de las maquinas y/o equipos 

13. Aplicar eficientemente los documentos del Sistema Integrado de gestión del cual es 

responsable. 

14. Cumplir con lo establecido en el Reglamento Interno de Seguridad y Salud en el 

Trabajo. 

15. Realizarse los exámenes médicos ocupacionales programados por la organización. 

16. Reportar los incidentes y accidentes de los que es testigo y participar en la investigación 

de accidentes. 

17. Participar en la elaboración de la identificación de riesgos de su puesto de trabajo. 

18. Participar en las capacitaciones de Seguridad, Salud en el Trabajo y Medio ambiente. 

 

PERFIL DEL PUESTO  

 

EDUCACIÓN 

• Egresado, Bachiller o Titulado en Ingeniería Mecánica de Fluidos, Mecánica Eléctrica, 

o Mecatrónica o carreras afines. 

 

EXPERIENCIA 

• Mínimo 3 años desempeñando el cargo de Ingeniero Diseño o cargos similares. 

 

FORMACIÓN 
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• Cursos o Conocimiento en Programas de Diseño Mecánico (AutoCAD, 

SolidWorks). 

• Cursos en Programas de Simulación por Análisis de Elementos Finitos. 

• Curso de Inglés Nivel avanzado. 

• Conocimientos en Seguridad, Salud en el trabajo y cuidado del Medio ambiente. 

 

HABILIDADES 

• Pensamiento analítico. 

• Creatividad e innovación 

• Orientación hacia el logro 

• Trabajo en Equipo. 
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ANEXO 04: CÁLCULO DE LAS UNIDADES DE VENTA A PRODUCIR Y 

DETERMINACIÓN DE CAPACIDAD INSTALADA 

 

Cálculo de las Unidades de Venta a Producir Mensualmente. 

 

Actividades de Producción Días   

Recepcionar y Preparar Materias Primas y Componentes VoR200 1   

Acondicionar Materiales y Componentes 1   

Ensamblar Estructura VoR200 0.125   

Instalar Motores Eléctricos y Baterías VoR200 0.125   

Instalar Receptor Inalámbrico VoR200 0.125   

Cablear Componentes VoR200 0.25   

Impermeabilizar VoR200 0.5   

Pintar y Adherir Stickers VoR200 1   

Fabricar accesorios 1   

Revisar acabados VoR200 0.125   

Chequear Impermeabilización VoR200 1   

Probar Control Remoto VoR200 0.5   

Recepcionar Producto Terminado 0.125   

Total de Días para Producir una Unidad deVenta VoR200 6.875   

Total de Días de 1 Mes 30   

Unidades de Venta Producidas Mensualmente 4.4   

  

 

Determinación de Capacidad Instalada.      

NORSAC tiene una capacidad instalada de producción de 4 unidades mensual de VoR200. 

  

  

CAPACIDAD INSTALADA (CI): Es la capacidad máximas del sistema 

de producción prevista en el diseño de la misma disminuida por las 

necesidades de mantenimiento de los medios de trabajo 

CI=CMSP-MMT 

  

Unidades de 

VoR200 Mensual Tiempo Días 

CMPSP: Capacidad Máxima del Sistema de Producción 4.4 30 

MMT: Tiempo de Mantenimiento de los Medios de Trabajo Mensual 0.4 2.5 

CI: Unidades Producidas en 1 Mes 4 27.5 

       

 

  



 

81 

 

ANEXO 05: DETERMINACIÓN DE DEMANDA PREVISTA 

 

Cálculo de Demanda Prevista. 

 

Volumen Venta VV= Número de Compradores por la cantidad de 

producto adquirido por el comprador en 01 Año 
Vv=∑C*CpAño 

∑C 33.0 

CpAño 1.3 

VV 44.0 

      

Valor de la Venta= Volumen de la Venta*Precio Promedio Venta VVta=Vv*PPVta 

Vv 44.00 

PPVta S/ 16,235.00 

Vvta S/ Anual 714,340.00 

      

 

ANEXO 06: DETALLE DE INVERSIÓN INICIAL 

 

Detalle de inversión inicial para el inicio de operaciones y producción de los 06 primeros 

Equipos VoR200 PARA VENTA Y ALQUILER. 

 

 

Detalle Cantidad Artículos 
Factor  

Asignación 

Costo 

Mensual 

Costo 

Unitario 

S/ 

Costo 

Totales S/ 

Materia Prima 

6 Ferretería (*)     300.00 1,800.00 

6 Estructura De Fibra De Vidrio     500.00 3,000.00 

6 
Jebe Plastificado Y Acolchado 

(Naranja) 
    

300.00 1,800.00 

6 
Motor eléctrico – Sistema De 

Propulsión 
    

1,200.00 7,200.00 

6 
Equipo De Telemetría 433 Mhz 3dr 

– Control Remoto 
    

1,200.00 7,200.00 

6 Asas      100.00 600.00 

6 Stickers      50.00 300.00 

6 Batería De 11v Amperio 2200     500.00 3,000.00 

6 Cargador De Batería De 12v     50.00 300.00 

6 
Red Marina Tipo Cerco De Nylon 

(100x2.00mts) 
    

50.00 300.00 

6 Bollas De Red Marina     50.00 300.00 

6 Salchicha Absorbente     500.00 3,000.00 

        TOTALES 4,800.00 28,800.00 

              

Gastos de 

personal 
1 

Ingeniero de Diseño Industrial 0.25 3,000.00 750.00 4,500.00 

  7 Sueldos Gerencias  0.25 10,500.00 2,625.00 15,750.00 

    Beneficios Sociales Mype 30% 0.30   1,012.50 6,075.00 

        TOTALES 4,387.50 26,325.00 
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Gastos 

Indirectos 
1 

Servicios básicos – luz/Agua 0.25 350.00 87.50 525.00 

Mensuales  1 Internet 0.25 100.00 25.00 150.00 

  1 Alquiler local 0.25 500.00 125.00 750.00 

  1 Distribución  0.25 500.00 125.00 750.00 

Gastos por 

Certificaciones 

      TOTALES 362.50 2,175.00 

            

1 
Certificación CE –Seguridad 

Eléctrica     2,400.00 2,400.00 

Compra de 

Activos 

      TOTALES 2,400.00 2,400.00 

            

1 Software de diseño     8,500.00 8,500.00 

2 Computadoras     3,300.00 6,600.00 

Herramientas 

      TOTALES 11,800.00 15,100.00 

6 Mecheros     20.00 120.00 

6 Pinzas     150.00 900.00 

1 Llaves Allen     80.00 80.00 

1 Kit de desentornilladores     100.00 100.00 

        TOTALES 350.00 1,200.00 

        INVERSION TOTAL 76,000.00 

 

Detalle de ferretería 

 

Código Materiales UN Cantidad Precio Unitario Total 

FE001 Cable Eléctrico  MTS 15 S/. 5.00 S/. 75.00 

FE002 
Pintura Marina Barniz Doble 

Acción 
GL 1 S/. 70.00 S/. 70.00 

FE003 Baterial Remoto 12v 27amp UND 2 S/. 30.00 S/. 60.00 

FE004 Silicona UND 1 S/. 15.00 S/. 15.00 

FE005 Estaño LB 1 S/. 15.00 S/. 15.00 

FE006 Cautin LB 1 S/. 9.50 S/. 9.50 

FE007 Bridas De Nylon UND 3 S/. 18.50 S/. 55.50 

     S/. 300.00 

 

El total de inversión inicial asciende a S/.76,000.00 Soles. 
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ANEXO 07: MUESTRA DEL COMPORTAMIENTO DEL COSTO FIJO, A 

MAYOR VOLUMEN DE FABRICACIÓN 

 

 
 

Se muestra que a mayor volumen de fabricación el costo fijo disminuye de S/.9550.00 Soles a 

S/.8030.00. 

 

  

Supuesto Real

6 Ferretería (*) 300.00 300.00

6 Estructura De Fibra De Vidrio 500.00 500.00

6 Jebe Plastificado Y Acolchado (Naranja) 300.00 300.00

6 Motor eléctrico - Sistema De Propulsión 1,200.00 1,200.00

6 Equipo De Telemetría 433 Mhz 3dr - Control Remoto 1,200.00 1,200.00

6 Asas 100.00 100.00

6 Stickers 50.00 50.00

6 Batería De 11v Amperio 2200 500.00 500.00

6 Cargador De Batería De 12v 50.00 50.00

6 Red Marina Tipo Cerco De Nylon (100x2.00mts) 50.00 50.00

6 Bollas De Red Marina 50.00 50.00

6 Salchicha Absorbente 500.00 500.00

Totales 4,800.00 4,800.00

1 Ingeniero de Diseño Industrial 0.17 3,000.00 510.00 750.00

7 Sueldos Gerencias 0.17 10,500.00 1,785.00 2,625.00

Beneficios Sociales Mype 30% 0.30 688.50 1,012.50

Totales 2,983.50 4,387.50

1 Servicios básicos - luz/Agua 0.17 350.00 59.50 87.50

1 Internet 0.17 100.00 17.00 25.00

1 Alquiler local 0.17 500.00 85.00 125.00

1 Distribución 0.17 500.00 85.00 125.00

Totales 246.50 362.50

COSTO UNITARO S/ 8,030.00 9,550.00

Costo

Mensual

Costo

Unitario

Materia Prima

Gastos de 

personal

Gastos Indirectos

Detalle Cantidad Articulos
Factor 

Asignación
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ANEXO 08: ESTRUCTURA Y DISTRIBUCIÓN DE COSTES 

COMERCIALES Y ADMINISTRATIVOS DE 01 UNIDAD DE VoR200 
          

  Detalle Descripción Importe   

          

          

  COSTOS COMERCIALES   S/. 693.75  
    Sueldo Gerente de Marketing S/. 375.00   

    Beneficios Sociales Gerente de Marketing S/. 112.50   

    Servicios básicos - luz/Agua - 10 % CTU S/. 8.75   

    Internet - 40 % CTU S/. 10.00   

    Alquiler local - 10 % CTU S/. 12.50   

    Distribución  Venta - 100 % CTU S/. 125.00   

    Prestación de  Servicio de alquiler VoR200 S/. 50.00   

          

  

COSTOS 

ADMINISTRATIVOS   S/. 2,021.25  
    Sueldo Gerente General S/. 375.00   

    Sueldo Gerente de Administración S/. 375.00   

    Sueldo Gerente de Recursos Humanos S/. 375.00   

    Sueldo Gerente de Finanzas S/. 375.00   

    Beneficios Sociales Gerencias S/. 450.00   

    Servicios básicos - luz/Agua - 30 % CTU S/. 26.25   

    Internet - 30 % CTU S/. 7.50   

    Alquiler local - 30 % CTU S/. 37.50   

          

 

ANEXO 09: CONDICIONES DE CRÉDITO, CALENDARIO DE AMORTIZACIÓN 

DE DEUDA Y CRONOLOGÍA DE PAGOS DE LA INVERSIÓN” 

 

Condiciones de crédito 

 

Tipo de préstamos: Capital de trabajo 

Importe: S/.21,000.00 Soles 

N° de cuotas: 12 cuotas. 

Tasa Interés Anual:13.00 % 

 

Calendario de amortización de inversiones    

 

 

El préstamo adquirido se pagará en cuotas fijas de S/.1875.00 Soles, durante 12 meses, el 

último día de cada mes. 

 

 

 

 

M ES 1 MES 2 M ES 3 M ES 4 MES 5 M ES 6 M ES 7 MES 9 M ES 10 M ES 11 MES 12

1,875.66 1,875.66 1,875.66 1,875.66 1,875.66 1,875.66 1,875.66 1,875.66 1,875.66 1,875.66 1,875.66
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Cronología de pagos de la inversión    

 

AMORTIZACION PRÉSTAMO 

            

Importe del capital 21,000.00       

Amortización años 1.00       

Amortización meses 12.00       

Tasa anual nominal 13.00%       

Tasa mensual 1.08%       

            

N 
Capital 

Pendiente 
Cuota Capital Cuota Intereses 

Cuota 

Mensual 

Capital 

Amortizado 

1 21,000.00 1,648.16 227.50 1,875.66 1,648.16 

2 19,351.84 1,666.02 209.64 1,875.66 3,314.18 

3 17,685.82 1,684.07 191.60 1,875.66 4,998.25 

4 16,001.75 1,702.31 173.35 1,875.66 6,700.56 

5 14,299.44 1,720.75 154.91 1,875.66 8,421.31 

6 12,578.69 1,739.39 136.27 1,875.66 10,160.70 

7 10,839.30 1,758.24 117.43 1,875.66 11,918.94 

8 9,081.06 1,777.28 98.38 1,875.66 13,696.23 

9 7,303.77 1,796.54 79.12 1,875.66 15,492.76 

10 5,507.24 1,816.00 59.66 1,875.66 17,308.76 

11 3,691.24 1,835.67 39.99 1,875.66 19,144.44 

12 1,855.56 1,855.56 20.10 1,875.66 21,000.00 
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ANEXO 10: DETALLE DE POTENCIALES CLIENTES 

 

N° Potenciales Clientes 
Venta 

Anual 
Servicio Anual 

1 Municipalidad Provincial del Callao 3 10 

2 Municipalidad Distrital de Ancon 2 4 

3 Municipalidad Distrital de Santa Rosa 1 4 

4 Municipalidad Distrital de Ventanilla 1 2 

5 Municipalidad Distrital de San Isidro 2 8 

6 Municipalidad Distrital de Miraflores 2 8 

7 Municipalidad Distrital de Miguel 1 6 

8 Municipalidad Distrital de Magdalena de Mar 1 6 

9 Municipalidad Distrital de Barranco 2 6 

10 Municipalidad Distrital de Chorillos 2 6 

11 Municipalidad Distrital de Punta Hermosa 1 8 

12 Municipalidad Distrital de Punta Negra 1 8 

13 Municipalidad Distrital de San Bartolo 1 6 

14 Municipalidad Distrital de Santa Maria del Mar 1 6 

15 Municipalidad Distrital de Lurin 1 8 

16 Municipalidad Distrital de Pucusana 1 8 

17 Municipalidad Distrital de Huaral 1 4 

18 Municipalidad Distrital de Barranca 1 4 

19 Club Regatas 2 8 

20 Club Terrazas 2 6 

21 Club Kontiqui 1 2 

22 Club Villa 1 2 

23 Club El Bosque 1 2 

24 Club Real 1 2 

25 Club Punta Hermosa 1 2 

26 Club Punta Negra 1 2 

27 Club San Bartolo 2 6 

28 Club Naplo 2 6 

29 Club Lima Marina 2 6 

30 Club Esmeralda 1 2 

31 Escuelas de Surf 1 1 11 

32 Escuelas de Surf 2 1 11 

    44 180 
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ANEXO 11: ESTRUCTURA DEL BALANCE DE APERTURA DEL 

NEGOCIO 

 

 

 
 

 

 

   ACTIVOS    PASIVOS y PATRIMONIO

      

   ACTIVOS CORRIENTES    PASIVOS CORRIENTES

      

   Efectivo y Equivalentes de Efectivo 84,000.00    

   Cuentas por Cobrar Comerciales - Terceros(neto)    Cuentas por Pagar Comerciales Terceros Corriente

   Materiales Auxiliares,Suministros y Repuestos    Impuesto a la Renta y Participación Corriente

   Otras Cuentas por Pagar Corriente

   Cuentas por Pagar Diversas-Terceros

   TOTAL ACTIVO CORRIENTE 84,000.00       TOTAL PASIVO CORRIENTE

      

      PASIVO NO CORRIENTE

   

   TOTAL PASIVO NO CORRIENTE

   

   TOTAL PASIVO

   

   ACTIVO NO CORRIENTE    PATRIMONIO NETO

   Capital 84,000.00        

   Inm.Maq. y Equipo(Neto de Depreciación)    Reservas Legales

   Activos Intangibles(Neto de Amort.Acum.)    Resultados Acumulados

   TOTAL PATRIMONIO NETO 84,000.00        

   TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE

   

   TOTAL ACTIVO 84,000.00       TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO NETO 84,000.00        

BALANCE INICIAL 

MONEDA NACIONAL (SOLES)
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ANEXO 12: ENCUESTA SOBRE SALVATAJE Y LIMPEZA DE PLAYAS 
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