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2. GLOSARIO DE TERMINOS

Beneficiario: Colectivo de personas u organizaciones que recibe mejoras en su

funcionamiento, calidad de vida o entorno gracias a la realizacion del proyecto.
Coste: Conversién a unidades monetarias de todos los recursos empleados para la

Valor afiadido: Resultado que solamente se puede obtener mediante la realizacién del
proyecto en esa determinada forma gracias a la concurrencia de una serie de factores

Unicos y exclusivos en esa ocasion.

Costo-beneficio: Es la efectividad de un proyecto en funcién de los costos. Criterio de
evaluacion que establece la relacion entre los recursos asignados y los objetivos

alcanzados. También se usan las expresiones costo — eficacia y costo — efectividad.

Diagndstico: Tarea meramente practica (no creativa) consistente en el analisis de los
datos obtenidos con el sélo fin de obtener las mediciones necesarias antes de pasar al

andlisis de las hipétesis.

Estudio de factibilidad: 1) Efectuado de acuerdo con los términos de referencia
elaborados durante la identificacion o pre — factibilidad que debe permitir, si las
conclusiones son positivas, la Formulacion de la propuesta de financiacién sin estudios
suplementarios. 2) Sigue al estudio de pre — factibilidad y se profundiza en aquellos
aspectos que se consideren relevantes para tomar la decision de3 asignar recursos

hacia un objetivo determinado.

Estudio de pre — factibilidad: Etapa que sigue al perfil del proyecto, en la cual se fija
con mayor grado de presion los diferentes aspectos y se determina por aplazar, rechazar

0 pasar a la siguiente etapa de factibilidad.

Estudio sincrénico: Estudio de fendbmenos que se producen cuando todos sus
elementos y variables que se ponen en juego pertenecen a un sélo y mismo momento

de un s6lo y mismo sistema

Evaluacion: Examen independiente y objetivo (realizado durante el proyecto o una vez
finalizado) del contexto, objetivos, resultados, actividades y medios utilizados, efectuado

para formular las conclusiones extra — polables.



3. RESUMEN EJECUTIVO

La empresa ECCO CUERO EIRL elabora billeteras de cuero, su principal ventaja es
su calida y sus precios bajos, Ecco Cuero es una empresa socialmente responsable
dedicada a la elaboracion de billeteras de cuero para satisfacer las necesidades
exigentes de nuestros clientes, estara ubicada estratégicamente en la ciudad de

Arequipa — Peru.

Si vision es que en el 2023 Ser lider del mercado con proyeccién internacional,

posicionada en la mente de nuestros clientes como su mejor alternativa en calidad.
Nuestro mercado objetivo es:

e Sexo: Masculino y Femenino

e Edad: 15 a 50 Afios

e Poblacion: 32.17 millones de habitantes aproximadamente.
¢ Nivel Econ6mico: A, By C+

o Estilo de Vida: Sofisticados, Formales, Modernas y Progresistas.

Su principal estrategia es la diferenciacion por calidad a precio bajo, algo que en el

mercado ninguna empresa lo hace.

Tiene como objetivo lograr que nuestros potenciales clientes tengan en mente

nuestra marca, dar a conocer que vendemos un producto de calidad a bajo precio.

En el mercado existen empresas que ofrecen similares productos, pero a un alto

precio empresas como: Renzo Costa, Grupo Alda y Wilss.

Se requiere una inversion de S/ 75810.74 para poner en marcha a la empresa y su

periodo de recuperacion es aproximadamente de 8 meses.



4. PLAN JURIDICO-LEGAL
4.1 Forma Juridica Adecuada
La empresa ECCO CUERO E.L.LR.L. serd constituida como una empresa
Individual de Responsabilidad Limitada (E.l.R.L.), segun la ley general de

sociedades (Ley 26887) en el cual tiene las siguientes caracteristicas:

e Es una persona juridica de derecho privado.

¢ Constituida por la voluntad de una sola persona (voluntad unipersonal).

o El capital de la empresa debera estar integramente suscrito y pagado al
momento de constituirse la empresa.

¢ Laempresa tiene patrimonio propio (conjunto de bienes a su nombre), que
es distinto al patrimonio del titular o duefio.

e La responsabilidad de la empresa esta limitada a su patrimonio. El titular
del negocio no responde personalmente por las obligaciones de la
empresa.

o El titular serd solidariamente responsable con el gerente de los actos
infractorios de la ley practicados por su gerente. Siempre que consten en
el libro de actas y no hayan sido anulados

e En los demas casos, la responsabilidad del titular y del gerente sera
personal.

e Las acciones legales contra las infracciones del gerente prescriben a los
dos afios a partir de la comision del acto que les dio lugar.

e Se constituye para el desarrollo exclusivo de actividades econémicas de

pequeiia empresa.

Titular Cargo %
Cutipa Murga Le6n Maximiliano Gerente General 100%
Fuente: Elaboracion Propia.

4.2 Obligaciones Fiscales
Nuestra empresa ECCO CUERO E.I.R.L., por encontrarse en el régimen PYME

(pequeiia empresa), debe de cumplir con los siguientes impuestos de ley:

Actividades Concepto Valoracion

Este tipo de impuesto grava a las ventas al
Impuesto Generala por mayor y menor de la mayoria de los
las Ventas (IGV) bienes y servicios ofrecidos por la empresa,
el cual est4 en funcién al valor del producto.

18%



ECCO CUERO E.I.R.L., realizara actividad

- e e 1.50%
de elaboracion y comercializacion de
) Mensual
Impuesto a la Renta  billeteras hechos a base de cuero de Badana 29.5%
y le corresponde el impuesto a la renta de 3ra Ariual
categoria del régimen especial.
Se genera cada vez que se realiza una
Impuesto a las i’ :
. transaccion en la cuenta bancaria, ya sea por 0
Transacciones 0.01%

un depdsito o un retiro en las cuentas de la

Financieras (ITF) empresa

Fuente: Elaboracion Propia.

4.3 Los Tramites Para la Constitucién y Puesta en Marcha
Los tramites para la constituciéon y puesta en marcha de la empresa se realizan
en INDECOPI, SUNARP y MUNICIPALIDAD, como se muestra a continuacion:

Actividades Precio
Constitucion Legal
Asesoria legal S/ 200.00
Notario publico S/ 400.00
Inscripcion en SUNARP S/ 145.00
Impresion de facturas S/ 150.00

Licencia de funcionamiento MUNICIPAL S/ 850.00
Registro de Marca

Busqueda fonética S/ 30.99
Busqueda figurativa S/ 38.46
Solicitud de registro S/ 535.00
Registro de marca en INDECOPI S/ 631.29
Total S/ 2,980.74

Fuente: Elaboracién Propia.

5. PLAN ESTRATEGICO DE LA COMPANIA
5.1 Definicion de la Vision, Mision y Valores de la Empresa.
5.1.1 Definicién de Visién
En el 2023 Ser lider del mercado con proyeccion internacional, posicionada en

la mente de nuestros clientes como su mejor alternativa en calidad.

5.1.1 Definicién de Mision
Somos una empresa socialmente responsable dedicada a la elaboracion de
billeteras de cuero para satisfacer las necesidades exigentes de nuestros

clientes.



5.1.1 Definiciéon de Valores

Nuestros valores son los siguientes:

e Responsabilidad social. e Trabajo en equipo.
e Respeto. e Honestidad.
e Innovacion. ¢ Disciplina.

5.2 Andlisis Interno, Andlisis Externo y Factores PESTL

5.2.1 Anélisis Interno

Nuestra empresa contara con personal adecuadamente capacitado para poder
realizar sus labores de manera mas eficiente permitiendo la elaboracién de
productos innovadores adecuados para un mercado exigente realizando un
aprovechamiento Optimo de recursos desechados, la empresa estara
comprometido con la preservacién del medio ambiente y sera respetuoso con los
derechos de sus colaboradores y las normativas de proteccién al medio

ambiente.

La falta de experiencia y conocimiento del mercado puede ser superada con
nuestros productos de calidad a un precio relativamente bajo, el ingreso a este
mercado permitird a la empresa entregar un producto nuevo, la adecuada gestion
de calidad de nuestros productos nos permitiran posicionar nuestra marca en el
mercado innovando periédicamente en la adquisicion de maquinas con nuevas

tecnologias.

5.2.2 Andlisis Externo

Los clientes potenciales al cual se dirige la empresa con una oportunidad para
ofrecer sus productos de calidad a bajo precio aprovechando la posibilidad de
importar tecnologia de punta de otros paises como china, Japén, Corea, EE.UU.,
Europa, sumado a esto podemos aprovechar los tratados de libre comercio que
tiene firmado el PerG con destinos como Europa que se ve la posibilidad de

exportar nuestros productos en un plazo de 5 afios.

Es inevitable la aparicion de nuevos competidores en la industria se disefiaran
estrategias adecuadas para frenar el ingreso de los mismos asi como la aparicion
de productos sustitutos. Se disefaran estrategias de contingencia para hacer

frente a cualquier acontecimiento que no se haya previsto.

5.2.3 Factores PESTL
Factores Politicos: El pais se encuentra de alguna manera estable

politicamente, aunque no dejan de surgir comentarios que ponen en duda la



forma en que se estd gobernando el pais, como escandalos de corrupcién, entre

otros.

Factores EconOmicos: A pesar de la crisis econdmica mundial, de la
desaceleracién econémica del pais se prevé que la economia peruana crecera
alrededor de un 2.5% en el 2020, lo que representa una desaceleracion

econdmica.

Factores Sociales y Culturales: La cultura peruana no es en su totalidad
original, pues la gran mayoria de personas tienden a copiar las tendencias de

otros paises como Europa, estadounidense y Asiético.

Factores Tecnoldgicos: Tenemos acceso a la tecnologia moderna y mas barata
gue a diario avanza, el ingreso de estas tecnologias es gracias a los TLC, pues

muchas empresas dependen mucho de la tecnologia.

Factores Legales: No se presenta mayores restricciones legales para la
constitucién de una empresa en Peru, los requisitos no son muchos, el gobierno

promueve la creacién de nuevas empresa.

5.3 Definir las Estrategias Corporativas
Investigacion de mercados: el primer paso para elaborar un producto sera la
investigacion de mercados, en él se reconoceran como es el producto que el

cliente esta buscando para satisfacer sus necesidades.

Desarrollo del producto: se disefia el producto para su posterior elaboracion del

disefio, el producto que sera presentado como una propuesta.

Evaluacién del producto: en esta parte de nuestra estrategia se evaluara la
propuesta, si es el adecuado en cuanto a calidad, disefio, resistencia y costos,

esta parte se completara con un focus group.

Planificacion del Lanzamiento: se realizaran coordinaciones con la gerencia
general para el lanzamiento del nuevo producto previamente aprobado y

realizado los ajustes necesarios.

Evaluacién de publicidad: en esta parte de la estrategia se evaluara el resultado
0 impacto que tuvo la publicidad previa al lanzamiento del nuevo producto al

mercado.



5.4 Definir las Estrategias Competitivas
Posicionamiento del mercado local: En los primeros afios nuestros esfuerzos
estaran centrados en el posicionamiento de nuestra marca en el mercado local,

buscando el liderazgo en el rubro.

Cartera con 1 millon de clientes: una de nuestras estrategias mas agresivas

es registrar en nuestra cartera a 1 millén de clientes en los primeros 2 afios.

Liderar ranking como empresa socialmente responsable: nuestra empresa
estara comprometida con la preservacion del medio ambiente respetando las

normas y leyes locales e internacionales.

Alianzas estratégicas: desde antes de iniciar operaciones que se estaran
realizando alianzas estratégicas con potenciales proveedores que cuenten con

insumos de calidad certificada.

Posicionamiento en el mercado europeo: nuestra estrategia a largo plazo es
ingresar al mercado Europeo posicionandonos como una alternativa en el

mercado ofreciendo un producto de calidad a bajo precio.

5.5 Propuesta de Valor
En el mercado solo existen dos competidores directos con precios muy altos.
Nuestra ventaja competitiva serd calidad a precios bajos con disefios
innovadores, calidad por la piel del animal que a su vez es resistente y precios

bajos por la adecuada gestion de los costos de produccion.

5.6 Implantar la Estrategia
La implementacién estratégica es critica en el éxito de una compainiia, para ello
es importante realizarse las siguientes preguntas para obtener los objetivos y

metas: ¢Quién?, ;Donde?, ¢ Cuando? y ¢ Como?
Objetivo General:

Lograr el posicionamiento de la marca y ser reconocidos como un producto de

calidad en el mercado local al 2023
Objetivos Especificos:

v" Aumentar las ventas en un 30% obteniendo mayor rentabilidad para el
afno 2023

v Incrementar nuestra participacion en el mercado en un 20% para el 2024.

<

Posicionar nuestra marca como sinénimo de calidad.

v"Implementar sistemas de Gestién de la Calidad dentro de 1 afio.

10



v" Adquirir 5 nuevas maquinas que nos permitan mejorar calidad de los

productos dentro de 1 afio meses.

v" Incrementar la calidad de nuestro producto capacitando a nuestro

personal en nuevas técnicas de acabado dentro de 1 afio.

5.7 Elaborar un cronograma de las acciones propuestas

A continuacion se detallan nuestras estrategias corporativas y competitivas:

o )
@ 7
o o)
(O] £ (O] () (O] (O] (O]
== £ 95 o5 o5 o= E o=
() = = ] = = >
Tareas £ F 38 56 o6 X8 £~ 89
TE o $E RE 3E ¥ o GOE
o= T = O OcC = £ O
(= = (= (= (= S (=
o o
Q Q
n [9))]
Investigacion de mercados X
Desarrollo del producto X
Evaluacion del producto X
Planificacién de lanzamiento X
Evaluacion de publicidad X
Posicionamiento mercado local X
Cartera con 1 millén de clientes X
Liderar ranking como ESR X
Alianzas estratégicas X
X

Posicionamiento mercado Europeo

Fuente: Elaboracién Propia.

5.8 Designar los recursos para la ejecucién de la estrategia.

Tareas

Responsable

Presupuesto S/

Investigacion de mercados Marketing S/ 10,000.00
Desarrollo del producto Produccién S/ 3,000.00
Evaluacién del producto Marketing S/ 2,000.00
Planificacion de lanzamiento Gerencia S/ 3,000.00
Evaluacién de publicidad Marketing 2000.00
Paosicionamiento mercado local Marketing S/ 5,000.00
Cartera con 1 millén de clientes Marketing S/ 10,000.00
Liderar ranking como ESR Gerencia S/ 10,000.00
Alianzas estratégicas Gerencia S/ 5,000.00
Posicionamiento mercado Europeo Marketing S/ 20,000.00
TOTAL S/ 68,000.00

Fuente: Elaboracion Propia.

5.9 Cuadro de Mando Integral

A continuacion se presenta nuestro cuadro de mando integral:
OBJ. GENER. PERSP. METAS OBJETIVOS ESPECIFICOS INDICADORES RESPONS.
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= o rentabilidad por rentabilidad para el afio comparacion de meses  Administrativa
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3 W organizacional. participacion en el clientes que adquieren Area de

5 mercado en un 20% para nuestros productos por Ventas

c el 2024. mes.

=}
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] . clientes un
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S O Z A - Administrativa
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-3 Implementar sistemas de Reduccién de reclamos Area de

S o Gestion de la Calidad mensuales por Produccion

= E 8 ) dentro de 1 afio. productos defectuosos.

gv o % Incrementar

g S & nuestra capacidad Adquirir 5 nuevas

° s tecnologica. maquinas que nos Reduccién de reclamos Area de

‘2 o= permitan mejorar calidad mensuales por Produccion

o de los productos dentro de  productos defectuosos.

% 1 afio meses.

c

o

% Contribuir con el Incrementar la calidad de

S - desarrollo en la nuestro producto Reduccion mensual de Area de

— T calidad de vida de capacitando a nuestro 9
roductos defectuosos Produccién

> @ las personas que personal en nuevas p - . 'y

T o L en la productividad. Administracion

= colaboran con técnicas de acabado

S nosotros. dentro de 1 afio.

Fuente: Elaboracion Propia.

6. PLAN DE MARKETING

6.1 Marketing Estratégico

6.1.1 Andlisis del Sector y Competidores

El sector se encuentra relativamente estable, no existen muchos competidores

en el mercado, de los competidores existentes cada uno esta posicionado en

diferentes segmentos del mercado siendo el lider la empresa Renzo Costa

SAC, de acuerdo al andlisis del sector propuesto por Michael Porter, podemos

concluir lo siguiente:

v
v
v
v
v

La rivalidad entre los competidores es Medio.

La amenaza de nuevos entrantes es Medio.

El poder de negociacion de los proveedores es Bajo.

El poder de negociacion de los clientes es Bajo,

La amenaza de productos sustitutos es Alto.

Los potenciales competidores son tres, a continuacién detallamos sus ventajas

y desventajas:
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Empresa Ventajas Desventajas
Renzo Costa SAC Marca posicionada. Precios muy altos.
Desde 1973 Lider en el rubro. Venta online con

Varios puntos de restricciones.
ventas.
Alto nivel de ventas.
Grupo Alda Diversificacion de Precios altos.
Desde 1972 productos. Pocos puntos de
Servicio ventas.
personalizado. Marca no muy
Envios al extranjero. conocida.
Wilss Diversificacion de Precios altos.
Desde 2001 productos. No tiene pagina
Posicionamiento en web.
el mercado local. Productos de mala
Varios puntos de calidad.
ventas.

Fuente: Elaboracion Propia.

6.1.2 Anédlisis del Mercado

Las empresas del sector se desenvuelven en un entorno relativamente
competitivo, no existen muchos competidores directos pero si competidores
indirectos, el dominio del sector es solo de una marca lider el cual se puedo
identificar, Renzo Costa SAC es una empresa con amplia trayectoria y bien
posicionada en el mercado resaltando que el precio de sus productos son altos

muchas veces fuera del alcance de algunos sectores del mercado.

En este sentido se determina que existe una necesidad insatisfecha de
consumidores que buscan productos de calidad a bajo precio especialmente en
el mercado de Pert donde la gran mayoria de la poblacién pertenece a la clase

media baja.

6.1.3 Proveedores y Distribuidores

Se han identificado 5 proveedores a nivel nacional, tienen un poder de
negociacién media debido a que la cantidad de proveedores no es limitada, la
ciudad de Arequipa es donde se concentran un gran niamero de curtiembres con

capacidades de produccion muy altos.

e Curtiembre La Pisquefia SA

e Curtiembre Austral SRL.

e Fabrica de Curtiembres Ibafiez SA.
e Curtiembre Hinostroza EIRL.

e Curtiembre Ledtn SRL.
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Podemos concluir que el abastecimiento de cuero estd garantizado para

nuestras operaciones durante todo el afio.

La distribucion de nuestro producto sera a través de canales detallistas o las

tiendas por departamento tales como:
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e Saga Falabella. ¢ Platanitos.

¢ Ripley. e Catalogos.
e Paris. e Pé&gina Web.
e Duit.

6.1.4 Analisis FODA
Fortalezas:

e Personal calificado.
¢ Productos novedosos e innovadores en el mercado.

¢ Aprovechamiento de recursos desechados.
Oportunidades:

e Exportacion Tratado de Libre Comercio - TLC.
e Clientes potenciales.

¢ Importacion de maquinas.
Debilidades:

e Poco conocimiento del mercado.
e Empresa joven que recién entra al mercado.

e Marca no posicionada.
Amenazas:

e Aparicién de nuevos competidores.
¢ Productos sustitutos.

e Crisis econdmica.

6.1.5 Estrategias de Segmentacion
A través de un analisis del mercado se determiné el perfil de nuestros clientes

potenciales segun la siguiente segmentacion:

e Sexo: Masculino y Femenino

e Edad: 15 a 50 Afios de edad

e Poblacion: 32.17 millones de habitantes aproximadamente.
e Nivel Econémico: A, By C+

o Estilo de Vida: Sofisticados, Formales, Modernas y Progresistas.

Nuestro mercado objetivo es Per( con una poblacion de 32.17 millones

aproximadamente de habitantes, con una tasa de crecimiento poblacional de
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1.2% anual. Se esta estimando que nuestras ventas crecera en 1.2% de ventas

anuales.

6.1.6 Posicionamiento Proyectado

Nuestra ventaja competitiva fundamentalmente son nuestros productos de
calidad con precios bajos y disefios innovadores. ECCO CUERO E.L.LR.L. se
presenta como una nueva alternativa en el mercado con productos de calidad a

bajo precio.

Bajo las premisas anteriormente mencionadas nuestra empresa busca
posicionarse en el mercado como una empresa que ofrece productos de calidad
a precios bajos a través de su marca Ecco Cuero, utilizando insumos y materia
prima de calidad con finos acabados y productos resistentes y duraderos con un

enfoque socialmente responsable.

6.1.6 Imagen de marca (branbook)
A continuacién se muestra marca el mismo que sera representativo de todos

nuestros prod uctos:

Historia: La marca “Ecco Cuero” nace como una imagen representativa de
nuestra empresa el mismo que busca transmitir calidad, elegancia, seguridad y

ser reconocida como una marca amigable con el medio ambiente.

Vision: Lograr ser la marca lider del sector, transmitiendo calidad, elegancia,

seguridad, responsabilidad social.
Metas:

o Posicionarnos en el mercado local en el primer afio como una marca de
calidad a bajo precio.
e Ser reconocidos como una marca socialmente responsable.

e Ser una marca que aporta valor a sus clientes.
Logros:

o Participar en ferias internacionales.

e Realizar campafias de responsabilidad social.

16



e Patrocinar la preservacion del medio ambiente.
Medios de promocion: nuestros medios de promociéon mas utilizados seran:

Redes sociales, pagina web, revistas, correos y diarios.

Contacto:

Facebook: https://www.facebook.com/Ecco-Cuero-
105642934256437/?modal=admin_todo_tour

6.2 Marketing Operativo

El marketing operativo se analizara en cuatro variables los cuales serviran para

determinar el desarrollo de la empresa.

6.2.1 Estrategias de Producto

Las caracteristicas de nuestro producto son los siguientes:

e Material: Cuero Badana 100% Peruano.

e Categoria: Billeteras

o Atributos: Calidad, resistencia, durabilidad, elegancia y comodidad.

e Variedades: Diversos disefios.

Las caracteristicas relevantes de nuestro servicio son los siguientes:

e Cumplimiento de plazos.

e Rapidez en respuesta.

e Canales de comunicacién abiertos.

6.2.2 Estrategias de Precio

La estrategia de precio estara basado en 3 aspectos importantes:

e Costos de produccion.
e Competencia.

e Consumidores.

A continuacion presentamos los precios de los productos de la competencia:

Marca Producto Rango de Precios
Renzo Costa Billeteras S/ 100.00 - S/ 300.00
Grupo Alda Billeteras S/ 150.00 - S/ 300.00
Wilss Billeteras S/ 100.00 - S/ 280.00
Ecco Cuero Billeteras S/ 80.00 - S/ 250.00

Fuente: Elaboracion Propia.
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6.2.3 Estrategias de Comunicacion
Objetivo: Lograr que nuestros potenciales clientes tengan en mente nuestra

marca, dar a conocer que vendemos un producto de calidad a bajo precio.
Acciones (ATL, BTL):

e Acciones ATL: Revistas, Diarios

e Acciones BTL: Pagina Web, Redes Sociales y Correos.

Cronograma:
Acciones Meses

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Revistas X X X X X X X X X X X X
Diarios X X X X X X X X X X X X
Péagina Web X X X X X X
Redessociales X X X X X X X X X X X X
Correos X X X X X X

Fuente: Elaboracion Propia.

Presupuesto: a continuacion se muestra el presupuesto de las acciones

proyectado a un afio:

Presupuesto S/

Acciones anual
Revistas S/ 12,000.00
Diarios S/ 500.00
Pagina Web S/ 100.00
Redes S/ 100.00
sociales
Correos S/ 200.00
Total S/ 12,900.00

Fuente: Elaboracién Propia.

KPI's: A continuacién detallaremos nuestros indicadores de estrategias

comunicacion:

e VPE, Valor publicitario estimado: compara el espacio informativo
publicado en medios con su equivalente costo en publicidad.

e Costo por persona: Evalla el costo de llegar a cada persona del publico.

e Sentimiento: Interpretacion de sentimientos positivos, negativos o
neutros, permite evaluar el posicionamiento de la marca.

e Costo por clic: evalta el costo por cada clic que el cliente realiza en

nuestro anuncio.
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e Costo por mil: Mide lo que cuesta mostrar un anuncio a mil

espectadores.

6.2.4 Estrategias de Plaza
Muestra estrategia de distribucion es basicamente a través de distribuidores

mayoristas y detallistas como se muestra en la siguiente imagen:

DETALLISTAS

* SAGA FALABELLA
PRODUCTOR oneRs

*« ECCO CUERO * PARIS

MAYORISTAS CONSUMIDOR
+ DISTRIBUIDORES FINAL

Fuente: Elaboracion Propia.

7. PLAN DE PRODUCCION Y OPERACIONES
7.1 Localizacién
La empresa ECCO CUERO E.I.R.L. estara ubicada estratégicamente en la ciudad
de Arequipa por variables como cerca de la materia prima, clientes y costos de
transporte. Ademas se trata de la segunda ciudad mas importante de Perl. Se

alquilara un espacio de 100m2 acondicionado para las operaciones comerciales.

En la siguiente tabla se presenta la matriz que se utilizé para la eleccion de la ciudad

donde estara ubicado la empresa:

. Lima Trujillo Arequipa
Variables Peso Puntos Pond. Puntos Pond. Puntos Pond.
Materia prima 0.30 4 1.2 3 0.9 4 1.2
Cercania a clientes 0.25 4 1 3 0.75 3 0.75
Costos de transporte 0.15 2 0.3 2 0.3 3 0.45
Costos de alquiler 0.20 2 0.4 3 0.6 4 0.8
Permisos municipales  0.10 3 0.3 4 0.4 3 0.3
TOTAL 1.00 3.20 2.95 3.50

Fuente: Elaboracion Propia.
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7.2 Descripcién del Proceso Productivo

Nuestro proceso productivo se describe a continuacion en un flujo grama de

blogues, en ello se muestra que nuestros esfuerzos estan orientados a entregar un

producto de calidad.

DIAGRAMA DE BLOQUES - BILLETERAS DE CUERO

Fabrica
Area
Productos
Hecho por

: ECCO CUERO EIRL. Pagina 111

: Produccion Fecha 1 22/11/2019
: Billeteras Método de Trabajo : Propuesto
: Cutipa Murga, Ledn Mximiliano Aprobado por

Cuero, Tela, Moldes

Tendido del cuero y trazado de
moldes

Corte

Retazos

Armado de piezas

Hilos para costuray cierres

Costura de piezas

Acabados del producto

Control de calidad

Etiguetas y cajas Productos defectuosos

Empacado del producto

Almacenamiento

Entrega del producto
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Fuente: Elaboraciéon Propia.

7.3 Infraestructura Necesaria
La infraestructura serd rentada en su integridad cumpliendo requisitos minimos de

seguridad.

A continuacién mediante un plano arquitectonico se muestra la distribucién de la

planta de produccion.

PLANO DEL PRIMER NIVEL
[ | ] | | i
JUd) 00O
:] E EI Area de Produccién
o o
[ ]

i

L F
] ] \ 15.00 mtrs
E E Almacén de Materia
Sf,;HH _SELHH Prima
) i)
1 [
o o ]
6 J Almacén de Productos
] Area Administrativa e ,’I Terminados
L — -
IE!!BI finacén de
L | S O Limpieza
g v
- 18.00 mtrs =
Escala 1: 100
Fuente: Elaboracién Propia.
7.4 Costes de Operacion
Se ha identificado los siguientes costos de operacion:
Valor Unidades Unid. Costo total (S/)
Rubro unitario i de
(S) requeriaas . odida Fijo Variable

4. COSTOS INDIRECTOS

Gastos administrativos

Sueldo gerente 8000.00 1 4000.00
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Jefe de marketing 4000.00 1 2500.00
Jefe de produccién 4000.00 1 2500.00
Jefe de finanzas 4000.00 1 2500.00
Luz 200.00 1 80.00
Agua 100.00 1 30.00
Teléfono 100.00 1 30.00
Alquiler de planta 3000.00 1 2500.00
Transporte 1500.00 1 50.00
Utiles de oficina 500.00 1 30.00
Mantenimiento del local 300.00 1 100.00
Gastos de ventas

Vendedor 1500.00 2 3000.00
Publicidad 1000.00 2 1075.00
Promocion 500.00 2 1075.00

TOTAL COSTOS INDIRECTOS 30850.00 0.00

Fuente: Elaboracién Propia.

7.5 Proveedores
Se han identificado 5 proveedores a nivel nacional los cuales nos van a proveer de

Sus servicios en nuestra organizacion:

Empresa RUC Direccién
Seal Eléctrica SA 20100188628 Cal. Consuelo Nro. 310 Arequipa
Sedapar SA 20100211034 Cal. Virgen del Pilar Nro. 1701 Arequipa
América Movil Peri SAC 20467534026 Av. Nicolas Arriola Nro. 480 Lima
Eulen Del Pert SA 20503957231 Av. Javier Prado Oeste Nro. 278 Lima
Libreria Ordofiez SRL 20498030875 Cal. Santo Domingo Nro. 400 Arequipa

Marketing Alterno Peri SAC 20512433821 Jr. Libertad Nro. 757 Lima

Fuente: Elaboracién Propia.

8. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

8.1 Descripcion del Fundador

El fundador de la empresa Ecco Cuero EIRL es:
Cutipa Murga Ledn Maximiliano
Edad: 27 Afos

Nacionalidad: Peruano
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Mba en EUDE Bussines School, actual docente en el Instituto de Educacion
Empresarial Alas Peruanas desde hace 4 afos, ha realizado un Master en
Supply Chain Managemen en EUDE Bussines School. Bachiller en
Administracion y Negocios Internacionales, posee amplia experiencia en
confecciones de diferentes rubros. A la edad de 18 afios ha emprendido una

empresa de confecciones de prendas intimas exclusivo para varones.

8.2 Estructura Organizativa

A continuacion se presenta el organigrama de nuestra empresa:

7~ N\
Gerencia
N S
7~ O\
Asistente
N S
RN 7~ N\ VRN
Fefatura de Jefatura de Jefatura de
Marketing Produccion Finanzas
N S NS NS

Fuente: Elaboracion Propia.

8.3 Descripcién de tareas

El presente manual de funciones, tiene como finalidad servir de instrumento
normativo que orienta y regula las actividades técnico — administrativas vy
asistenciales que se realizan en cada puesto de trabajo dentro de nuestra empresa,

acorde con los objetivos y politicas institucionales.
Funciones especificas del Gerente:

v' Planificacién, organizacion y supervision general de las actividades
desempefiadas por la empresa.

v" Administracién de los recursos de la entidad y coordinacion entre las partes que
la componen.

v' Conduccion estratégica de la organizacién y hacer las veces tanto de lider a lo
interno de la empresa, como de portavoz a lo externo de la misma.

v' Tomar decisiones criticas, especialmente cuando se trata de asuntos centrales
o vitales para la organizacion.

v' Motivar, supervisar y mediar entre el equipo de trabajo
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Funciones especificas del Jefe de Marketing:

<

v

Disefiar e implementar el Plan de Marketing de la organizacion.

Definir las estrategias de marketing para la oferta de productos o servicios.
Planificar, elaborar y gestionar el presupuesto del departamento, bajo unos
estandares de eficiencia y optimizacion de recursos.

Analizar las acciones del departamento y evaluar y controlar los resultados de
las mismas.

Dirigir y liderar el equipo de trabajo.

Funciones especificas del Jefe de Produccién:

AN

Asegurar que la produccion sea rentable.

Evaluar los requerimientos y recursos de produccion.

Estimar los costos y establecer los estandares de calidad.

Desarrollar el presupuesto de produccién y mantener los gastos dentro del
presupuesto.

Organizar las reparaciones y el mantenimiento rutinario de los equipos de
produccion.

Chequear los estandares de los productos y también implementar programas

de aseguramiento de calidad.

Funciones especificas del Jefe de Finanzas:

v

v

Controlar el presupuesto asignado a nivel de programas, subprogramas e
itemes, manteniendo niveles de gastos pertinentes de acuerdo al presupuesto
aprobado y a los plazos que para el efecto sefiala la ley.

Asesorar en el cumplimiento de las funciones de administracién de Recursos
Financieros, con la finalidad de efectuar las imputaciones dentro de las normas
legales establecidas.

Velar por la entrega de informacion en materias financieras presupuestarias
con el fin de ser utilizadas para la toma de decisiones.

Confeccionar solicitudes de materiales de los centros de costo (en materia
presupuestaria), con la finalidad de satisfacer los requerimientos solicitados.
Proponer y confeccionar el presupuesto anual de la Facultad, para determinar
el gasto que se puede realizar durante el afio siguiente.

Realizar cualquier otra actividad, de indole similar a las anteriores.

8.4 Proceso de Seleccidn

El proceso de seleccién en nuestra empresa sera de la siguiente manera:
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v"ldentificacion de necesidades. v" Toma de decisiones.

v Definicién del perfil del candidato. v' Contratacion.

v" Convocatoria o0 busqueda. v"Incorporacion al puesto.
v Preseleccion. v" Formacion.

v Seleccion. v' Seguimiento.

v Informe de candidatos.
8.5 Condiciones Laborales
Nuestra empresa ECCO CUERO E.I.R.L. funcionar4 de acuerdo a la ley Micro

Empresa ya que los ingresos se encuentran en un rango no mayor a 150 UIT.
Las condiciones laborales son los siguientes:

¢ Remuneracion minima vital — S/ 930.00.

e Jornada de trabajo de 8 horas por dia.

¢ Remuneracion por trabajo en sobretiempo.

e Descanso vacacional de 15 dias calendarios.

e Cobertura de seguridad social en salud a través del SIS (SEGURO
INTEGRAL DE SALUD)

e Cobertura previsional.

e Indemnizacion por despido de 10 dias de remuneracion por afio de

servicios (con un tope de pago como maximo por 90 dias).

9. PLAN ECONOMICO-FINANCIERO

9.1 Célculo de Datos: Inversion Inicial Necesaria

En el siguiente cuadro se presenta la inversion inicial necesaria para proyecto:

Valor Unidades Unidad de Valor

Maquinariay equipos unitario (S/) requeridas medida  total (S/)

Maquinas de costura 2800.00 5 Cu 14000.00
Magquina botonera 2500.00 2 Cu 5000.00
Desbastadora 1500.00 2 CuU 3000.00
Herramientas

Tijeras 20.00 6 CuU 120.00
Martillo para prensar 60.00 2 CuU 120.00
Placa pirografica 1200.00 3 CuU 3600.00
Computadoras 1200.00 3 Cu 3600.00
Impresora 500.00 1 CuU 500.00
Carretillas 200.00 4 CuU 800.00
Muebles y enseres

Mesa de trabajo 100.00 2 Cu 200.00
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Sillas 30.00 8 Cu 240.00

Estantes 200.00 2 CuU 400.00
Escritorios 150.00 4 CuU 600.00
TOTAL INVERSION 32180.00

Fuente: Elaboracion Propia.

9.2 Estimacion de Ingresos
A continuacién se presenta la estimacion de ingresos los mismo que tienen un

incremento de acuerdo al indice de crecimiento poblacional que es de 1.2% anual.

Afio 1 ARfo 2 Afo 3 Afo 4 Af0 5
Producto 1 100000.00 101200.00 102414.40 103643.37 104887.09
Producto 1 230000.00 232760.00 235553.12 238379.76 241240.31

TOTAL INGRESOS  330000.00 333960.00 337967.52 342023.13 346127.41

Fuente: Elaboracién Propia.

9.3 Estimacion de costes
A continuacion se presenta la estimacion de costos a un mes con una produccion de
500 unidades por producto.

Rubro Valor Unidades  Unidad de __ Costo total (S/)
unitario (S/) requeridas medida Fijo Variable
Materia prima e
insumos
Cuero 6.00 250 M2 1500.00
Tintes 15.00 100 LT 1500.00
Cierres 1.00 500 UNID 500.00
Hilos 1.00 100 UNID 100.00
Pegamento 1.50 50 UNID 75.00
Broches 0.25 500 UNID 125.00
Mano de obra
Operarios 1500.00 4 6000.00
TOTAL COSTOS 6000.00 3800.00

Fuente: Elaboracion Propia

9.4 Estimacion de Inversiones
En la siguiente tabla presentamos las inversiones necesarias para llevar acabo las

operaciones de la empresa:

ACTIVO FIJO 32180.00
GASTOS PRE OPERATIVOS 2980.74
COSTOS INDIRECTOS 30850.00
CAPITAL DE TRABAJO 9800.00
TOTAL INVERSION (S/) 75810.74

Fuente: Elaboracién Propia

26



9.5 Estimacion de financiacion

Para el presente proyecto se tomara un crédito de S/ 30,000.00 a una tasa de costo

efectiva anual de 15% el cual ser4 pagado en 2 afos, segin se muestra a

continuacion:

DATOS GENERALES

IMPORTE |

TEA
SEGURO DE
DESGRAVAMEN

PERIODICIDAD
N° CUOTAS

F. DESEMBOLSO
F.1RA.CUOTA

30,000.00

15.00%
(1 P. Natural - Individual
("1 P. Natural - Mancomunada
{®! P. Natural o P. Jurfdica - Sin seguro
Anual s
2
1/01/2020
30/12/2020

*Plazo maximo de simulacion 71 cuotas.

TCEA

15.00%

SALDO
CAPITAL

, FECHA .
N pepaco 7°

AMORTIZACION
DE CAPITAL

VALOR
CUOTA

SEGURO DE

INTERES DESGRAVAMEN

0 1012020
1 30122020
2 30122021

30,000.00
364 16,054.76
365 -
SUMATOTAL

18,498.86
18,498.85
36,997 71

13,945.24
16,054.76
30,000.00

455362 -
244409 -
6,997.71 -

Fuente: https://www.credinka.com/archivos/transparencia_financiera/simuladores

La diferencia serd un aporte propio: S/ 45810.74

9.6 Politicas de Circulante

La politica de circulante serd moderada, esta se encuentra entre la politica relajada

y la politica restringida.

La incertidumbre influye en las decisiones anteriores

v' Activos circulantes permanentes, son aquellos que se encuentran
disponibles en la parte final de los ciclos de la empresa

v Activos circulantes temporales, son aquellos que fluctdan con las variaciones
estacionales o ciclicas que se dan dentro de la industria de una empresa.

v" Enfoque de auto liquidacion o de coordinaciéon de vencimientos es la politica

de financiamiento que coordina los vencimientos de los activos y los pasivos,

esta es moderada.

Dos factores se encargan de evitar la exacta coordinacién de vencimientos:

1) existe incertidumbre acerca de la vida de los activos, 2) se deben utilizar

algunos recursos de capital contable comun y dichos recursos no tienen

fecha de vencimiento.
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v' La deuda a corto plazo es mas econémica que la deuda a largo plazo y
algunas empresas estan dispuestas a sacrificar seguridad para obtener

utilidades mas altas.

9.7 Andlisis Econdmico-Financiero del Plan de Negocios. Analisis de Ratios.
A continuacion se presenta el flujo de caja econémico-financiero proyectado a 5

afos:
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Concepto Afo O Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

(A) Ingresos 0.00 1080000.00 1092960.00 1106075.52 1119348.43 1132780.61
®) 270360.74 551572.40 554428.67 557319.21 560244.44 563204.78
Egresos=(B.1)+(B.2)+(B.3)+(B.4)+(B.5)

B.1 Costo de ventas 235200.00 238022.40 240878.67 243769.21 246694.44 249654.78
B.2 Gastos administrativos 0.00 308400.00 308400.00 308400.00 308400.00 308400.00
B.3 Gastos de ventas 0.00 5150.00 5150.00 5150.00 5150.00 5150.00
B.4 Gastos pre operativos 2980.74 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
B.5 Inversiones (activo fijo) 32180.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
(C) Saldo Antes de Impuestos=(A)-(B) -270360.74 528427.60 538531.33 548756.31 559103.98 569575.83
(D) Impuesto a la Renta* 0.00 108327.66 110398.92 112495.04 114616.32 116763.05
(E) Flujo de Caja Econémico=(C)-(D) -270360.74 420099.94 428132.41 436261.26 444487.67 452812.79
Préstamo bancario 30000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Pagos de préstamo bancario 0.00 18498.86 18498.85 0.00 0.00 0.00
(F) Flujo de Caja Financiero 30000.00 18498.86 18498.85 0.00 0.00 0.00
Flujo de Caja Final (E+F) -240360.74 401601.08 409633.56 436261.26 444487.67 452812.79

*Se aplica el 1.5% mensual y el 29.5% anual
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Analisis costo beneficio:

El resultado de la evaluaciéon del costo beneficio es el siguiente:

BENEFICIO/COSTO 7848.40
El resultado de B/C es mayor a 1. Por lo tanto los ingresos son mayores que los

costos, entonces es aconsejable realizar el proyecto.

9.8 Analisis de riesgos
En el proyecto se ha considerado que las variables que afectan de manera

directa al desarrollo del proyecto y su viabilidad son:

v Precio.
v" Demanda.

v Costos de insumos.

La variable mas critica que se deriva del analisis del proyecto es el precio y la

demanda, los mismos que estan altamente relacionados.

La variable costo no resulta muy critica, al contrario, brinda un buen margen de
libertad.

Por ello, debemos tener claramente definidas nuestra estrategia comercial y

ejecutar correctamente politicas de control de gastos.

9.9 Capacidad maximay punto muerto

El resultado de la evaluacion del punto de equilibrio es el siguiente:

PUNTO DE EQUILIBRIO
Modelo 1 349 UNIDADES

Modelo 2 441 UNIDADES
Se puede observar que el punto de equilibrio es muy por debajo de la produccion

proyectado, existiendo un margen de maniobra considerable en caso las ventas

se vean reducidas.
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9.10

A continuacién se muestra una variacion en las ventas de nuestro producto en caso haya un aumento del 15% de las ventas:

Escenario 1: aumento de ingresos por expansion

Concepto Afio O Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

(A) Ingresos 0.00 1242000.00 1256904.00 1271986.85 1287250.69 1302697.70
(B) Egresos=(B.1)+(B.2)+(B.3)+(B.4)+(B.5) 270360.74 551572.40 554428.67 557319.21 560244.44  563204.78
B.1 Costo de ventas 235200.00 238022.40 240878.67 243769.21 246694.44  249654.78
B.2 Gastos administrativos 0.00 308400.00 308400.00 308400.00 308400.00  308400.00
B.3 Gastos de ventas 0.00 5150.00 5150.00 5150.00 5150.00 5150.00
B.4 Gastos pre operativos 2980.74 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
B.5 Inversiones (activo fijo) 32180.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
(C) Saldo antes de impuestos=(A)-(B) -270360.74  690427.60 702475.33  714667.64 727006.25 739492.92
(D) Impuesto a la Renta* 0.00 141537.66  144007.44  146506.87 149036.28 151596.05
(E) Flujo de Caja econémico=(C)-(D) -270360.74  548889.94  558467.89 568160.77 577969.97 587896.87
Préstamo bancario 30000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Pagos de préstamo bancario 0.00 18498.86 18498.85 0.00 0.00 0.00
(F) Flujo de Caja Financiero 30000.00 18498.86 18498.85 0.00 0.00 0.00
Flujo de Caja Final (E+F) -240360.74  530391.08 539969.04 568160.77 577969.97 587896.87
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9.11 Escenario 2: caida de las ventas

A continuacion se muestra una variacion en las ventas de nuestro producto en caso haya una reduccion del 15% de las ventas:

Concepto Afio O Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

(A) Ingresos 0.00 918000.00 929016.00 940164.19  951446.16  962863.52
(B) Egresos=(B.1)+(B.2)+(B.3)+(B.4)+(B.5) 270360.74  551572.40 554428.67 557319.21 560244.44  563204.78
B.1 Costo de ventas 235200.00 238022.40 240878.67 243769.21  246694.44  249654.78
B.2 Gastos administrativos 0.00 308400.00 308400.00 308400.00 308400.00  308400.00
B.3 Gastos de ventas 0.00 5150.00 5150.00 5150.00 5150.00 5150.00
B.4 Gastos pre operativos 2980.74 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
B.5 Inversiones (activo fijo) 32180.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
(C) Saldo antes de impuestos=(A)-(B) -270360.74  366427.60 374587.33 382844.98 391201.72 399658.74
(D) Impuesto a la Renta* 0.00 75117.66 76790.40 78483.22 80196.35 81930.04
(E) Flujo de Caja economico=(C)-(D) -270360.74  291309.94  297796.93 304361.76 311005.37 317728.70
Préstamo bancario 30000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Pagos de préstamo bancario 0.00 18498.86 18498.85 0.00 0.00 0.00
(F) Flujo de Caja Financiero 30000.00 18498.86 18498.85 0.00 0.00 0.00
Flujo de Caja Final (E+F) -240360.74  272811.08  279298.08 304361.76  311005.37 317728.70

*Se aplica el 1.5% mensual y el 29.5% anual
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9.12 Valoracién del proyecto: VAN, TIR y payback
A continuacion de muestran las evaluaciones VAN, TIR y Pay back, tomese en

cuenta que la tasa de descuento es de 7%.

VALOR ACTUAL NETO S/1,411,984.21
El resultado del VAN es mayor a 0 por lo tanto el proyecto se puede realizar.

TASA INTERNA DE RETORNO 169%
El resultado del TIR es mayor a la tasa de descuento por lo tanto el proyecto se

puede realizar.

PAYBACK 0.08
El resultado del Pay Back es de 8 meses aproximadamente para recuperar la

inversion.
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10. PLAN DE CONTINGENCIAS

10.1 Analizar los diferentes escenarios en los que se puede encontrar la
empresa.
Positivo: Negativo:
v Incremento de ventas. v" Reduccion de ventas.
v" Reduccion de precios de los v"Incremento de los costos.
insumos. v"Incremento de impuestos.

v" Reduccion de impuestos.

10.2 Conocer las consecuencias derivadas de ellos.
Positivo: este escenario es optimista, en caso suceda alguno de los supuestos se

debera implementar politicas de aprovechamiento de los beneficios.

Negativo: Este escenario es critico, en caso sucedan los supuestos mencionados
en el apartado anterior se implementaran estrategias defensivas para que no se

vean muy afectados las operaciones comerciales de la organizacion.

Es fundamental el desarrollo de planes de contingencias para los diferentes

escenarios.

10.3 Identificar las medidas a adoptar.

Positivo:

Aprovechar los beneficios.
Implementar politicas de reinversion.

Abrir nuevas sucursales.

<N XX

Inversion en desarrollo de nuevos productos.
Negativo:

v" Reduccién de presupuestos.
v/ Cambiar politicas de crédito.

v" Reduccion de préstamos a corto plazo.
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11. CONCLUSIONES

e Primera: la implementacion del proyecto es viable juridicamente y existen

mecanismos para promover su marcha.

e Segunda: estratégicamente el proyecto busca diferenciarse por calidad a bajo

precio para hacer frente a la competencia en el sector.

o Tercera: el desarrollo de nuevas estrategias de marketing seran cruciales para

el éxito de la empresa, orientando sus recursos a posicionar la marca.

e Cuarta: el proyecto tiene como resultado un VAN que es mayor a 0 por lo tanto

el proyecto se puede realizar.

e Quinta: El resultado del TIR es mayor a la tasa de descuento por lo tanto el

proyecto se puede realizar.
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