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Resumen Ejecutivo

Esta seccidn es obligatoria, el texto debe redactarse en espafiol y se realiza una vez finalizada la
investigacion, debe informar brevemente todas las secciones del proyecto, incluir resultados
principales y conclusiones y debajo del parrafo final las palabras clave. Debe ser claro y conciso,

redactarlo con un promedio de no més de 250 palabras, sin sangria y en un solo pérrafo.

Palabras clave: [Compuesto por cuatro términos como minimo separados por punto y

coma. Debe redactarse en la parte inferior del resumen y en la misma pagina]
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Introduccion

La preocupacion creciente del cuidado de la piel y la bisqueda de alternativas naturales
ante afecciones como el piel sensible o acné entre otras ha permitido el desarrollo de productos

mas innovadores Yy sostenible.

En esta linea la creacion y comercializacion de jabon a base de Hoja de coca para el
tratamiento de acné se convierte en una propuesta que fusiona la riqueza de la medicina tradicional

andina y las tendencias actuales de cosmética mas ecoldgicas.

La hoja de coca, milenariamente considerada sagrada en la cultura andina, tiene multiples
propiedades terapéuticas y beneficios para la salud de la piel. Dentro de sus virtudes, destaca la
propiedad antimicrobiana, regeneradora, hidratante, suavizante y un potencial alto contenido de
minerales como calcio, potasio, magnesio y zinc, esenciales para tratar en acne de la piel y la

mejoria del rostro.

La propuesta se fundamenta en el aprovechamiento de recursos locales, la promocion de
practicas sostenibles y la valorizacion de saberes ancestrales, contribuyendo asi al bienestar de los

consumidores y al desarrollo econdémico de la region.
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Capitulo I: Definicion del Negocio

Idea de Negocio

El presente plan de negocio se basa en la produccion y comercializacién de jabén a base
de hoja de coca para combatir el acné, El nombre del producto se llama “ZACEL” es un jabdn que
estd hecho a base de coca y su valor agregado son las propiedades naturales de la hoja de coca,
reconocida por sus beneficios en la piel y sus propiedades exfoliantes y regeneradoras que
contribuyen a la limpieza profunda de la piel, ayudando a eliminar células muertas del acné vy

mantener los poros libres de obstrucciones.

El jabon ZACEL esta dirigido a adolescentes y jovenes de 13 a 25 afios pertenecientes al
sector de B y C con problemas de acné, ubicados en el distrito de san Juan de Lurigancho, San
Martin de Porres y Ate ya que el acné afecta al 85% de los peruanos entre 13 y 25 afios, causando

dolor, inflamacion y cicatrices, segun cifras del Ministerio de Salud (MINSA, 2023).

La eleccion de 13 a 25 afios se debio a que la mayoria de los encuestados del presente
estudio estuvo en esa edad; ademas, segun el MINSA (2025) la etapa de vida de 13 a 25 afios tiene
una mayor cantidad poblacional en Lima ascendiendo a 1 817 564 individuos, especificamente en
San Juan de Lurigancho, San Martin de Porres y Ate son los distritos de mayor poblacién de
adolescentes y jovenes, ya que este grupo es el que mas frecuentemente presenta imperfecciones
cutaneas relacionadas con cambios hormonales. Sin embargo, puede ser utilizado por cualquier

persona gque busque una alternativa natural para el cuidado de la piel.
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Diagnostico de la Idea de Negocio

Hoy en dia, los consumidores estdn optando cada vez mas por productos naturales y
saludables, lo que abre espacio para nuevos emprendimientos que ofrecen cosmética libre de
quimicos. Asimismo, no existe una marca posicionada que elabore y comercialice jabones
artesanales con hoja de coca como ingrediente principal, lo cual representa un nicho de mercado

sin explotar.

Uno de los motivos mas frecuentes de consulta externa en los servicios dermatologicos de
los establecimientos de salud es el acné, enfermedad que se presenta en el 85% de las personas
que frisan entre los 13 y 25 afios, indico la Dra. Lucia Bobbio Fujishima, médico asistente del
Servicio de Dermatologia del Hospital Nacional Dos de Mayo, del Ministerio de Salud

(Minsa,2025).

Competencia directa

Esa Care

El jabon de curcuma para el acné es un producto natural que aprovecha las propiedades
antibacterianas, antifungicas, antiinflamatorias y antioxidantes de la circuma para combatir las
bacterias que causan el acné, reducir la inflamacion, regular la produccion de sebo, limpiar en
profundidad los poros y ayudar a sanar la piel, previniendo asi la aparicion de granitos y mejorando
el tono y brillo natural del cutis. Ademas, la circuma contribuye a la cicatrizacion y a la reduccion

de manchas oscuras, haciendo que la piel luzca mas limpia, suave y saludable con un uso regular.
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Competencias potenciales

Acnomel

Acnomel destaca por su combinacion de ingredientes activos como &cido salicilico, azufre
y resorcinol, junto a extractos naturales, que en conjunto ofrecen limpieza profunda, control de
grasa, accion exfoliante y propiedades calmantes, siendo adecuado para diferentes tipos de piel y

necesidades en el tratamiento del acné.

El jabdn Neutrogena para el acné es un jabon facial en barra que limpia profundamente los
poros, elimina el exceso de oleosidad y las impurezas de la piel, y tiene una accion antibacteriana
que ayuda a combatir la bacteria causante de las espinillas, dejando la piel limpia, bella y saludable;
estd formulado para pieles mixtas a grasas con tendencia al acné y no contiene parabenos, aceites

ni alcohol, siendo adecuado para uso diario y dermatolégicamente probado.
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férmula originel

cor. ey 100 @

Asepxia sirve para combatir y prevenir imperfecciones en la piel como granos, espinillas,
puntos negros y exceso de grasa, ayudando a mantener una piel mas limpia, suave y radiante. Sus
productos contienen ingredientes activos como acido salicilico, que penetra los poros para disolver
la grasa y exfoliar la piel, azufre y carbdn activado que ayudan a eliminar el sebo y las impurezas,

ademas de glicerina y &cido glicolico que humectan y definen los poros.

V Asepxia

EFECTO PURIFICANTE

Cm AN ¢ e COMCITMACH A WAAD

Justificacion del Plan de Negocio (Analisis de la Oportunidad)

El acné afecta al 85% de los adolescentes y suele aparecer en rostro, cuello, espalda y
pecho. Para algunos, no es molesto, pero otros lo tratan para mejorar su autoestima y cuidado

personal (Sarah y Matthew, 2023).

genera un impacto importante en la autoestima y la calidad de vida de muchos jévenes, por

lo que buscan tratamientos especificos para mejorar su salud y bienestar personal. La alta
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prevalencia y el efecto psicologico asociado hacen necesario desarrollar productos efectivos como

el jabon a base de hoja de coca para atender esta necesidad frecuente en la poblacion adolescente.

Aungue tratamientos como el acido salicilico y el per6xido de benzoilo son eficaces,
pueden causar efectos secundarios y ser costosos. Por ello, el 77 % ha probado remedios naturales
(McDonell, 2021). Teniendo todo esto en cuenta, este plan de negocio propone elaborar y
comercializar jabones naturales a base de hoja de coca como alternativa saludable para tratar el

acné.

Estudios muestran que los principios activos de plantas naturales tienen grados diversos de
efectividad en el tratamiento del acne, con resultados positivos y sin efectos adversos, lo que
respalda la propuesta de este plan de negocio de elaborar jabones naturales a base de hoja de coca
como una alternativa saludable, accesible y potencialmente efectiva para el cuidado de la piel con

acné.

Al evidenciar que los adolescentes sufren acne, y recurren a remedios naturales debido al
costo y efectos secundarios de los tratamientos convencionales, el mercado de jabones naturales
ha mostrado un crecimiento significativo, con una proyeccion de alcanzar los 1 200 millones de
dolares en 2029, creciendo a una tasa compuesta anual del 8,74% durante el periodo previsto
(2024-2029); por lo tanto, esto indica una tendencia creciente hacia productos cosméticos naturales

y sostenibles (Mordorlntelligence, 2024).

Este auge estd impulsado por la mayor conciencia sobre ingredientes organicos, menor
irritacion cutanea y un compromiso creciente con estilos de vida saludables y ecoldgicos, lo que
confirma la oportunidad real y en expansion para propuestas como los jabones naturales a base de

hoja de coca que responden a estas demandas emergentes.
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Idea

Elaboracion y Comercializacion de jabdn a base de hoja de coca para combatir el acné

Macro filtro

jabén para el acné a base de hoja de coca

preguntas orientadoras /ideas
SI NO

existe una necesidad para satisfacer en tu
localidad

existe un mercado para este producto

hay una demanda insatisfecha

quieres realizar el proyecto

es posible producir el producto en tu distrito
este producto permite generar ganancias

D [X[X|X|X X [X

TOTAL, DE S|

Justificacion. el proyecto de un jabon para el acné a base de hoja de coca es viable y
atractivo, ya que en tu localidad existe una necesidad clara y un mercado interesado, con
demanda insatisfecha que puedes cubrir; ademas, cuentas con la posibilidad de produccion local
en tu distrito y ganas suficientes para que el emprendimiento sea rentable, lo que junto con tu

interés en realizarlo, sostiene firmemente su factibilidad y potencial éxito.

Micro filtro

preguntas orientadoras fideas jabdn para el acné a base de hoja de coca

SI NO
disponibilidad de materia prima 5
existencia de demanda insatisfecha 5
disponibilidad de mano de obra calificada 4
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disponibilidad del costo de mano de obra aceptada 5
tecnologia disponible 5
el emprendedor tiene para gestionar el proyecto 5

TOTAL, DE SI 29

Justificacion: el proyecto del jab6n para el acné a base de hoja de coca cuenta con
condiciones muy favorables, ya que existe disponibilidad suficiente de materia prima y
tecnologia adecuada, junto con una demanda insatisfecha que asegura mercado para el producto;
ademas, se dispone de mano de obra calificada a un costo aceptable, y el emprendedor esté
preparado para gestionar y llevar adelante el proyecto, lo que fortalece significativamente su

viabilidad y posibilidades de éxito.

Capitulo 11: Diagnostico del Plan de Negocio

Analisis de Microentorno (Clientes, Competidores, Proveedores, Intermediarios, Productos

Sustitutos)

Para el presente plan de negocio, a fin de realizar un analisis del microentorno, se hara
uso de la herramienta de las 5 fuerzas de Porter plantadas en el libro “Estrategia Competitiva:

Técnicas para el analisis de la empresa y sus competidores” del mismo autor. (Porter M., 2009)

Poder de Negociacién de los Clientes
Los clientes siempre quieren productos de mejor calidad a precios mas bajos. En un
mercado competitivo, las empresas se ven obligadas a mejorar continuamente sus productos o

reducir los precios para mantenerse relevantes. (Simla.com, 2025)
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El plan de negocio propone la elaboracion y comercializacion de jabon a base de hoja de
coca, con propiedades naturales que ayudan a combatir el acné. EI publico objetivo son
adolescentes y jovenes de 13 a 25 afios preocupadas por el cuidado natural de la piel. Dado que se

trata de un segmento amplio, se espera una gran cartera de clientes

El producto ZACEL se venderd mayormente a través de canales digitales y algunos puntos
fisicos aliados, por lo que el acceso se mantendra centralizado y con condiciones estandarizadas.
A pesar de ello, existen productos sustitutos en el mercado, como jabones convencionales o

naturales con otros ingredientes, lo cual representa una alternativa para el consumidor.

Tabla 1

Evaluacion del poder de negociacion de los clientes

Aspecto Puntuacion
Amplio mercado objetivo con alto nimero de potenciales clientes 3
Precio estandar competitivo sin posibilidad de negociacion directa 1
Venta directa por canales definidos y limitados 2
Existencia de productos sustitutos 5
PUNTUACION PROMEDIO 2.8/5

Nota: La puntuacion dada a cada aspecto es en base al criterio del autor segun su analisis;
en donde, 1 representa que ese aspecto no es nada ventajoso para el cliente, mientras que 5

representa que es un factor que ayuda a que su poder de negociacion sea alto.

Conclusion: Como se puede apreciar en la Tabla 1, se ha obtenido un resultado

cuantificable de 2.8 respecto a 5, lo que demuestra que los clientes poseerian un nivel de poder de
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negociacion MEDIO, permitiéndoles asi tener una influencia limitada en los acuerdos respecto a

su compra del producto.

Poder de Negociacion con los Proveedores
Los proveedores juegan un papel esencial en el éxito de cualquier empresa, ya que tienen
un impacto directo en los costos, la calidad de los productos y la continuidad de las operaciones

(Simla.com, 2025).

A fin de obtener un producto apto para el uso personal y que tenga excelente aceptacion en
el mercado, se tendrén en cuenta ciertos criterios que permitiran tener una cartera de proveedores
adecuada. Dentro de estos criterios, se analizara que los insumos que ofrecen estén en buen estado
para su procesamiento, ya que se trata de productos cosméticos naturales. También se evaluaran

las facilidades de entrega que brindan.

e Para la obtencion de glicerina vegetal, se ha considerado proveedores que trabajen con
materia prima certificada y en presentaciones aptas para la elaboracion artesanal. Se dara
preferencia a aquellos ubicados en el Vraem.

e Para el extracto de hoja de coca, se identificaran proveedor formal inscritos en programas
autorizados por DEVIDA y DIGEMID, como cooperativas agroindustriales como

ENACO.
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e Los aceites esenciales y fragancias naturales provendran de distribuidores locales de

insumos cosméticos certificados en el VRAEM o alrededores.

e Para cartdén y etiquetas, se ha considerado imprentas localizadas cerca al lugar de

produccion.

La oferta es abundante, pero la fuerza de negociacion de los proveedores puede verse

influida por la variedad de opciones del mercado y no por la escasez. En caso de que no se

satisfagan las normas de calidad, precio o logistica de ZACEL, la empresa puede cambiar de

proveedor. Aungue no todos los proveedores cumplen las normas sanitarias y de calidad de la

marca, los que han sido validados tienen ventaja: ademas, los precios de los ingredientes, incluidos

los aceites y la glicerina, pueden fluctuar a lo largo del afio como consecuencia de variables

econdmicas o climaticas, lo que repercute en los gastos de la empresa.

Tabla 2

Evaluacion del Poder de Negociacién de los Proveedores

Aspecto Puntuacién
Diversos proveedores, no hay escasez 1
Pocos oferentes que cumplan criterios requeridos 5
Proveedores pueden variar precios 5
Proveedores pueden variar la calidad bajo ciertas circunstancias 4
Poca probabilidad de que proveedores se conviertan en competidores 2
PUNTUACION PROMEDIO 3.4/5
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Nota: El anélisis del autor determina el peso que se da a cada elemento; una puntuacion
baja indica que el aspecto no beneficia en absoluto al proveedor, mientras que una puntuacion alta

indica que aumenta el poder de negociacion del proveedor.

Conclusion: Aunque hay diversidad de ofertas, no todas se ajustan a las condiciones
exigidas por ZACEL. Esta situacion otorga a los proveedores una capacidad de negociacion
MEDIA-ALTA, como se observa en el resultado medible de 3,4 sobre 5 de la tabla 2. Este enfoque
beneficia a los proveedores existentes, sobre todo en situaciones en las que el mercado o el entorno

logistico son imprevisibles.

Rivalidad entre Competidores
La rivalidad entre competidores dentro de una industria puede tener un impacto directo en
la rentabilidad de las empresas. Para mantenerse en el mercado, las compafias deben invertir

constantemente en estrategias para destacar frente a sus rivales.(Simla.com, 2025)

En el caso de ZACEL, actualmente no se identifican competidores directos que
comercialicen jabones naturales especificamente a base de hoja de coca. Esto otorga a la marca un
posicionamiento inicial unico. Sin embargo, existen marcas que compiten indirectamente, como
empresas artesanales que producen jabones de ingredientes naturales (como manzanilla, avena,

eucalipto, etc.) o marcas reconocidas de cosmética natural.

Estas empresas pueden tener presencia en ferias, tiendas naturistas o plataformas digitales,
pero en la mayoria de casos no trabajan con el ingrediente distintivo de ZACEL ni han logrado un
alto grado de diferenciacion en ese aspecto. Ademas, algunas operan de manera informal o sin
certificaciones, lo cual limita su escalabilidad. No obstante, debido a la creciente tendencia por lo

natural, es probable que aumente el nimero de competidores en el corto o mediano plazo.
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Tabla 3

Evaluacion de la Rivalidad entre Competidores

Aspecto Puntuacion
Poca presencia de competidores directos con el mismo ingrediente 5
Empresas no posicionadas por este tipo de producto 4
Escasas estrategias definidas por los competidores actuales 4
Bajo nivel de fidelizacion de marcas similares 2
Producto claramente diferenciado (hoja de coca) 1
PUNTUACION PROMEDIO 3.2/5

Nota: La puntuacion dada a cada aspecto es en base al criterio del autor segin su analisis;
en donde, O representa que ese aspecto no contribuye a la rivalidad entre competidores, mientras

que 5 representa que si lo hace de manera significativa.

Conclusion: La puntuacion promedio obtenida es de 0.6 sobre 5, lo que indica que el nivel
de rivalidad entre competidores directos es BAJO. Esta situacion representa una ventaja estratégica
para ZACEL, permitiéndole posicionarse sin una competencia intensa por el mismo segmento,
aungue con la constante vigilancia de nuevos emprendimientos naturales que puedan replicar su

modelo.

Entrada de Nuevos competidores

La entrada de nuevos actores al mercado puede alterar significativamente el equilibrio
competitivo. Esto depende de las barreras de entrada, que incluyen factores como la inversién
inicial, la regulacion y las ventajas competitivas de los jugadores establecidos. En sectores con

barreras bajas, el riesgo de nuevos competidores es alto. (Simla.com, 2025)
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El mercado de productos dermatologicos y cosméticos naturales es muy amplio y
demandado, por lo tanto, atractivo. Actualmente, como se analiza mas adelante, no hay
competidores directos bien posicionados para “ZACEL”, sin embargo, si existe el riesgo constante
de nuevos competidores al mercado, especialmente porque este no es nuevo y sus barreras de

entrada son escasas.

Existen empresas que ya comercializan productos parecidos, no iguales, pero que pueden

representar una amenaza para la marca, entre estos estan:

Tabla 4

Empresas como posibles nuevos competidores

Empresa o marca Caracteristicas Informacion

Como conglomerado mundial,
Unilever tiene varias plantas
Unilever produce diversos articulos
Dove de produccion en el
de cuidado personal bajo la marca

extranjero.
Dove.
Supermercado con linea propia de RUC: 20508565934
Tottus jabones industriales con diferentes Direccion: It6, Lurigancho-

presentaciones. Chosica 15461
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Palmolive fabrica jabones en todo el
Colgate-Palmolive tiene
mundo. En muchos paises hay
Palmolive varias plantas de produccién
fabricas de la marca Colgate-
en el extranjero
Palmolive.

Este jabdn antibacteriano de Protex

ha sido reimaginado con aceite de
tiene varias plantas de
Protex linaza, avena y prebidticos para
produccion en el extranjero.
fortalecer las defensas inherentes de

la piel.

Empresa dedicada a la produccion de
RUC: 20603374682
productos para la mejora estética.
ESA CARE Direccion: Golondrinas 289,
Producen jabones naturales,
San Isidro 15047
masajeadores, faciales e hidratantes.

Estas empresas han sido consideradas en base al tiempo en el mercado, el nivel de
aceptacion y la gama de productos ofrecidos, lo cual demuestra que podrian elaborar productos
similares a ZACEL. La amenaza de entrada de nuevos competidores es fuerte, debido a que el
mercado es atractivo, no se requiere una inversion inicial muy elevada y hay acceso a canales de
distribucién eficaces; sin embargo, existen normativas peruanas estrictas sobre la produccion y
comercializacion de productos cosméticos y de cuidado personal, lo que puede actuar como una

barrera inicial para nuevos entrantes.
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Tabla s

Evaluacion de Nuevos Competidores

Aspecto Puntuacion
Mercado de productos naturales atractivo 4
Poco capital inicial para ingresar al mercado 5
Canales de venta de facil acceso 5
Normativas exigentes para producir 1
Gran cantidad de competidores en la industria 5
PUNTUACION PROMEDIO 4/5

Nota: La puntuacion dada a cada aspecto es en base al criterio del autor segun su analisis;
en donde, 1 representa que ese aspecto no contribuye a que haya una amenaza de nuevos

competidores, mientras que 5 representa que si lo hace.

Conclusion: Se ha obtenido una puntuacion de 4 respecto a 5, lo que indica que existe una
AMENAZA ALTA de nuevos competidores. Si bien el mercado es atractivo y hay facilidades de
entrada, las exigencias normativas limitan el ingreso indiscriminado, ofreciendo cierto resguardo

a marcas como ZACEL.

Entrada de Productos Sustitutos

Los productos sustitutos son aquellos que pueden satisfacer la misma necesidad del
consumidor de forma diferente. Esta amenaza es mayor en mercados donde los productos no estan
diferenciados y los consumidores pueden optar por alternativas mas econdémicas o convenientes.

(Simla.com, 2025)

Ademas de los jabones artesanales naturales, existen diversos productos que pueden llegar

a ser sustitutos de “ZACEL”. Entre los principales se identifican:

e Jabones comerciales dermatolégicos (como Neurdgena, Acnomel, Asepxia.
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e Cremas antiacné o limpiadoras faciales
e Gel limpiador facial natural

e Mascarillas limpiadoras de origen natural

Estos productos cumplen una funcion similar: limpieza del rostro con efecto
dermatolégico. Estan ampliamente disponibles en el mercado local y nacional, y muchos de ellos

cuentan con respaldo de marcas conocidas.

Tabla 6

Evaluacién de Amenaza de Entrada de Productos Sustitutos

Aspecto Puntuacion
Productos de facil acceso en farmacias y tiendas naturistas 5
Amplia cantidad de marcas reconocidas en el mercado 4
Productos con precios diversos, algunos muy accesibles 4
Productos con ingredientes convencionales (no diferenciadores) 2
Poca diferenciacion respecto a propuestas artesanales 1
PUNTUACION PROMEDIO 3.2/5

Nota: La puntuacion dada a cada aspecto es en base al criterio del autor seguin su analisis;
en donde, 1 representa que ese aspecto no contribuye en nada a que los productos sustitutos sean

una amenaza, mientras que 5 significa que si lo hace, y en gran manera.

Conclusion: La Tabla 5 muestra que la puntuacion obtenida es de 3.2 sobre 5. Esto
significa que la amenaza de entrada de productos sustitutos es MEDIA-ALTA, lo cual obliga a
ZACEL a diferenciarse claramente mediante su propuesta de valor Unica: un jabon a base de hoja

de coca con efectos beneficiosos
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Anélisis de Macroentorno (Factores: Econémicos, Cultural, Social, Politico, Geogréfico —
Demaografico y Tecnoldgico)

el presente plan de negocio, para lo cual se hara uso de la herramienta PESTEL, siglas
que hacen referencia a los aspectos Politicos, Econdmicos, Socio-culturales, Tecnologicos,
Ecoldgicos y Legales, las cuales son presentadas en el ensayo titulado Anéalisis Macro ambiental

en Gestion Estratégica de 1986. (Fahey, 1986)

Factores politicos

Desde 2016, el Peru ha atravesado una alta inestabilidad politica con siete presidentes y
dos disoluciones irregulares del Congreso. La causa principal es la debilidad del sistema de
partidos, caracterizado por su alta volatilidad (Ponce, 2023). Un informe del Atlantic Council
advierte que, sin reformas estructurales urgentes, la inestabilidad seguira afectando la inversion y

el crecimiento (Ezerskii, 2025).

La inestabilidad politica que se vive actualmente en el pais ha provocado que existan mas
probabilidades de aumento de corrupcion, “sobre la cual nunca se pudo consolidar un proceso de
‘alianza entre la poblacion y el Estado’”, lo que a su vez genera inestabilidad politica, que se ha
visto reflejada en la falta de ‘“consensos suficientes para generar alianzas con objetivos
especificos”, haciendo referencia al Congreso y las diversas autoridades politicas, poniendo en

riesgo el comercio exterior y nacional. (Bermldez-Tapia, 2022)
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De hecho, el BBVA advirtié que tensiones politicas y delincuencia amenazan la confianza
empresarial para 2025 (ComexPerd, 2025). A pesar de ello, afios anteriores han mostrado que la

confianza empresarial ha estado en crecimiento tal como se muestra en la siguiente figura:

Figura 1
indice de confianza de inversion

Apoyo: confianza para invertir a 6 meses

(Puntos)
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Fuente. Ministerio de Economia y Finanzas (MEF, 2024).

Analisis: En la figura 1 la confianza empresarial para invertir en Peru alcanzo en setiembre
de 2023 su nivel mas alto desde marzo de 2019, segiin Apoyo Consultoria. Esto refleja un repunte

en las expectativas econdmicas.

Conclusion: A pesar de la inestabilidad politica en el Pert desde 2016, los recientes
indicadores muestran una recuperacion significativa de la confianza empresarial, alcanzando
niveles altos en 2023. Este repunte sugiere un entorno favorable para inversiones, incluso en un

contexto politico incierto
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El plan de negocio de jabones naturales a base de hoja de coca se posiciona como una
iniciativa viable, aprovechando el interés por productos ecoldgicos y saludables. La confianza

empresarial y las tendencias actuales respaldan su lanzamiento y escalabilidad en el mercado

peruano.

Factores Econdmicos
Primeramente, destacar que la economia peruana ha tenido un crecimiento optimo los ultimos 20

afios tal como se muestra en la siguiente figura:

Figura 2
Variacion anual del PBI
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Fuente. Ponce (2023).

Analisis: El grafico muestra el PBI del Pert en los Gltimos 20 afios, y que a pesar que tuvo
una fuerte caida en 2020 (aproximadamente -12 %), debido a la pandemia, tuvo una rapida
recuperacion en 2021, con un crecimiento superior al 10 %.
En base a ello, diversos sectores han contribuido a este crecimiento tal es el caso del sector

manufacturero, donde el PBI del sector manufactura creci6 un 5.5% en enero de 2024,
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contribuyendo con 5,791 millones de soles, lo que representa el 12.5% del PBI nacional

(Ministerio de Produccion [PRODUCE], 2025).

Figura 3

Variacion de produccion del sector manufacturero

18.2

= o0 5 5 > c 5 9 2 8 g8 ® o0 5= >c 5 08 H g2 o
S d =2z 3" Fdamo o0 Ez=ax=zs 3 F a0z F
2023 2024 2025

Fuente. Ministerio de Produccion (PRODUCE, 2025).
Analisis: La manufactura peruana mostro una fuerte recuperacion desde enero de 2024,
alcanzando un crecimiento de 5,5 % en enero de 2025, tras una prolongada caida durante 2023.

Esto indica un entorno més favorable para la produccién industrial.

A pesar de este crecimiento el sector donde se desenvuelve este plan de negocio, ha tenido
una recaida, ya que, como bienes de consumo este Ultimo reporte del Ministerio de Produccion
(2025) ha sefialado que los productos de limpieza, de tocador e higiene ha tenido una incidencia

negativa de 13.3%, tal como se muestra en la siguiente figura:



Figura 4

Variacion porcentual interanual de todas las industrias

Fabricacion de tejidos de punto v ganchillo

Articulos de punto v ganchillo

32

I 735
I 435

Impresidn L
Muebles _ 26.9
Papel v carton ondulado _ 26.6
Otros articulos de papel v cartdn _ 263
Pinturas v barnices D 50
Productos farmacéuticos _ 22.9
Prendas de vestir _ 221
Productos lacteos - 16.5
Productos de panaderia -6.1 -
Cemento, cal v yeso -6.9 -
Bebidas no alcohclicas v aguas -11.7 -
Productos de tocador y limpieza -13.3 -
hateriales de construccion de arcilla -16.7 -

Aceites v grasas -18.0 _

Conservas de frutas v legumbres -22.3 _
Industrias diversas -26.5 _

COtros productos alimenticios  -26.6 _
Estructuras metalicas -29.5 _

Fuente. Ministerio de Produccion (PRODUCE, 2025).

Analisis: En enero de 2025, las industrias no primarias con mayor crecimiento fueron
textiles (+73.5 %) y articulos de punto (+43.5 %), mientras que productos de tocador y limpieza
cayeron (-13.3 %). Esto muestra oportunidades en cosmética natural, como los jabones a base de

hoja de coca, frente a la caida de productos industriales convencionales (OpenAl, 2025).

Conclusion: El plan de negocio de jabones naturales a base de hoja de coca se presenta
como una respuesta estratégica a la caida de productos convencionales en el sector manufacturero,
aprovechando la tendencia hacia opciones naturales y sostenibles, la viabilidad esta respaldada por

el entorno econémico favorable y la revalorizacién de insumos locales.
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Factores Socio-Culturales

Actualmente, la poblacion peruana posee caracteristicas distintas, ademas de diversas
tendencias que van en aumento y que vienen acompanadas de estilos de vida, los cuales dependen
de los distintos niveles socioecondmicos en el que se desarrollan, y que deben tomarse en cuenta.
Segun el INEI, entre 2019 y 2022, la poblacion ocupada total en Peru crecio 1.8 %, pero los jovenes

de 14 a 24 afios tuvieron una fuerte caida de -3.8 % (INEI, 2022).

Figura 5
PET actual
POBLACION OCUPADA POR TRIMESTRES, SEGUN SEXO Y GRUPOS DE EDAD
Trimestre Movil: Octubre-Noviembre-Diciembre 2019 - 2022
Miles de personas y variacion porcentual
Trimestre Movil: Octubre-Noviembre-Diciembre
Variacion
Sexo/Grupos de edad
- 2019 2020 201 2022 P/ 2022!2:::9 - 2022’;'].?0 - 2022!2':31 -
Var% Vs de Var% fies ce Var% Vles de
peraonas peraonas peraonas
Total 1737162 164131 175803 176964 18 3202 78 12833 07 164
Hombre 95680 91849 97274 98M45 21 256.5 70 6396 1.0 a7 1
Mujer 78082 72283 7828 T8M38 08 63,7 8a 6436 0.2 19,1
Grupo de edad
De 14 2 24 afios 26258 26359 28977 25448  -38 1000 -42  -101 128 -39
De 25 a 44 afios g3y 78635 835 851372 16 1347 8.3 6497 2.2 1827
De 45y mas afios 63720 537 6320 66575 45 2855 12,6 7438 48 055

Fuente. INEI (2022).

Analisis: Se observa que, aunque la poblacién de 14 a 25 afios tuvo una reduccion en
ocupacion, esta poblacion es tomada en cuenta debido a que se encuentra dentro del grupo

demogréafico para adquirir el producto artesanal de jabones a base de hoja de coca.
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Respecto a los niveles socioecondmicos, se tuvo en cuenta las clases B,C y D ya que tiene

un poder adquisitivo adecuado para obtener estos productos naturales. Dicha distribucion se

muestra en la siguiente figura.
Figura 6

Niveles Socioeconémicos

DISTRIBUCION SOCIOECONOMICA DE HOGARES

2019 2020 2021
NSE A 1.8% 1.6% 1.0%
NSE B 10.5% 10.8% 9.0%
NSEC 26.7% 27.7% 28.5%
NSE E 34.2% 35.1% 35.3%

Fuente. IPSOS (2022)

Por otro lado, el consumo del cuidado de la piel ha aumentado en los Gltimos afios y se

proyecta su aumento hasta el 2028 a nivel mundial (Centro de Investigaciones de Economias y

Negocios Globales [CIEN], 2024).
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Las consumidoras peruanas muestran un cambio significativo en sus habitos de consumo

de cosméticos, priorizando la calidad basada en los ingredientes antes que en el precio o la marca.

Seglin una encuesta de AVON a 2667 mujeres de cinco paises, el 72 % de las peruanas

revisa los ingredientes antes de comprar, y un 64 % en la regién considera que estos definen la

calidad (Peru21, 2023).

Asimismo, el cambio en los habitos de consumo ha impulsado el crecimiento del sector
cosmeético, con una mayor demanda en provincias, que ahora representan el 55 % del mercado
frente al 45 % de Lima. Este comportamiento refleja una creciente preocupacion por el cuidado

personal en todo el pais.

En 2024, el consumo aument6 en personal care (6 %). Estos patrones reflejan una sociedad
mas interesada en el bienestar, la estética y el acceso descentralizado a productos cosméticos

(Guardia, 2023).

Respecto al factor cultural, en el Perd, la hoja de coca tiene un profundo arraigo cultural y
religioso entre las poblaciones indigenas andinas, que la utilizan tradicionalmente para mitigar el
hambre, el cansancio y el mal de altura. Esta practica milenaria, reconocida incluso como un
derecho cultural y humano por autoridades peruanas, enfrenta tensiones con organismos
internacionales como la JIFE, que en 2008 solicit6 su prohibicion. A pesar de ello, el Gobierno y
lideres indigenas, como la congresista Maria Sumire, defienden su uso como parte de la identidad

cultural: “la coca es la hoja sagrada” (Reuters, 2008).



36

Conclusioén: El andlisis socio-cultural respalda la viabilidad del plan de negocio para la
comercializacion de jabones naturales a base de hoja de coca, aprovechando el crecimiento del
consumo de productos cosméticos naturales y la identidad cultural peruana. EI mercado objetivo
incluye jovenes y segmentos de clases socioeconémicas B y C, interesados en el cuidado personal

y productos de calidad.

Factores Tecnoldgicos

El acelerado avance tecnoldgico ha impulsado un fuerte incremento en la inversion digital
a nivel global. Segtin el Indice de Inversion Digital EY, las empresas han aumentado en un 65 %
su inversion en transformacion digital respecto al 2020, destinando actualmente el 5.8 % de sus
ingresos, frente al 3.5 % anterior. En el caso peruano, el indice de Madurez Digital de EY Perti
indica que en 2020 el 50 % de las empresas asignaba menos del 5 % de su presupuesto a lo digital,
y para 2021, el 55 % manifesté haber incrementado dicha inversion; por lo tanto, esta tendencia
refleja no solo una rapida adaptacion tecnoldgica, sino también una busqueda por rentabilizar las

soluciones digitales implementadas (EYPeru, 2022).

En el primer semestre de 2021, los startups peruanos recibieron USD 18 millones, con
83 % de inversion extranjera, pese a una baja en el nimero de transacciones. Esto indica que aun
hay interés externo en emprendimientos innovadores con potencial tal como se muestra en la

siguiente figura (PromPeru, 2021).
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Figura 7

Inversién para tecnologia para startups

T¥ Inversién Privada en Startups — Primer semestre 2021
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Elaborado en base a informacién reportada por miembros PECAP y otras
Fuente: *Asociacion Peruana de Capital Semilla y Emprendedor - PECAP, Agosto 2021 fuentes secundarias

Fuente. PromPer( (2021)

Asimismo, la inversién en ciencia, tecnologia e innovacion (CTI) mejora la productividad
empresarial en sectores como agroindustria, comercio, manufactura y restaurantes, especialmente

en empresas de con inversiones en activos intangibles (Pozo y Guzman, 2022).

Conclusion: La inversion digital en Per( ha crecido significativamente, lo que favorece la
innovacion en emprendimientos como el plan de negocio de jabones naturales a base de hoja de
coca. Este producto, basado en conocimientos tradicionales y valor agregado, se adapta a las

tendencias tecnoldgicas y de sostenibilidad, atrayendo potencialmente inversion extranjera.
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Factores Ecoldgicos

El Peru es un pais caracterizado por su diversidad geogréafica y climatica, lo que influye
directamente en sus ecosistemas y actividades productivas. Sin embargo, la expansion de cultivos
de hoja de coca con fines ilicitos ha generado impactos ambientales significativos, especialmente
en la region amazonica (UNODC, 2024). Estos cultivos ilegales han sido responsables de la
deforestacion, degradacion del suelo y contaminacion del agua debido al uso de agroquimicos no

autorizados (Caretas, 2023)

A pesar de los desafios asociados al cultivo ilegal, la hoja de coca posee propiedades
beneficiosas que pueden aprovecharse de manera sostenible. En la industria cosmética, se ha
identificado que la hoja de coca contiene minerales como calcio, potasio, magnesio, fosforo, hierro
y zinc, asi como flavonoides y antioxidantes, que pueden ser aprovechados en la formulacion de

productos para el cuidado de la piel (Bernaola y Millones, 2022).

Por otro lado, otro punto sostenible es que ahora los consumidores tienen una tendencia en
consumir productos de belleza o limpieza con ingredientes naturales y sostenibles. Tal como se

menciona en la siguiente figura.
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Figura 8

Ingredientes preferidos

Principales ingredientes naturales preferidos por los
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Fuente. Centro de Investigaciones de Economias y Negocios Globales (CIEN, 2024)

Analisis: Los consumidores prefieren productos de belleza con ingredientes naturales,
destacando la curcuma (68 %), extractos vegetales/frutas (64 %) y aceite de coco (58 %). Esto

respalda la aceptacion de jabones con insumos como la hoja de coca, alineados con esta tendencia.

Conclusiones: El Peru enfrenta desafios ambientales por el cultivo ilegal de la hoja de
coca, pero también ofrece propiedades beneficiosas que pueden aprovecharse de manera
sostenible, especialmente en la cosmética. Los consumidores prefieren productos naturales, como
los jabones artesanales con hoja de coca, alineandose con la tendencia de sostenibilidad; por lo
tanto, el plan de negocio para la comercializacién de estos jabones es viable, culturalmente

significativo y comercialmente prometedor .
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Factores Legales

Perd, como miembro de la Comunidad Andina (CAN), esté sujeto a normativas regionales
que armonizan la legislacién en materia de productos cosméticos. Estas regulaciones buscan
proteger la salud de los consumidores y garantizar la seguridad y calidad de los productos

comercializados (Gaceta, 2022).

1. Ley N° 29459 — Ley de Productos Farmacéuticos, Dispositivos Médicos y Productos

Sanitarios

Esta ley establece los requisitos para la fabricacion, importacion, almacenamiento,
distribucién, comercializacion y uso de productos farmacéuticos, dispositivos médicos y productos
sanitarios en Per(. Los jabones naturales a base de hoja de coca se consideran productos

cosméticos y, por lo tanto, deben cumplir con las disposiciones de esta ley (Ley N° 29459, 2009).

2. Decreto Supremo N° 016-2011-SA — Reglamento de Registro, Control y Vigilancia

Sanitaria de Productos Farmacéuticos, Dispositivos Médicos y Productos Sanitarios

Este reglamento detalla los procedimientos para el registro sanitario de productos
cosméticos, incluyendo los jabones naturales. Es obligatorio obtener una Notificacion Sanitaria
Obligatoria (NSO) para comercializar estos productos en el mercado peruano (Decreto Supremo

N°016, 2011).

3. Ley N° 29571 — Cdodigo de Proteccion y Defensa del Consumidor

Esta ley establece los derechos de los consumidores y las obligaciones de los proveedores
de productos y servicios. Los fabricantes y comercializadores de jabones naturales deben

garantizar que sus productos no sean engafosos y que cumplan con las funciones y propiedades
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que se les atribuyen (Ley N°29571, 2010).

Conclusiones: La produccion y comercializacién de jabones naturales a base de hoja de
coca para combatir el acné debe cumplir con las normativas nacionales e internacionales
aplicables. Es esencial obtener la Notificacion Sanitaria Obligatoria y adherirse a las Buenas
Précticas de Manufactura para garantizar la seguridad y eficacia del producto; ademas, se deben
respetar las restricciones sobre ingredientes y etiquetado establecidas por la Comunidad Andina y

las autoridades peruanas.

Capitulo I11: Planeamiento Estratégico

Mision
La mision de una empresa permite establecer la base de su plan de negocios y construir
estrategias de mercado coherentes, ya que cualquier decision para llegar a una meta futura debe

tomarse a partir de esta misma. (Santander Open Academy, 2025).

“Elaborar y comercializar jabones a base de coca que sean efectivos, seguros y accesibles
para el tratamiento del acné, empleando procesos artesanales y materias primas naturales de alta

calidad”.
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Vision
La vision se refiere a donde se dirige esta compafiia y cuéles son sus metas a medio y
largo plazo que permite definir el camino que se debe seguir para alcanzar las metas propuestas.

(Santander Open Academy , 2025).

“En 5 afios convertirnos en la primera opcién de compra de los consumidores que buscan

alternativas efectivas para el acné, contribuyendo al bienestar y la autoestima de nuestros clientes”.

Valores
Son un conjunto de pautas que guian la forma de actuar y de entender la actividad de la
compaiiia, con el objetivo de lograr la vision y mision de la organizacion. (Santander Open

Academy, 2025).

Respeto por la naturaleza:

Utilizamos ingredientes naturales y procesos sostenibles que cuidan el medio ambiente y

promueven la armonia con la tierra.

Revalorizacioén cultural:

Utilizamos ingredientes naturales y procesos sostenibles que cuidan el medio ambiente y

promueven la armonia con la tierra.

Calidad y autenticidad:

Elaboramos nuestros productos con dedicacion, usando insumos puros y férmulas

honestas que priorizan el bienestar del cliente.

Responsabilidad social:


https://www.santanderopenacademy.com/es/blog/objetivos-smart.html
https://www.santanderopenacademy.com/es/blog/objetivos-smart.html
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Apoyamos a productores locales y buscamos generar un impacto positivo en las

comunidades andinas a través del comercio justo.

Innovacion con proposito:

Creamos productos Unicos que integran tradicion y modernidad, apostando por soluciones

cosmeéticas que cuidan el cuerpo y el entorno.

Innovacion:

Incorporamos nuevas ideas, proyectos y productos, aumentado constantemente nuestra

propuesta de valor que ofrecemos a los clientes.

Trabajo en Equipo:

La individualidad no esté en nuestro vocabulario. Mantener a nuestro equipo de trabajo

como tal es nuestra prioridad, el apoyo constante y el aprendizaje son la base de nuestra empresa.

Compromiso con el cliente:

Escuchamos a nuestros usuarios para mejorar continuamente y ofrecer experiencias que

superen expectativas.

Orientacion al cliente:

Mostrar interés real en los problemas del cliente y ser proactivo en su resolucién.
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Matriz FODA
La matriz FODA es una herramienta esencial para comprender el escenario actual de una

organizacion, situacion o proyecto. Permite identificar fortalezas, oportunidades, debilidades y

amenazas para facilitar la toma de decisiones estratégicas (Zendesk, 2024).

INTERNO

EXTERNO

NEGATIVO

Fortalezas

* Producto unico y diferente.

* Personal calificado para el
proceso de produccion y
comercializacion.

* Personal especializado en
marketing tradicional y digital.

* Precios competitivos en el
mercado.

* Empaque biodegradable y disefio

culturalmente atractivo.

* Uso de hoja de coca con
propiedades antiinflamatorias y
antibacterianas.

*Produccion artesanal con bajo
impacto ambiental.

. Materia prima certificada.

Oportunidades

* Tendencia y demanda de productos
naturales.

* Poca oferta en productos de jabon a
base de hoja de coca.

* Preferencia por empresas que apoyen
negocios naturales.

* Crecimiento del e-commerce.

* Facilidad para expandirse a otras

provincias.
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POSITIVO

Debilidades

*poca experiencia en

el mercado.

« limitacion con la cartera de
clientes.

« limitacion con relaciones
comerciales

con supermercados.

Amenazas

* Ingreso de nuevos competidores con
experiencia.

 Cambios climatolégicos que afecten
los precios de la materia prima principal.
* Conflictos sociales.

* Entrada de nuevos productos
sustitutos.

* Aumento de costos de los insumos.

Anaélisis: La propuesta de negocio “ZACEL” tiene fortalezas destacables, las cuales

pueden ser aprovechadas al maximo. Asimismo, las debilidades pueden convertirse poco a poco

en fortalezas si se realizan acciones y estrategias bien definidas conforme se vaya ganando

experiencia en el rubro. Por otro lado, los factores externos pueden aprovecharse combinandolos

con los factores internos, logrando asi que las amenazas no tengan un impacto tan negativo.



Matriz DAFO
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La Matriz DAFO permite cruzar los factores internos (Fortalezas y Debilidades) con los

factores externos (Oportunidades y Amenazas) para generar estrategias clave en cuatro

categorias:

FO

(Estrategias ofensivas)

F1, O1 Usar el producto Unico y empaque
biodegradable para captar la creciente demanda de
productos naturales, destacando beneficios de la hoja
de coca en plataformas de e-commerce y redes
sociales.

F1, O2 Aprovechar el personal especializado para
implementar camparias digitales y colaboraciones
con marcas locales que fortalezcan la preferencia por
productos naturales sostenibles.

* F4, 05 Ofrecer precios competitivos que atraigan a
nuevos mercados en expansion, facilitando la entrada
en otras provincias con baja competencia en jabones
de hoja de coca.

FA

(Estrategias defensivas)

F2, Al Reforzar la produccion artesanal y sostenible
para diferenciarse frente a nuevos competidores con
experiencia, comunicando el valor ecoldgico y cultural.

F4, A2 Capacitar al personal para adaptarse a
fluctuaciones de costos y cambios climaticos,
optimizando procesos para mantener precios

competitivos y asegurar calidad.

F8, A5 Desarrollar estrategias de reduccion de riesgos
frente a conflictos sociales y aumentos en costos de
insumos, usando alianzas estratégicas y diversificacion
de proveedores.
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DO

(Estrategias de mejora)

D2, O5 Ampliar la cartera de clientes a través de
acuerdos con supermercados y plataformas digitales,
capitalizando la demanda de productos naturales y
expansion geogréfica.

D1, O3 Formar al equipo comercial para manejar
relaciones estratégicas y adquirir experiencia que
facilite la entrada y permanencia en mercados
competitivos.

D2, O1 Desarrollar programas de fidelizacion y
promocion para atraer consumidores conscientes,
usando la tendencia hacia negocios naturales para
superar limitaciones iniciales.

DA

(Estrategias de contingencia)

D3, A3 Implementar alianzas estratégicas para reducir
riesgos derivados de la falta de experiencia y cartera
limitada, minimizando impactos de conflictos sociales.

D3, A5 Diversificar proveedores para mitigar la
vulnerabilidad ante aumentos de costos y fluctuaciones
en materia prima, asegurando la continuidad en
produccion.

D1, Al Establecer un plan de contingencia comercial
que permita adaptarse rapidamente a la entrada de
productos sustitutos o cambios bruscos en el mercado.

Analisis: Las estrategias FO maximizan oportunidades usando fortalezas como producto

unico, empaque ecoldgico y personal especializado para captar el mercado natural y expandirse.

Las FA defienden frente a amenazas reforzando la produccion artesanal, capacitando al equipo y

diversificando proveedores. Las DO mejoran debilidades ampliando clientes y experiencia para

aprovechar la demanda creciente. Las DA preparan contingencias y alianzas para mitigar riesgos

y asegurar continuidad. En conjunto, fortalecen el posicionamiento del jabén de hoja de coca.
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Objetivos Estratégicos Generales

Los objetivos estratégicos son las metas que se propone alcanzar una empresa a largo
plazo, resultado de seguir una determinada estrategia acorde con su situacion presente estos
permiten orientar la actuacion y la toma de decisiones en la empresa. (Universidad Internacional

de La Rioja, 2025)

e Desarrollar jab6n cosmético natural e innovador basado en las propiedades de la
hoja de coca, que promueva el cuidado personal, la salud de la piel y el respeto
por el medio ambiente.

e Posicionar el jabon de hoja de coca en el mercado local como una alternativa
natural y ecoldgica, mediante estrategias de marketing digital, ferias y puntos de
venta especializados

e Fortalecer la identidad cultural andina, promoviendo el uso responsable y
respetuoso de la hoja de coca como simbolo de sabiduria ancestral y biodiversidad
peruana

e Implementar practicas sostenibles y responsables en todo el proceso productivo,
desde la obtencidn de materia prima hasta el empaque final, fomentando el
comercio justo con productores locales.

e Consolidar una marca reconocida por su compromiso social, ecoldgico y cultural,
que inspire confianza en los consumidores y genere un impacto positivo en la

comunidad.
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Estrategia Genérica de Porter
Las estrategias genéricas de Porter te ayudan a desarrollar tu ventaja competitiva para

tener un negocio exitoso que ofrezca cada vez mayor rentabilidad (Trenza ,2025).

El plan de negocio adopta la estrategia de diferenciacion, al ofrecer un producto unico
en el mercado, un jabdn natural hecho a base de hoja de coca, una planta con profundo valor
cultural, medicinal esta estrategia se basa en destacar atributos que no poseen los productos

convencionales como:

El uso de ingredientes 100% naturales y sostenibles.

o Larevalorizacion de la hoja de coca, promoviendo su uso legal y positivo.

e Undisefio de producto con identidad cultural, acompafiado de empaques ecolégicos y

mensajes educativos.

o Beneficios dermatologicos como hidratacion, limpieza profunda para el acné y

propiedades antiinflamatorias.

Esta propuesta no compite por precio, sino por valor agregado, experiencia de marca y

autenticidad, apuntando a consumidores conscientes, valoran la cultura andina.

Cronograma de Actividades (Diagrama de Gantt)

Es una herramienta de planificacion y gestion de proyectos que te ayudara a visualizar las

tareas y principales hitos de una forma préactica (Martins ,2025).



Mes 1 Mes 2

N° ACTIVIDADES 1 (2|3 (4([5]|]6]7|8

1 | Basqueda y alquiler de local

Compra de equipos de produccion

Instalacion de equipos de produccion

Cotizacion y seleccion de proveedores

Adquisicion de insumos y materia prima

Reclutamiento y capacitacion de personal

2
3
4
5 | Constitucion de empresa
6
7
8

Tramitacion de certificaciones necesarias para la

produccion y comercializacion del producto

9 | Tramitacion de licencia de funcionamiento y otros

10 | Solicitud y obtencion del financiamiento

11 | Desarrollo de canales de venta

12 | Inicio de operaciones

Anadlisis: De acuerdo al cronograma propuesto, el plan de negocio podria ponerse en
marcha en un periodo aproximado de 2 meses, dependiendo de factores como certificaciones

sanitarias y tramites legales.
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Capitulo I'V: Estudio de Mercado

Oferta (Lo que ofrecen los Competidores — Directos y Potenciales)
El andlisis de la competencia consiste en identificar a los principales competidores, ya
sean competencia directa o competidores indirectos con una investigacion que revele sus

fortalezas y debilidades en comparacion con las tuyas (Asana ,2025).
Competencias directas:
Esa Care

_I','-\
Qe

EsSA CARE

Historia

Una empresa peruana que nace del legado y valores familiares, inspirada en el amor por
la belleza natural y el cuidado de la piel con productos de origen vegetal mayormente organicos

y veganos.
Mision
Ofrecer formulas para el cuidado consciente de la piel que nutran y protejan, cuidando la
experiencia completa del usuario.
Vision
Promover la salud y bienestar a través de productos naturales, respetando la madre tierra

y fomentando una vida saludable.
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La estrategia

Centra en la calidad artesanal y natural, con atencion personalizada al cliente,
distribucion principalmente online y presencia en tiendas especializadas. También ofrecen packs

promocionales y descuentos en lanzamientos y temporadas especiales.
Los precios
Precio normal S/. 15.90 soles

Precio de promocion S/. 12.70 soles

producto
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Competencias potenciales:

Asepxia

Historia

Es un jabon para el rostro dedicado a combatir brotes de acné. Fue el primer producto y la
base para la creacion de Genomma Lab, una gran empresa farmacéutica mexicana fundada en
1996 por Rodrigo Herrera Aspra. La formula original se desarrollé con la colaboracion de la
madre de un amigo del fundador y se destacé por ser uno de los primeros productos de salud
comercializados a través de infomerciales en television, dejando atras el método tradicional de

visitadores médicos.
Mision
Mejorar y preservar la salud y el bienestar de las personas mediante productos
innovadores, seguros y eficaces
Vision
Ser la empresa lider en las categorias de medicamentos y productos para el cuidado

personal. Ademas, busca ser reconocida por impactar positivamente en la salud y bienestar de las

personas, asi como en la comunidad y el medio ambiente.
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Estrategia de ventas:

Asepxia revoluciond la venta de productos para el cuidado de la piel con su estrategia de
marketing basada en publicidad innovadora usando infomerciales por television, una novedad en
ese tiempo. Este método directo al consumidor sustituy6 al tradicional enfoque de visitadores a

consultorios médicos, incrementando el alcance y la penetracién del producto en el mercado.

Precio

El precio del jabdn Asepxia varia segun la presentacion y tipo de jabén, pero

generalmente se encuentra en el rango de S/ 9.90 a S/ 14.90 por barra de 80 a 100 gramos.

Las promociones de jabon Asepxia en Peru suelen incluir descuentos en farmacias y
tiendas especializadas como Inkafarma, Farmacias Lider, Tottus y Boticas Peru, con rebajas que

pueden llegar hasta un 17% en algunos productos.

Producto
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Acnomel

Historia

Acnomel es un producto topico para el tratamiento del acné no severo basado en azufre y
resorcinol, que tienen accién queratolitica, exfoliante y antiséptica, ayudando a eliminar barros,
espinillas y exceso de grasa en la piel. Fue desarrollado por Laboratorios Dermatolégicos Darier
en México.

Misién

Ofrecer una solucidn eficaz y segura para el cuidado de la piel con acné, facilitando la
limpieza profunda y el tratamiento dermatolégico que mejora la apariencia facial.
Vision

Ser reconocido como un tratamiento confiable para personas con acné, manteniendo
calidad y accesibilidad.

Estrategia

Se comercializa principalmente en farmacias y boticas con recomendaciones médicas y
publicidad enfocada en sus propiedades dermatoldgicas, respaldado por la confianza en

ingredientes tradicionales como el azufre y el resorcinol.



56

Precio

El precio del jabon Acnomel esta entre S/ 7.50 y S/ 9.70 soles

Las promociones de jab6n Acnomel en Peru incluyen descuentos y ofertas como "compra

uno y lleva otro gratis” en tiendas en linea y farmacias como Medifarma y Boticas.

Producto

Neutrogena

Neutrogena

...—

Historia

Fundada en 1930 por Emanuel Stolaroff inicialmente como Natone, comenzé
suministrando cosméticos a salones de belleza en Hollywood. En la década de 1950, Stolaroff
descubrié una férmula de jabdn liquido transparente y suave que revoluciond el cuidado de la
piel, dando lugar a la creacidén de Neutrogena como marca dedicada a la innovacién y cuidado

dermatoldgico. La empresa fue adquirida por Johnson & Johnson en 1994 y hoy distribuye sus
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productos en mas de 70 paises, siendo conocida por su jabdn de glicerina transparente y

productos respaldados por la ciencia.
Mision

Brindar facil acceso a expertos y productos para la buena salud de la piel con diferentes
necesidades, basada en responsabilidad, calidad y respaldo cientifico.
Vision

Ser la empresa lider en productos para el cuidado de la piel, manteniendo valores como
la innovacion, calidad y compromiso con sus clientes.

Estrategia

Se basa en posicionar productos dermatolégicamente recomendados, con fuerte
presencia en farmacias, grandes almacenes y plataformas digitales, apoyados en campafias de
marketing enfocadas en la ciencia, la eficacia y la accesibilidad del cuidado de la piel,
incluyendo innovaciones como hidratantes con proteccion solar y tecnologia avanzada para

diferentes tipos de piel.

En Perq, el jabon Neutrogena normalmente se ubica en un rango de precios promedio
acceso medio-alto. Las promociones suelen incluir descuentos temporales en farmacias y tiendas
online, ofertas especiales por compra multiple y campafias de fidelizacion enfocadas en la

asesoria dermatologica y el cuidado continuo de la piel.

Precio

El precio del jabon Neutrogena para acné en Per( varia segin la presentacion y canal de

venta, pero generalmente se encuentra en un rango aproximado de S/ 9 a S/ 15 por barra facial.



Hay paquetes promocionales como sets de varios jabones que pueden ofrecer mejor

relacion precio, y descuentos ocasionales que bajan el precio en un 20-25% en tiendas fisicas y

virtuales.

Producto

Neutrogenar

cant. Haie 100 g

Matriz de resumen de competidores directos

variable ESA CARE
producto jabén Ese Care
precio S/. 15.90 soles
promocion 30% de descuento

Matriz de resumen de competidores potenciales

variable ASEPXIA ACNOMEL NEUTROGENA
producto | jabén Asepxia 100g jabén Acnomel 100g jabdn Neutrogena 100g
precio S/9.90 a S/ 14.90 S/ 7.50yS/9.70 S/9aS/15
promocion descuento 17% | compra uno Y lleva otro gratis descuento 20-25%

Anaélisis: Esa Care combina una propuesta de valor premium y natural con una

promocion atractiva de 30% que puede atraer consumidores conscientes de ingredientes y salud
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de la piel, aunque su precio es algo mas alto que Asepxia y Acnomel, pero competitivo frente a

Neutrogena.

Demanda (Investigacion: Objetivo, Metodologia, Resultados, Interpretacion y Proyeccion)

Objetivo general:

Un estudio de mercado es un conjunto de acciones realizadas por organizaciones que
tienen como objetivo obtener informacion sobre el estado actual de un segmento determinado
mercado. Su finalidad es conocer en profundidad el nicho que se pretende conquistar, como asi

también su grado de rentabilidad (Zendesk,2023).

La presente investigacion tiene como objetivo de conocer el nivel de aceptacion que

tendria la elaboracion y comercializacion de jabdn a base de hoja de coca para combatir el acné,
llamada “ZACEL” en el distrito de San Juan de Lurigancho, San Martin de Porres y Ate, a fin de
obtener los valores necesarios para determinar la proyeccion de demanda, logrando ofrecer un
producto atractivo al mercado, y estableciendo estrategias que nos permitan ser competitivos en

el rubro en el que nos desenvolveremos.

Metodologia

Es el método que se utiliza para resolver un problema de investigacion mediante la
recopilacion de datos utilizando diversas técnicas, proporcionando una interpretacion de los

datos recopilados y sacando conclusiones sobre los datos de la investigacion (Ortega, 2025).

Debido a que el mercado objetivo al que esta dirigido el presente proyecto esta formado

por hombres y mujeres entre los 13 y 25 afios, pertenecientes al distrito de san Juan de
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Lurigancho, San Martin de Porres y Ate, departamento de Lima, y a los niveles socioeconémicos
B y C, que usen regularmente jabon para el acné , para el estudio de mercado se ha hecho uso de
una investigacién cuantitativa, mediante un cuestionario virtual en la plataforma de Google
Forms, puesto que gran parte de la poblacion conoce y/o cuenta con este medio. La encuesta
incluye preguntas cerradas y filtros, los cuales permiten asegurar que los encuestados cumplan
con las caracteristicas antes mencionadas, obteniendo informacion certera y real. A fin de
obtener el tamafio de muestra, se ha hecho uso de la formula para una poblacién infinita, con un
nivel de confianza del 95% y un margen de error del 5%; teniendo en cuenta que el tamafio de la
poblacion es de 2,300 000 personas en el distrito de san Juan de Lurigancho, San Martin de

porres y Ate. Con estos datos, se realiza la siguiente formula (INEI, 2025).

Tamafio muestral:

Tamafio de poblacion: 2 3000 000
* Nivel de confianza: 95%

» Margen de error: 5%

*7:1.96

* Probabilidad de éxito (p): 50%

* Probabilidad de fracaso (q): 50%

Z,' xpxq
d’

n=
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(1.96)% x 0.5 x 0.5
(0.05)2
| 3.8416 x 0.25
"= TT0.0025
0.9604
JLi—
0.0025

n = 384.16

n =

n =384

Analisis: El total de encuestados sera 384 personas, cuya informacion sera analizada

a detalle a fin de ser utilizada para obtener conclusiones y datos exactos necesarios para las

proyecciones de demanda y ventas.

Encuesta de jabdn a base de hoja de coca para combatir el acné

“Esta encuesta tiene como objetivo recoger tus necesidades y expectativas para crear un jabon a
base de hoja de coca que cuide y proteja tu piel del acné.”

Datos del encuestado
Edad:
Sexo:

Distrito:

Ocupacioén:

1. ¢Actualmente tienes problemas de acné en tu piel?

a) Si
b) No
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Obijetivo especifico: Identificar el porcentaje de personas que sufren acné.
2. ¢Utilizas jabon para tratar el acné?
a) Si
b) No

Objetivo especifico: Determinar el habito de uso de jabones para el acné.

3. (Estarias interesado en probar un jabdn natural a base de hoja de coca ZACEL para el
tratamiento del acné?

a) Si
b) No

Obijetivo especifico: Evaluar el interés inicial y la disposicion a probar un producto natural
innovador.

4. ¢Qué tipo de piel tienes?
a) Seca

b) Mixta

c) Grasa

d) Sensible

Objetivo especifico: Segmentar a los usuarios segun su tipo de piel para personalizar
recomendaciones del producto.

5. ¢Qué tan importante es para usted la apariencia de su rostro?
a) muy importante
b) poco importante

c) nada importante

Obijetivo especifico: Medir la importancia de la imagen facial en la toma de decisiones de compra
de productos para el acné.

6. ¢Con qué frecuencia compra jabon para el acné?

a) Una vez al mes
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b) Dos veces al mes
c) Tres veces al mes

Objetivo especifico: Estimar la frecuencia de compra y determinar el ciclo de consumo de
productos para el acné.

7. ¢Qué grado de confianza le genera el uso de jabdn natural para el acné para el rostro?

a) Muy confiable
b) Poco confiable
c) Nada confiable

Objetivo especifico: Evaluar la percepcion de confianza y seguridad hacia los productos naturales
en comparacion con los convencionales.

8. ¢En qué presentacion prefiere el jabdn para el acne?

a) Caja biodegradable
b) Bolsa sellada

Obijetivo especifico: Identificar la preferencia de empaque para realizar el disefio
9. ¢Cual es el ingreso promedio mensual?

a) Menor a 1000
b) 1000 a 1500
c) 1500 a 2000
d) 2000 a mas

Obijetivo especifico: Segmentar econémicamente a los consumidores y definir el rango de
precios adecuado para el producto.

10. ¢Cuales son los factores que para usted determinan la compra de un producto natural para
el rostro?

a) Precio
b) Componente
c) Presentacion
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d) OtroS .oviiriiiiiii e

Obijetivo especifico: Conocer que influyen en la decision de compra de productos naturales.

11. ;Cudnto esta dispuesto (a) a pagar por un jabon de 100 gramos a base de hoja de coca para
combatir el acné?

a) Menos de 10 soles
b) 10 a 15 soles

c) 15a20soles

d) Mas de 20 soles

Objetivo especifico: Establecer el rango de precios que los consumidores consideran justo y
atractivo para el producto.

12. ¢;En qué lugar principalmente le gustaria comprar el jabon a base de hoja de coca para
combatir el acné?

a) Bodegas

b) Farmacias

c) Tiendas naturistas
d) Supermercados
e) Ferias artesanales

Obijetivo especifico: Identificar los canales de distribucion preferidos para definir la estrategia de
ventas.
13. ¢Por qué medios le gustaria recibir informacion sobre el jabon “ZACEL” para combatir el
acné?

a) Redes sociales

b) Publicidad digital
c) Publicidad fisica
d) Todas las anteriores

Obijetivo especifico: Determinar los canales de comunicacion mas para la difusion de
informacion y promocién del producto.
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Encuesta de jabon a base de hoja de coca para combatir el acné

“Esta encuesta tiene como objetivo recoger tus necesidades y expectativas para crear un jabon a
base de hoja de coca que cuide y proteja tu piel del acné.”

384 respuestas Vinculo a Hojas de calculo :
Resumen Pregunta Individual
Edad:
Rango de Edad Porcentaje
13 - 18 afios 28.8%
19 - 25 afios 71.2%
Total 100%

Datos del encuestado [0 copiar grafico

Edad:

384 respuestas

@ 13-18 afos
@ 19-25 afios
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Interpretacion:
La mayoria de las personas encuestadas pertenecen al rango de edad de 19 a 25 afios, representando
el 71.2% del total en comparacién solo el 28.8% corresponde al grupo de 13 a 18 afios. Esto indica
que la poblacion estudiada estd compuesta principalmente por jovenes, mientras que los
adolescentes representan una proporcién menor.

Andlisis:
La mayoria de las personas encuestadas son jovenes , lo que implica que sus perspectivas,
necesidades y comportamientos predominan en los resultados y los adolescentes aunque
presentes tienen una representacion menor, ya que los adolescentes podrian tener caracteristicas

distintas a los jovenes .

Sexo:
Sexo Porcentaje
masculino 53.3%
femenino 46.1%
Total 100%
sexo: |_D Copiar grafico

384 respuestas

@® Femenino
@® Masculino
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Interpretacion:

La muestra estd compuesta principalmente por hombres 53.3% mientras que las mujeres
representan el 46.1% la distribucion por sexo es relativamente equilibrada.
Analisis:

La diferencia de 7.2 puntos porcentuales entre hombres y mujeres indica una
participacion mas alta del sexo masculino, pero sin una brecha demasiado amplia. Esto sugiere
que los resultados obtenidos podrian reflejar experiencias o preferencias de ambos sexos de

forma bastante representativa.

Distrito:
Distrito Porcentaje
San Martin de porres 28.3%
San juan de Lurigancho 40%
Ate 31.7%
Total 100%
Distrito: [_D Copiar grafico

384 respuestas

@ SAN MARTIN DE PORRES
@ SAN JUAN DE LURIGANCHO
® ATE
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Interpretacion:

principalmente en San Juan de Lurigancho 40.0% y Ate 31.7%, sumando més del 70%
del total, lo que hace que los resultados reflejen mayormente las realidades de estos dos distritos,

mientras que la influencia de San Martin de Porres 28.3% es minoritaria.

Analisis:

La distribucion de los encuestados para el estudio del jabon a base de hoja de coca
muestra un claro geogréfico, con el 71.7% de las respuestas concentradas entre San Juan de
Lurigancho 40% y Ate 31.7% esto significa que las preferencias, aceptacion y percepciones
sobre el producto jabon de hoja de coca estaran fuertemente influenciadas por las caracteristicas
socioecondmicas y los habitos de consumo de los residentes de estos dos distritos, mientras que

la contribucién de San Martin de Porres 28.3% tiene un peso menor en la determinacion de las

conclusiones generales del mercado.

Ocupacion:
Ocupacion Porcentaje
estudiante 18.6%
universitaria 34.5%
técnica 15.3%
Otros 31.6%
Total 100%
Ocupacion: |ID copiar grafico

384 respuestas

@ Estudiante

@ Universitaria(o)
Técnica (o)

@ Otros
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interpretacion

La muestra del estudio estd marcadamente orientada hacia la poblacion académica, ya
que la categoria Universitaria 34.5% domina la distribucion y al sumar a los Estudiantes 18.6%,
la mitad de los participantes se encuentra estudiando 53.1% ademas el segundo grupo mas
grande corresponde a Otros 31.6% lo que introduce una gran porcidn de respuestas provenientes
de personas con ocupaciones no especificadas, lo cual es importante al interpretar los resultados,
mientras que la ocupacién Técnica (15.3%) tiene el menor peso.
Anélisis:

La muestra del estudio se caracteriza por una fuerte orientacion hacia la poblacion
académica, pues los encuestados que estan cursando estudios universitarios dominan la
distribucién y, al incluir a los estudiantes de otros niveles, mas de la mitad de los participantes se

encuentra estudiando.

1. ¢Actualmente tienes problemas de acné en tu piel?

¢Actualmente tienes problemas de acné en tu piel? | Porcentaje
Si 97%

no 3%

Total 100%

1.;Actualmente tienes problemas de acné en tu piel?

384 respuestas

@ si

P
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Interpretacion:
el 97% La gran mayoria de los encuestados afirma tener problemas de acné y 3% una minoria.
Analisis:

La encuesta establece que la gran mayoria de los participantes afirma tener problemas de
acné, mientras que solo una pequefia minoria reporta no tener esta condicién. Este resultado
subraya la existencia de una necesidad de mercado practicamente universal y urgente dentro del

publico encuestado para un producto que ofrezca una solucion efectiva contra el acné.

2. ¢Utilizas jabon para tratar el acné?

¢Utilizas jabon para tratar el acné? Porcentaje
Si 72.2%

no 20%

A veces 7.9%

Total 100%

2. Utilizas jabén para tratar el acné?

384 respuestas

® s
® No
AVECES

Interpretacion:
El 72.2% usa jabdn para controlar el acné, siguiendo recomendaciones de limpiadores
suaves, mientras que el 20% usa otras alternativas y el 7.9% lo hace ocasionalmente por

irritacion o preferencia.
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Analisis:
La mayoria de las personas encuestadas utilizan jabon especificamente para tratar el
acné, lo que indica una preferencia clara por este método de limpieza como primera linea de

accion en el cuidado facial.

¢Estarias interesado en probar un jabdn natural a base de hoja de coca ZACEL para el
tratamiento del acné?

Estarias interesado en probar un jabon natural a base de Porcentaje
hoja de coca ZACEL

Si 91.7%

no 8.3%
Total 100%

3.¢Estarias interesado en probar un jabdon natural a base de hoja de coca
ZACEL para el tratamiento del acné?

384 respuestas

® Si
@® NO

Interpretacion:

El 91.7% de los encuestados esta dispuesto a probar el producto y el 8.3% no muestra interés.
Analisis:
La encuesta establece que la gran mayoria de los participantes esta dispuesta y abierta a

probar el jabén natural a base de hoja de coca ZACEL esto indica que la propuesta de valor del

producto esta siendo muy bien recibida por el mercado objetivo



4. ;Qué tipo de piel tienes?
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Qué tipo de piel tienes Porcentaje
seca 7.3%
mixta 53.9%
grasa 21.9%
Sensible 16.9%
Total 100%
|LJ Copiar grafico

4.;Qué tipo de piel tienes?
384 respuestas

@® Seca

@ Mixta

Grasa
@® Sensible

Interpretacion:

La Mixta 53.9% es la mayoria absoluta, mas de la mitad de la muestra y Grasa 21.9% es el

segundo tipo mas comun y sensible 16.9% es el tercer tipo mas comdn, con una representacion

importante y el ultimo Seca 7.3% es el tipo de piel menos frecuente en la muestra.

Analisis:

los tipos de piel revela una clara dominancia de la piel Mixta que constituye méas de la

mitad de la muestra y por lo tanto es el tipo de piel primordial que el producto debe abordar y la

piel Grasa es el segundo tipo mas comuan, lo que, junto con la piel Mixta.

5. ¢Qué tan importante es para usted la apariencia de su rostro?

5. ¢ Qué tan importante es para usted la apariencia | Porcentaje
de su rostro?

Muy importante 95.5%
Poco importante 4.5%




Nada importante

0%

Total

100%

5.:Qué tan importante es para usted la apariencia de su rostro?

384 respuestas

Interpretacion:

@ Muy importante
@ Poco importante
» Nada impotante
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La inmensa mayoria de los encuestados considera que la apariencia del rostro es crucial

Muy importante 95.5% y Una minoria insignificante 4.5% y nadie marcé esta opcion nada

importante.

Analisis:

Esto valida que la audiencia esta altamente motivada a invertir y utilizar productos, como

el jabén ZACEL, que prometan mejorar y cuidar su apariencia facial.

6. ¢Con qué frecuencia compra jabon para el acné?

¢Con qué frecuencia compra jabon para el acné? Porcentaje
Una vez al mes 63.4%
Dos veces al mes 20.9%
Tres veces al mes 15.7%

Total

100%




6.;Con qué frecuencia compra jabon para el acné?

384 respuestas

Interpretacion:
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@® Una vez al mes
@ Dos veces al mes
Tres veces al mes

Es la frecuencia de compra dominante Una vez al mes 63.4% mas de la mitad de la muestra

y la segunda frecuencia mas comun Dos veces al mes 20.9% y Tres veces al mes15.7% Es la

frecuencia menos comun.

Analisis:

Que el mercado objetivo es un consumidor habitual con una demanda que se renueva

principalmente en un ciclo de 30 dias lo cual es vital para la planificacion de inventario y marketing

del jabon ZACEL.

7. ¢Qué grado de confianza le genera el uso de jabdn natural para el acné para el rostro?

Porcentaje
Queé grado de confianza le genera el uso de jabon
natural para el acné
Muy confiable 64%
Poco confiable 34.8%
Nada confiable 2.2%
Total 100%
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7.:Qué grado de confianza le genera el uso de jabén natural para el acné
para el rostro?

384 respuestas

@ Muy confiable
@ Poco confiable
Nada confiable

Interpretacion:

Es la percepcion dominante, mas de la mitad de los encuestados Muy confiable 64.0%. y
una minoria considerable que tiene reservas o dudas Poco confiable 34.8% y Nada confiable
2.2% Un porcentaje insignificante.

Analisis:
La evaluacién del grado de confianza muestra que la percepcion dominante en el mercado

objetivo es que el jabon natural para el acné es Muy confiable, constituyendo la opinion de mas de

la mitad de los encuestados.

8. ¢En qué presentacion prefiere el jabdn para el acne?

¢En qué presentacion prefiere el jabon para el acné? Porcentaje
Caja biodegradable 85.2%
Bolsa sellada 14.8%
Total 100%
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8.:En qué presentacion prefiere el jabon para el acné?
384 respuestas

@ Caja biodegradable
@ Bolsa sellada

Interpretacion:

Es la presentacion dominante, elegida por la gran mayoria Caja biodegradable 85.2% y

Bolsa sellada 14.8% es la opcion minoritaria.

Analisis:
La estrategia de lanzamiento del jabén ZACEL debe priorizar caja biodegradable, ya que

es el formato que goza de la mayor aceptacion y que se alinea con los valores del consumidor.

9. ¢Cual es el ingreso promedio mensual?

Porcentaje
¢Cual es el ingreso promedio mensual?
Menor a 1000 40.6%
1000 a 1500 24.6%
1500 a 2000 14.9%
2000 a mas 20%
Total 100%




9.;Cual es tu ingreso promedio mensual?

384 respuestas

Interpretacion:
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@ Menor a 1000

@® 1000 a 1500
1500 a 2000

@ 2000 a mas

Es la categoria dominante, representando la mayor parte de la muestra Menor a S/ 1,000

40.6% EI segundo rango mas grande s/ 1,000 a S/ 1,500 con 24.6% Un grupo considerable con el

mayor poder adquisitivo S/ 2,000 a mas 20.0% y S/ 1,500 a S/ 2,000 con 14.9% el rango menos

representado.

Analisis:

La estrategia de precios para el jabon ZACEL debe ser altamente sensible al costo para

ser accesible a la gran mayoria del mercado objetivo.

10. ¢Cuales son los factores que para usted determinan la compra de un producto natural para el rostro?

¢Cudles son los factores que para usted determinan la | Porcentaje
compra de un producto natural para el rostro?

precio 19.2%
Componente 65.5%
Presentacion 15.3%
Total 100%
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10.¢Cuales son los factores que para usted determinan la compra de un
producto natural para el rostro?

384 respuestas

@ Precio
@® Componente
Presentacion

Interpretacion:
Es el factor dominante y mas importante para la gran mayoria de los consumidores son los

Componente con 65.5% y el segundo factor mas importante, aunque su influencia es mucho menor
es Precio con 19.2% Presentacion 15.3% Es el factor menos influyente en la decision de compra.
Analisis:

Indica que el éxito del jabon ZACEL dependera primordialmente de destacar la eficacia y

pureza de sus componentes naturales, mas que de su precio 0 empaque.

11. ;Cuanto esta dispuesto (a) a pagar por un jabon de 100 gramos a base de hoja de coca para combatir
el acné?

¢Cuénto esta dispuesto (a) a pagar por un jabon de 100 | Porcentaje
gramos a base de hoja de coca para combatir el acné?

Menos de 10 soles 28.7%
10 a 15 soles 29.3%
15 a 20 soles 23.6%
Mas de 20 soles 18.4%

Total 100%
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11.;Cuanto esta dispuesto (a) a pagar por un jabon a base de hoja de coca
para combatir el acné?

384 respuestas

@ Menos de 10 soles
@ 10 a 15 soles

b 15 a 20 soles
@ Mas de 20 soles

Interpretacion:

Es la opcion mas popular y el rango de precio ideal S/ 10 a S/ 15 con 29.3% La segunda
opcion mas elegida, indicando una fuerte sensibilidad al precio bajo Menos de S/ 10 soles con
28.7% y una opcion aceptable para el grupo que busca mayor calidad S/ 15 a S/ 20 con 23.6% y
por dltimo maés de S/ 20 con 18.4% La opcion menos elegida, pero que representa al segmento
menos sensible al precio.

Analisis:
La estrategia de precios debe enfocarse en un valor que esté cercano o por debajo de S/ 15

soles para maximizar la captacion de clientes.
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12.¢En qué lugar principalmente le gustaria comprar el jabdn a base de hoja de coca para combatir
el acné?

¢En qué lugar principalmente le gustaria comprar el jabon a | Porcentaje
base de hoja de coca para combatir el acné?

bodegas 2.1%
farmacias 65%
Tiendas naturistas 11.9%
supermercados 10%
Ferias artesanales 11%
Total 100%

12.:En qué lugar principalmente le gustaria comprar el jabon a base de hoja
de coca para combatir el acné?

384 respuestas

@ Bodegas

@ Farmacias
Tiendas naturistas
/ @ Supermercados
A @ Ferias artesanales
‘ @ Tiendas naturiastas

Interpretacion:

Es el lugar dominante y mas preferido, por una clara mayoria Farmacias con 65.0%. Es la
segunda opcion mas popular Tiendas naturistas con 11.9%. Es la tercera opcién mas popular, con
un valor muy cercano a las tiendas naturistas son Ferias artesanales con 11.0% y Tiene una
aceptacion similar a las tiendas especializadas Supermercados con 10.0% y por Gltimo Bodegas

con 2.1% Es la opcion menos elegida, con una participacion insignificante.
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Analisis:
la estrategia comercial del jabon ZACEL debe concentrar sus esfuerzos en las Farmacias,

aprovechando la percepcion del consumidor que lo ve como un producto de salud y tratamiento.

13. ¢{Por qué medios le gustaria recibir informacion sobre el jabon “ZACEL” para combatir el
acné?

¢Por qué medios le gustaria recibir informacion sobre el | Porcentaje
jaboén “ZACEL” para combatir el acné?

Redes sociales 36.9%
Publicidad digital 5.1%

Publicidad fisica 13.1%
Todas las anteriores 44.9%
Total 100%

13.¢Por qué medios le gustaria recibir informacion sobre el jabén “ZACEL"
para combatir el acné?

384 respuestas

@ Redes sociales
@ Publicidad digital
© Publicidad fisica

@ Todas las anteriores

Interpretacion:
Es la opcion dominante, indicando que el publico acepta multiples canales Todas las

anteriores con 44.9%. Es el canal especifico mas popular Redes sociales con 36.9%. Es la opcion
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menos popular entre las especificas Publicidad fisica con 13.1% y por ultimo Publicidad digital
con 5.1%Es el canal especifico menos elegido.

Analisis:
La evaluacion de los canales de informacion revela que la opcion dominante dentro del
publico es la que indica la aceptacién de multiples canales de marketing la estrategia de

comunicacion debe ser integral, pero priorizando la inversion en el ambiente digital y las Redes

Sociales para llegar de manera efectiva a la audiencia.

Entrevista

Las entrevistas, como método de investigacion cualitativa, desempefian un papel
fundamental a la hora de develar las complejidades del comportamiento humano y la toma de

decisiones (ATLAS, 2025).

Preguntas realizadas

1. ¢Cudl es su opinion sobre el uso de la hoja de coca en productos para el acné?

2. ¢Qué beneficios podria tener el uso de la hoja de coca en el tratamiento del acné?

3. ¢Hay algun estudio cientifico que respalde el uso de la hoja de coca para el tratamiento del acné?

4. ¢;Hay algun riesgo o efecto secundario asociado con el uso de la hoja de coca en la piel?

5. ¢Qué precauciones se deben tomar al usar un producto a base de hoja de coca en la piel?

6. (Como se deberia usar el jabon de hoja de coca para maximizar su eficacia?

7. ¢Qué tipo de piel es mas adecuada para el uso de este producto?


https://atlasti.com/es/guias/guia-investigacion-cualitativa-parte-1/metodos-de-investigacion-cualitativa
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8. ¢Hay alguna contraindicacién para el uso de este producto en personas con ciertas condiciones

médicas?

9. (Como se compara el jabdn de hoja de coca con otros productos para el acné disponibles en el

mercado?
10. ¢Es seguro usar este producto en combinacién con otros tratamientos para el acné?
11. ;Cuél es su opinidn general sobre el potencial del jabdn de hoja de coca para combatir el acné?

12. ;Qué recomendaciones daria para mejorar el producto o su eficacia?

Datos de la entrevista

B configurar audio profesional en *Configuracién del audio®

Jackeline Correa castillo B ( | 21710386 (Castillo Majuan, Celide)

O 5 %0 - ol GO ~8asm e o B |ink

Link de la entrevista: https://www.youtube.com/watch?v=UadCV0fbL9c



https://www.youtube.com/watch?v=UadCV0fbL9c
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Analisis: La hoja de coca ofrece un potencial prometedor como ingrediente natural en
jabones para el acné gracias a sus propiedades antibacterianas, antiinflamatorias , respaldadas por
estudios , posicionandolo como opcion suave y ecoldgica para pieles grasas 0 mixtas en casos
leves a moderados que es superior a tratamientos quimicos agresivos por su menor irritacion ,se
recomienda usarlo dos veces al dia con masaje suave, combinar con ingredientes como aloe vera
0 té verde, y respaldarlo con estudios clinicos para maximizar eficacia y confianza en el mercado

de productos sostenibles.

Focus groups

Los focus groups, tanto en su modalidad presencial como online, se han consolidado
como una herramienta de investigacion muy valiosa en diversos campos, desde el marketing

hasta las ciencias sociales (Martinez ,2024)

Obijetivo del focus groups

tiene como objetivo explorar las percepciones, expectativas y posibles barreras de
aceptacion de un jabon natural elaborado con hoja de coca para combatir el acné, a fin de obtener
informacion que permita ajustar la formulacion, presentacion y estrategia de marketing del

producto.

Datos de los participantes
1. ;Qué les llamo la atencidn sobre el producto cuando lo vieron por primera vez?

2. ¢(Han usado algun producto similar para el acné? ;Cual fue su experiencia?
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¢Qué beneficios creen que podria tener el uso de un jabdn a base de hoja de coca para el acné?
4. ;Qué les gusta o no les gusta del empaque y la presentacién del producto?
5. ¢Cuanto estarian dispuestos a pagar por este producto?
6. ¢Qué tipo de piel tienen y creen que este producto seria adecuado para ellos?

7. ¢Qué les gustaria ver en términos de resultados del producto (reduccion de acné, mejora de la

textura de la piel, etc.)?
8. ¢Hay algo que les preocupa sobre el uso de un producto a base de hoja de coca?
9. ¢(Como prefieren aplicar el jabon (diariamente, cada dos dias, etc.)?

10. ¢Qué les haria recomendar este producto a amigos y familiares?

TT I

Gudier Garcia Celide castillo Majuan

7
% Jhoselyn Villaizén Lopez % Jhon Alexander ﬁ
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Analisis :sobre el jabon a base de hoja de coca para el acné revela una recepcién
altamente positiva, donde los participantes destacaron su atractivo inicial por el ingrediente
natural y tradicional peruano, con propiedades antibacterianas, antiinflamatorias y regeneradoras
que prometen eliminar manchas, regular el sebo y mejorar la textura de la piel, superando
experiencias previas con productos quimicos agresivos. Les gustd el empaque ecoldgico y

artesanal, expresando disposicidn a pagar entre 10 a 15 soles

Proyeccion de ventas

Una proyeccion de ventas es un calculo estimado, utilizando técnicas estadisticas, que
permite conocer la prevision de ventas de una empresa en un periodo de tiempo futuro (E. R.

Arias, 2022).

Se proyecta que el mercado mundial de cosméticos y limpieza de origen natural crecera de
52 400 millones de ddlares en 2025 a 95 700 millones de dolares en 2035, con una tasa de

crecimiento anual compuesta (TCAC) del 5,7 % (FMI, 2025).

Por lo tanto, Zacel pretende captar al menos el 5,7% del mercado San Juan de Lurigancho,
Sam Martin de porres y Ate de jabones naturales contra el acné. Varias marcas establecidas de
productos dermatoldgicos y jabones artesanales ya son conocidas y apreciadas por los clientes,
como se muestra en el andlisis anterior. Estas alternativas a Zacel ofrecen una clara oportunidad
de posicionamiento debido a sus variadas propuestas de valor cultural y natural y al hecho de que

no emplean hoja de coca.


https://economipedia.com/definiciones/estadistica.html
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Dada la novedad del producto, se espera que su adopcion sea gradual, por lo cual, a medida

que los consumidores conozcan mejor sus ingredientes y ventajas, empezaran a considerarlo una

alternativa fiable y eficaz para el cuidado facial. La eficacia de los anuncios y la buena impresion

inicial del producto determinarén la fluidez del cambio.

Por otro lado, el objetivo de la empresa es aumentar el namero de unidades vendidas en un

5% anual de media, en consonancia con sus objetivos estratégicos. Segun el estudio de mercado,

que demostré que la gente esta interesada y dispuesta a comprar productos naturales, incluidos

jabones faciales hechos con hoja de coca, esta cifra es una proyeccion razonable. La consolidacion

de la empresa, la creacion de alianzas y la expansion a nuevos puntos de venta fisicos y digitales

son factores que se cree que contribuiran al crecimiento progresivo de la capacidad de produccion

instalada. La siguiente tabla y figura muestra las ventas previstas para los préximos cinco afios,

en funcion de estos criterios:

Ingresos anuales

Mes / Afio 2026 2027 2028 2029 2030
Enero S/19,800.00 | S/20,790.00 S/21,829.50 S/22,920.98 S/ 24,067.02
Febrero S/19,800.00 | S/20,790.00 S/21,829.50 S/22,920.98 S/ 24,067.02
Marzo S/19,800.00 | S/20,790.00 S/21,829.50 S/22,920.98 S/ 24,067.02
Abril S/19,800.00 | S/20,790.00 S/21,829.50 S/22,920.98 S/ 24,067.02
Mayo S/19,800.00 | S/20,790.00 S/21,829.50 S/22,920.98 S/ 24,067.02
Junio S/19,800.00 | S/20,790.00 S/ 21,829.50 S/22,920.98 S/ 24,067.02
Julio S/19,800.00 | S/20,790.00 S/ 21,829.50 S/22,920.98 S/ 24,067.02
Agosto S/19,800.00 | S/20,790.00 S/21,829.50 S/22,920.98 S/ 24,067.02
Septiembre S/19,800.00 | S/20,790.00 S/21,829.50 S/22,920.98 S/ 24,067.02
Octubre S/19,800.00 | S/20,790.00 S/21,829.50 S/22,920.98 S/ 24,067.02
Noviembre S/19,800.00 | S/20,790.00 S/21,829.50 S/22,920.98 S/ 24,067.02
Diciembre S/19,800.00 | S/20,790.00 S/21,829.50 S/22,920.98 S/ 24,067.02
TOTAL S/ 237,600.00 | S/ 249,480.00 S/ 261,954.00 S/ 275,051.70 S/ 288,804.29




88

Analisis: Cada mes tiene el mismo ingreso dentro de su afio, con S/ 19,800 mensuales en
2026 que aumentan un 5% cada afio siguiente, lo que genera un total anual 5% mas alto
progresivamente. Esto indica un negocio estable con expansién moderada, ideal para planificar

produccion y ventas de cosméticos naturales como tus jabones contra el acné.

Capitulo V: Plan de Comercializacion

Mercado (Caracteristicas y Segmentacion)

El mercado objetivo es aquel grupo de destinatarios al que va dirigido un producto o
servicio concreto. En sus origenes, los mercados objetivos eran grupos de individuos que se
agruparon por edad, género o perfil social (Peir6,2022).

Caracteristicas

El jabon ZACEL esta dirigido a adolescentes y jovenes de 13 a 25 afios pertenecientes al
sector de B y C con problemas de acne, ubicados en el distrito de san Juan de Lurigancho, San
Martin de Porres y Ate ya que el acné afecta al 85% de los peruanos entre 13 y 25 afios,

causando dolor, inflamacion y cicatrices, segun cifras del Ministerio de Salud (MINSA, 2023)

Segmentacion

Para elegir adecuadamente un mercado objetivo, la segmentacion del mercado requiere la

identificacion de caracteristicas criticas, aunque existen varios enfoques y normas para la
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segmentacion, hay algunos puntos clave en los que coinciden los expertos. Gracias a estos factores,

el servicio o producto puede ajustarse con precision a los usuarios previstos (Romero, 2024).
Variable Geogréafica

Los clientes se ubican principalmente en el distrito de San Juan de Lurigancho, San Martin
de Porres y Ate , pero se quiere expandir a otras zonas con alta concentracién de negocios y facil

acceso a articulos de belleza artesanales en un futuro cercano.
Variable Demografica

Zacel dirige sus productos a hombres y mujeres de entre 13 y 25 afios de clase B, C muy

preocupados por la salud y el aspecto de su piel.
Variable Psicografica y Conductual

Los usuarios de productos de cuidado facial, en particular los interesados en la prevencion, el
tratamiento y la limpieza del acné, conforman este grupo demogréafico; es decir, les gustan los
cosméticos naturales, sienten curiosidad por el origen de los componentes, los asocian con una
vida sana, buscan productos sostenibles y respetan la sostenibilidad; ademas, una solucién que
integre la identidad peruana con la salud dermatoldgica les atrae porque tienen debilidad por las
iniciativas que salvan componentes culturales como la hoja de coca. El aspecto del producto, su
eficacia y la seguridad de los ingredientes son algunos de los aspectos mas importantes que

influyen en su eleccidon de compra.

VARIABLES MERCADO OBJETIVO

Segmentacion demografica Hombres y mujeres entre 13 y 25 afios
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Segmentacion geografica Principales de los distritos de San juna de Lurigancho, San
Martin de porres y Ate

Segmentacion Socioeconémica Personas con nivel de ingresos econémicos By C

Segmentacion Conductuales y Personas que desean mejorar su apariencia de su rostro
Psicograficas

Segmentacion Estilo de vida Personas afectadas con acne.

Marketing Mix (Producto, Precio, Plaza y Promocidn)

El marketing mix es un conjunto de acciones y tacticas de marketing enfocadas en
lograr el éxito de un producto o servicio, desde su desarrollo hasta su llegada al mercado o

al punto de venta (Asana, 2025).
Producto

“Zacel” considera que uno de los factores mas importantes que debe poseer un jabon para
el rostro es su capacidad de tratar el acné sin dafar la piel ni alterar ni tener reacciones segundarias,
por ello, ofrece un producto completamente natural, elaborado artesanalmente, con un disefio

atractivo y un valor cultural que destaca desde el primer contacto.

Caracteristicas del producto
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Jabon ZACEL es elaborado con hojas de coca, cultivadas en zonas autorizadas de
VRAEM, La hoja de coca tiene multiples propiedades terapéuticas y beneficios para la salud de la

piel.

Dentro de sus virtudes, destaca la propiedad antimicrobiana, regeneradora, hidratante,
suavizante y un potencial alto contenido de minerales como calcio, potasio que esto ayuda a limpiar

los poros, rejuvenece la piel y disminuye la aparicién de acné.

El aceite de coco, la glicerina vegetal y el extracto de hoja de coca son algunos de sus

componentes naturales.

Presentacién del producto real




BENEFICIOS DE JABON ZACEL

Litngaiera profusdi. ideal pam o di
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.Ficha técnica: A continuacidn se muestra la siguiente tabla que indica las caracteristicas y demas

puntos acerca del jabén mencionado.

FICHA TECNICA

Zacel

Nombre Comercial Jabones Zacel
Marca Zacel
Tipo de Producto Jabon natural artesanal facial
Presentacion Caja de carton reciclable con disefio andino
Contenido Barra de 100 gramos
Producido por ZACEL EMPRENDIMIENTO NATURAL
Ingredientes Extracto de hoja de coca, aceite de coco, glicerina

vegetal, agua destilada y esencias naturales

Color Verde suave, con pigmento natural
Apariencia Sélido compacto con bordes suaves y forma rectangular
Aroma Herbal, fresco, con notas citricas naturales
Textura Suave al tacto y espumoso en contacto con el agua
Aplicacion

e Frotar sobre el rostro hiumedo, dejar actuar por 30 segundos y enjuagar.
e Ideal para el uso diario, preferentemente en las mafianas y noches.

Recomendaciones de uso

e Evitar el contacto con los ojos.
e Mantener fuera del alcance de nifios pequefios.
e Indicado para piel mixta a grasa propensa al acné.

Almacenamiento Conservar en un lugar fresco y seco, lejos del sol directo
y utilizar jabonera con drenaje para prolongar la
duracion del producto.

Vida util 2 afos
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e Valor fundamental para el cliente: EI consumidor podré disfrutar de un producto
efectivo contra el acné, elaborado con ingredientes naturales, sin efectos secundarios

y con un respaldo cientifico.

e ZACEL no solo trata una condicién dermatoldgica, sino que también promueve el
uso responsable y positivo de la hoja de coca, resignificandola como un recurso

ancestral con beneficios reales para la salud.
Identidad de marca

Una de las cosas que distingue a este producto es la identidad de marca. Para construirla,

se ha considerado lo siguiente:

e Nombre de la marca: El nombre “Zacel” proviene de una combinacién simbdlica
entre “Zana” (zona que representa sabiduria andina) y “cel”, como diminutivo de
“célula”, evocando el cuidado de la piel a nivel celular, brindando un mensaje de salud,

ciencia natural y ancestralidad.

e Isologo: El disefio de la marca integra elementos andinos estilizados con formas
organicas y limpias, representando las hojas de coca y la pureza de sus ingredientes.

Se ha trabajado en un simbolo que exprese naturalidad, tradicién y confianza.

e Logo de la marca: El logo usa tipografia suave, moderna y amigable, en tonos verdes
y beige, que evocan naturaleza, frescura y limpieza. Incluye la representacion visual
de una hoja de coca y lineas curvas que sugieren fluidez y suavidad en el cuidado

facial.



. logo de la marca

e Tipografia:

VZavoZeplpV

ABXEAE®THISKAMNVOIIOPET
YQEYZ

e Colores:

@00

#4C664 #7D9A50 HCG8EAC #FFFFFF

e Slogan:

“Poder Ancestral En Tu Piel”
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El slogan busca transmitir una conexion emocional entre el uso de un recurso natural
milenario como la coca y la experiencia de renovar, sanar y cuidar la piel de forma respetuosa y

efectiva.

Empaque

Para el empaque del producto se utilizara una caja de cartdn reciclable con disefio andino
contemporaneo, que refleje la identidad natural y cultural del producto. En su interior se encuentra
la barra de jabon envuelta en papel vegetal biodegradable, asegurando una presentacion higiénica
y amigable con el ambiente. En la caja se especificaran: el nombre del producto, sus ingredientes,
recomendaciones de uso, fecha de vencimiento, y el eslogan, acompariados de ilustraciones que

refuercen su origen andino y natural.
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Precio

El precio es la cantidad que se paga para adquirir un bien, un servicio u otro recurso. Es

el importe acordado entre quien ofrece y quien demanda (Arias ,2025)

Costo de produccién

El extracto de hoja de coca, el aceite de coco, la glicerina vegetal, los envases ecoldgicos
y otros costes variables como la mano de obra, el etiquetado y el transporte forman parte de los
insumos y materias primas que intervienen en la fabricacién del jabon. Los capitulos VIl y VIII de
este proyecto profundizaran en estos temas. En sintesis, se sabe que el costo de fabricacion de una
barra de jabon es de alrededor de S/. 3.00 soles. Esta cantidad define cuanto cuesta fabricar una
barra de jabon, por lo tanto, esta suma o valor monetario se utiliza para determinar el precio de

venta final.

Precios de la competencia

Como se ha analizado en el capitulo 1V, existen productos tanto artesanales como
dermatologicos que compiten directa e indirectamente con “Zacel”. Sin embargo, en lo que
respecta a precios, los jabones faciales artesanales con ingredientes naturales y potenciales se
encuentran en un rango que va desde los S/ 9 hasta los S/ 15.00, dependiendo de la marca, el
tamafo y el canal de distribucién. Cabe resaltar que existen pocos competidores que hace uso de
hoja de coca como ingrediente activo, lo que representa una clara oportunidad de diferenciacion

para nuestro producto.
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Valor percibido por el cliente

Este aspecto se determiné a través de la pregunta N.° 11 del cuestionario aplicado en el
estudio de mercado, donde se consultd: ;Cuanto estd dispuesto (a) a pagar por un jabon de 100
gramos a base de hoja de coca para combatir el acné?”. Los resultados reflejan que la opcién mas
popular y el rango de precio ideal S/ 10 a S/ 15 con 29.3% La segunda opcion mas elegida,
indicando una fuerte sensibilidad al precio bajo Menos de S/ 10 soles con 28.7% y una opcion
aceptable para el grupo que busca mayor calidad S/ 15 a S/ 20 con 23.6% y por ultimo méas de S/

20 con 18.4% La opcién menos elegida, pero que representa al segmento menos sensible al precio.

lo que demuestra que el valor percibido por el consumidor es débilmente alto cuando el
producto incluye ingredientes naturales y ofrece un beneficio especifico como el tratamiento del

acne.

Analisis

Teniendo en cuenta los factores mencionados, se sugiere que el precio de venta al pablico
de Zacel se fije en S/ 15,00 por unidad. Este precio esta dentro del rango aceptable para los
consumidores, cubre los costes de produccién y logra un buen equilibrio entre asequibilidad y
valor percibido, ademas, para las ventas al por mayor a intermediarios o puntos de distribucion, se

fijard un precio de S/ 10.00 por unidad, que sigue arrojando un margen de beneficio justo y

competitivo.
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Plaza

La plaza es el lugar donde vendes tu producto y los canales de distribucion que utilizas

para hacerlo llegar a tu cliente (Staff, 2023).

Es crucial contar con un sistema de distribucion que permita a los consumidores acceder a
ZACEL, un jabon artesanal especializado en el tratamiento del acné y dirigido a un publico joven
interesado en productos naturales, tanto a través de puntos fisicos estratégicos como de canales
digitales, teniendo en cuenta las preferencias de compra actuales. Estos son los pasos que hay que

seguir en relacion con el mercado.
Puntos de venta

Los puntos de venta fisicos estaran ubicados en el distrito de San Juan de Lurigancho,
San Martin de Porres y Ate, considerando la cercania con el mercado objetivo se ha tomado en

cuenta los siguientes espacios y aliados comerciales.

A traves de la pregunta N.° 12 del cuestionario: ¢En qué lugar principalmente le gustaria

comprar el jabdn a base de hoja de coca para combatir el acné?

El lugar dominante y mas preferido, por una clara mayoria son Farmacias con 65.0% y la
segunda opcién mas popular Tiendas naturistas con 11.9% en la tercera opcion mas popular, con
un valor muy cercano a las tiendas naturistas son Ferias artesanales con 11.0% y Tiene una
aceptacion similar a las tiendas especializadas Supermercados con 10.0% Yy por Gltimo Bodegas

con 2.1% Es la opcion menos elegida, con una participacién insignificante.

Las farmacias son el lugar preferido para comprar porque confian en ellas y las ve como

un lugar formal para comprar y otros lugares como tiendas naturistas, ferias artesanales, tiendas



100

especializadas y supermercados también son importantes, aunque menos elegidos. el principal
objetivo de distribucion es enfocar las ventas en las farmacias y usar los otros lugares para llegar

a mas personas.

Canales de distribucién

Como se menciono en el capitulo 1V, este producto esta dirigido demograficamente a
personas jovenes de 13 a 25 afios residentes en el distrito de San Juan de Lurigancho San Martin
de Porres y Ate. A través de la pregunta N.° 13 del cuestionario: ¢Por qué medios le gustaria recibir

informacion sobre el jabon “ZACEL” para combatir el acné?

La opcion dominante, indicando que el pablico acepta multiples canales Todas las
anteriores con 44.9%. Es el canal especifico mas popular Redes sociales con 36.9%. Es la opcion
menos popular entre las especificas Publicidad fisica con 13.1% y por ultimo Publicidad digital
con 5.1%Es el canal especifico menos elegido.

la mitad de las personas prefieren usar varios canales para buscar informacion o comprar,
lo que muestra que estan abiertos a diferentes formas de comunicacién entre los canales
especificos, las redes sociales son las mas elegidas, porque mucha gente usa Internet y las redes

para informarse.

La publicidad en carteles o anuncios fisicos y la publicidad digital tradicional no son tan
populares, especialmente la publicidad digital, que es la menos usada, por lo que parece que las
personas prefieren ver mensajes en varios lugares y mas en redes sociales que en anuncios que

solo aparecen una vez.

Por esta razon, los principales canales de distribucién de ZACEL seran:
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e Redes sociales Tiktok e Instagram como canales principales de venta directa y
contacto con el cliente.

e Marketplace propio (WhatsApp Business).

e Farmacias.

e Tiendas naturistas en zonas de alta afluencia juvenil.

e Ferias organicas o culturales, donde el valor andino del producto sera mas

apreciado.

Transporte de mercaderia

El transporte de las unidades de jabon desde el punto de produccién hasta los puntos de
venta y al cliente final (en el caso de delivery) sera realizado de forma terrestre por el personal

motorizado.

Conclusion

La distribucion del jabon artesanal ZACEL, es fundamental concentrar las ventas
principalmente en farmacias, que son las preferidas por la mayoria, mientras se aprovechan
otros puntos de venta como tiendas naturistas, ferias artesanales y supermercados para ampliar
el alcance. Ademas, dado que el publico objetivo son adolescentes y jovenes que utilizan
multiples canales para informarse, se debe enfatizar la promocion y venta a través de redes
sociales como TikTok e Instagram, asi como mediante un marketplace propio en WhatsApp
Business finalmente, el transporte terrestre asegurara que el producto llegue eficientemente a los
puntos fisicos y a los clientes finales, facilitando asi el acceso en las zonas estratégicas

seleccionadas.
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Promocion

La promocidn es la forma de dar a conocer tu producto o servicio a través de la
promocion, daras a conocer tu producto con una campafia de marketing eficaz que resuene con tu

publico objetivo (Staff ,2023).

ZACEL planea utilizar diversas estrategias promocionales para promocionar el producto y
mostrarlo a los adolescentes y jovenes de forma atractiva, llamando la atencién sobre sus ventajas
dermatoldgicas, sus ingredientes totalmente naturales este objetivo se lograra mediante el uso de
publicidad en redes sociales, publicidad fisica en lugares clave y acciones promocionales directas

dirigidas a acercar el producto al consumidor.
Publicidad digital

ZACEL estara muy presente en las redes sociales frecuentadas por su publico objetivo 13
a 25 afios en sitios como Instagramy TikTok , Facebook a través de estas plataformas, las empresas
pueden interactuar con los clientes en tiempo real y tal vez, aumentar la audiencia de los productos

de aseo naturales.

De manera gratuita, se realizaran publicaciones periddicas con imagenes, videos y reels

que presenten el producto de forma creativa y real. Se destacaran:

e Las propiedades de la hoja de coca como ingrediente activo.

e Los beneficios especificos del jabon para combatir el acné.

e El proceso artesanal de produccién, mostrando practicas de higiene, sostenibilidad
y respeto por los recursos naturales.

e opiniones reales de las personas que probaron el jabén ZACEL.

e Consejos sobre cuidado de la piel y uso del producto en la rutina diaria.
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Se utilizaran hashtags populares y contextualizados (#acnénatural, #hojadecoca,
#cuidadodelapiel, entre otros), y se aprovecharan las tendencias musicales y de contenido visual

propias de cada red social, buscando asi un mayor alcance organico.

Los anuncios en TikTok e Instagram, en particular los de Meta Business Suite, permitiran
Ilegar a los target demogréfico y geogréfico, en adolescentes jovenes de San Juan de Lurigancho,
san Martin de Porres y Ate interesados en productos naturales para tatar el acné , a través de
funcionalidades de segmentacion pagada, complementando estas herramientas gratuitas. En el
capitulo VIIlI de esta propuesta se analiza la inversion mensual y cémo estas campafas
promocionaran publicaciones esenciales y llevaran a la audiencia a nuestros canales de compra

directa.

Publicidad de tiktok de Zacel
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Publicidad de Instagram de Zacel

cocazacel -~

COCAZACEL

6
publicaciones

PoderAncestralEnTuPiel

Editar perfil Compartir perfil

Descubrir personas

&, 4

Jackeline kelly melendrez...

Publicidad fisica

Se realizara publicidad fisica en los puntos de venta como tiendas naturistas y ferias ecologicas,
asi como en zonas comerciales transitadas del distrito San Juan de Lurigancho, San Martin de
porres y Ate. La estrategia consiste en la colocacién de afiches publicitarios de 55 cm x 40 cm,
impresos en material couche satinado de 100 gr, con imagenes atractivas del producto, su nombre,

sus beneficios y el logo de la marca.

Dado que ZACEL se encontrara en una etapa inicial de introduccion al mercado, y ain con un
namero reducido de puntos de venta fisicos, también se disefiaran afiches en formato reducido
(tamafio A5) que seran distribuidos por nuestro equipo promotor en zonas cercanas a los lugares
de venta y ferias. Esto ayudara a captar la atencion de los transeuntes y a reforzar la imagen del

producto en el entorno local.
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Afiche de Zacel

- BONES
Z.acel

Visita nuestras redes sociales

®

Poder ancestral en tu
piel

Promocion del jabon ZACEL

La promocion de ZACEL se centrard en generar experiencias directas con el producto

mediante la entrega gratuitas.
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Promociones en Farmacias
e Compra50 jabones ZACEL y llevaa 10 soles , ideal para uso diario en piel acneica.

e Descuento del 20% en la primera compra mostrando el cddigo QR de Instagram.

Promociones Digitales

e Sorteo semanal en TikTok: comparte tu rutina con ZACEL y gana un Kit antiacne
completo.

e jabon ZACEL + rutina de cuidado por WhatsApp Business a mitad de precio.

Promociones en Tiendas Naturistas y Ferias

e 2x1 en ferias artesanales: lleva un amigo y ambos obtienen jabon con empaque
andino especial.

e Muestratu ticket de compra en tienda naturista para un 15% off en la préxima visita.
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La formulacion estratégica es un proceso conjunto de equipo en la que se define los

procesos a fortalecer en la cadena de valor, la eleccidn de la estrategia adecuada y su correcta

comunicacion que conlleve a una ejecucion exitosa (Apem y Apem ,2022)

Formulacién Estratégica

FO

Acciones

F1, O1 Usar el producto Gnico y empaque
biodegradable para captar la creciente
demanda de productos naturales,
destacando beneficios de la hoja de coca
en plataformas de e-commerce y redes
sociales.

Crear publicaciones en Instagram y TikTok mostrando
el empaque biodegradable y beneficios de la hoja de
coca para piel con acné, como propiedades
antiinflamatorias.

Listar el jabon en plataformas como Mercado Libre con
énfasis en su origen natural peruano y sostenibilidad
para captar busquedas ecoldgicas.

Ofrecer muestras gratuitas en e-commerce con mensajes
sobre reduccion de plasticos, atrayendo a consumidores
jovenes conscientes.

F1, O2 Aprovechar el personal
especializado para implementar
campanas digitales y colaboraciones con
marcas locales que fortalezcan la
preferencia por productos naturales
sostenibles.

Desarrollar videos educativos en redes sociales con el
equipo de marketing destacando propiedades
regeneradoras de la hoja de coca.

Aliarse con marcas peruanas de cosmeéticos naturales
para co-crear contenido en Instagram, como tips de
skincare sostenible.

Capacitar al personal para lives en TikTok sobre
produccidn ética, fortaleciendo la preferencia por lo
local y ecoldgico.

* F4, 05 Ofrecer precios competitivos que
atraigan a nuevos mercados en
expansion, facilitando la entrada en otras
provincias con baja competencia en
jabones de hoja de coca.

Analizar precios locales en provincias como Arequipa o
Loreto y fijar descuentos iniciales 10-15% menores que
competidores.

Expandir a farmacias y tiendas naturistas en provincias
via distribuidores terrestres, con paquetes mualtiples para
economias.

Lanzar promociones geolocalizadas en Facebook Ads
para provincias, destacando accesibilidad y ausencia de
rivales directos.
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Formulacion Estratégica

FA

Acciones

F2, Al Reforzar la produccién artesanal y

sostenible para diferenciarse frente a
nuevos competidores con experiencia,
comunicando el valor ecolégico y
cultural.

Realizar talleres virtuales en redes sociales
mostrando el proceso manual de produccion con
hoja de coca, enfatizando su origen andino y bajo
impacto ambiental.

Crear etiquetas en empaques con historias
culturales peruanas sobre la hoja de coca,

atrayendo a consumidores que valoran la

tradicion.

Publicar certificados de sostenibilidad en e-
commerce Yy farmacias para resaltar la diferencia
frente a productos industriales masivos.

F4, A2 Capacitar al personal para
adaptarse a fluctuaciones de costos y
cambios climéticos, optimizando
procesos para mantener precios
competitivos y asegurar calidad.

Organizar sesiones mensuales de entrenamiento
en control de inventarios para reducir desperdicios
y ajustar a variaciones climaticas en la hoja de
coca.

Implementar software bésico de seguimiento de
costos para que el equipo identifique ahorros en
procesos sin bajar calidad.

Simular escenarios de aumentos de insumos con el
personal, practicando ajustes en formulas que
mantengan precios bajos.

F8, A5 Desarrollar estrategias de
reduccion de riesgos frente a conflictos
sociales y aumentos en costos de
insumos, usando alianzas estratégicas y
diversificacion de proveedores.

Firmar acuerdos con dos proveedores alternos de
hoja de coca en regiones estables para evitar
interrupciones por conflictos.

Aliarse con cooperativas locales de productores
para negociar precios fijos y compartir riesgos
climaticos o sociales.

Crear un fondo de reserva del 10% de ventas
mensuales para cubrir subidas de insumos,
asegurando estabilidad operativa.
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Formulacion Estratégica

DO

Acciones

D2, O5 Ampliar la cartera de clientes a
través de acuerdos con supermercados y
plataformas digitales, capitalizando la
demanda de productos naturales y
expansion geografica.

Hablar con gerentes de supermercados como
Plaza Vea para poner el jabdn en sus estantes con
precio especial.

Poner el producto en Mercado Libre y Linio con
fotos claras y palabras sobre lo natural de la hoja
de coca.

Enviar muestras gratis a tiendas en otras
provincias para que lo prueben y lo vendan rapido.

D1, O3 Formar al equipo comercial para
manejar relaciones estratégicas y adquirir
experiencia que facilite la entrada y
permanencia en mercados competitivos.

Dar clases semanales al equipo sobre como hablar
con duefios de farmacias y negociar acuerdos.

Llevar al equipo a visitas de supermercados para

practicar charlas y aprender trucos de ventas.

Hacer juegos de roles donde practiquen respuestas
a clientes dificiles para ganar confianza.

D2, O1 Desarrollar programas de
fidelizacion y promocidn para atraer
consumidores conscientes, usando la
tendencia hacia negocios naturales para
superar limitaciones iniciales.

Dar un jabon gratis cada vez que compren cinco,
para que vuelvan siempre.

Hacer posts en Instagram con tips de piel y

descuentos solo para seguidores.

Armar tarjetas de puntos en farmacias: compra
tres y la cuarta sale barata.
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Formulacion Estratégica

DA

Acciones

D3, A3 Implementar alianzas estratégicas

para reducir riesgos derivados de la falta
de experiencia y cartera limitada,
minimizando impactos de conflictos
sociales.

Unirse con cooperativas de productores de hoja de
coca y asociaciones de emprendedores naturales
para compartir contactos, ferias y clientes.

Firmar convenios con una organizacion o
institucién local que apoye productos ecolégicos
para tener mas respaldo en momentos de protesta
0 bloqueo.

Trabajar con distribuidores que ya venden en
varias provincias, usando su experiencia y rutas
para entrar a nuevos mercados con menos riesgo.

D3, A5 Diversificar proveedores para
mitigar la vulnerabilidad ante aumentos
de costos y fluctuaciones en materia
prima, asegurando la continuidad en
produccion.

Buscar al menos dos o tres proveedores de hoja de
coca en distintas zonas del pais para no depender
de un solo lugar.

Negociar contratos simples donde se acuerden
precios y volimenes minimos, para tener
seguridad de entrega aun si suben los costos.

Probar pequefias compras de nuevos proveedores
cada mes, evaluando calidad y precio, para tener
siempre opciones de reemplazo.

D3, A5 Diversificar proveedores para
mitigar la vulnerabilidad ante aumentos
de costos y fluctuaciones en materia
prima, asegurando la continuidad en
produccién.

Buscar dos o tres proveedores de hoja de coca en
zonas diferentes del Per( para no depender de uno
solo.

Hacer contratos simples con precios fijos por tres
meses y cantidades seguras de entrega.

Comprar poco cada mes a proveedores nuevos,
probar la calidad y guardar los mejores como
opciones extras




Proyeccion de Ventas
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Ingresos anuales

Mes / Ao 2026 2027 2028 2029 2030
Enero S/19,800.00 | S/20,790.00 S/21,829.50 S/22,920.98 S/ 24,067.02
Febrero S/19,800.00 | S/20,790.00 S/21,829.50 S/22,920.98 S/ 24,067.02
Marzo S/19,800.00 | S/20,790.00 S/21,829.50 S/22,920.98 S/ 24,067.02
Abril S/19,800.00 | S/20,790.00 S/21,829.50 S/22,920.98 S/ 24,067.02
Mayo S/19,800.00 | S/20,790.00 S/21,829.50 S/22,920.98 S/ 24,067.02
Junio S/19,800.00 | S/20,790.00 S/21,829.50 S/22,920.98 S/ 24,067.02
Julio S/19,800.00 | S/20,790.00 S/21,829.50 S/22,920.98 S/ 24,067.02
Agosto S/19,800.00 | S/20,790.00 S/21,829.50 S/22,920.98 S/ 24,067.02
Septiembre S/19,800.00 | S/20,790.00 S/21,829.50 S/22,920.98 S/ 24,067.02
Octubre S/19,800.00 | S/20,790.00 S/21,829.50 S/22,920.98 S/ 24,067.02
Noviembre S/19,800.00 | S/20,790.00 S/21,829.50 S/22,920.98 S/ 24,067.02
Diciembre S/19,800.00 | S/20,790.00 S/21,829.50 S/22,920.98 S/ 24,067.02
TOTAL S/ 237,600.00 | S/ 249,480.00 S/ 261,954.00 S/ 275,051.70 S/ 288,804.29

Analisis: Cada mes tiene el mismo ingreso dentro de su afio, con S/ 19,800 mensuales en

2026 que aumentan un 5% cada afo siguiente, lo que genera un total anual 5% mas alto

progresivamente. Esto indica un negocio estable con expansion moderada, ideal para planificar

produccién y ventas de cosméticos naturales como tus jabones contra el acné.
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Capitulo VI: Plan Técnico

Localizacion de la Empresa

La localizacién es el lugar en donde queremos ubicar la empresa geograficamente que se
trata de una decision de tremenda importancia, que nos determina los clientes a los que podemos
llegar y los costes que vamos a tener (Argudo, 2019).
Objetivo

La seleccidn estratégica del lugar geografico para instalar operaciones, con el fin de
maximizar beneficios como minimizar costos de transporte y materia prima, acceder a mano de
obra calificada, proximidad a proveedores y mercados, cumplimiento normativo y facilidad de

distribucion, asegurando viabilidad, competitividad y crecimiento sostenible.
6.1.1. Macro localizacién

a) Awv. Los Duraznos 400, San juan de Lurigancho
b) Av. Tomas Valle 315, San Martin de porres

c) Awv. Javier Prado 300, Ate

Alternativa “A”: Av. Los Duraznos 400, San Juan de Lurigancho

e Elacceso es excelente por avenidas anchas y Via Expresa cercana, permitiendo salidas
rapidas a otros distritos incluso en horas pico.

e Hay locales disponibles de precios razonables por alta demanda comercial en zona
estratégica.

e La licencia de funcionamiento es accesible, ya que la municipalidad agiliza inspecciones

para negocios en areas pobladas.



113

e Es muy ventajosa por estar en el distrito mas grande de Lima, justo al lado de farmacias

y supermercados del mercado objetivo.

Alternativa “B”: Av. Tomads Valle 315, San Martin de Porres

e Acceso fluido por Panamericana Norte asfaltada, ideal para envios rapidos a norte y
aeropuerto para futuras exportaciones.

e Terrenos con titulos claros en areas semi industriales, faciles de alquilar directo con
duefios locales.

e Tramite de licencia rapido por municipalidad flexible con negocios pequefios y
artesanales.

e Punto clave para llegar rapido a san juan de Lurigancho y Ate, con alto consumo de

productos naturales.

Alternativa “C”: Av. Javier Prado Este300, Ate

e Acceso facil por autopista principal, pero congestion en Prado Este complica transporte
pesado.

e Oferta alta de lotes semi rusticos no urbanizados, precios bajos por exceso de
disponibilidad.

e Licencia sencilla con pocos papeles, ya que la zona permite actividades industriales
ligeras.

e Lejana del centro, pero conecta con Ate y san Juan Lurigancho, accediendo a distritos

este con demanda creciente.
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6.1.2 Micro localizacién

6.1.2.1. Alternativas

a) Av. Los Duraznos 400, San Juan de Lurigancho
b) Av. Tomés Valle 315, San Martin de Porres

c) Av. Javier Prado 300, Ate

6.1.2.2. Factores condicionantes

a) Costo de compra del local

b) Costo de construccion del local

c) Costo construccion de servicios higiénicos
d) Costo seguridad ambiental

e) Costos municipales

f) Costos por servicios prestados

6.1.2.3. Analisis de Costos
Costo de Alquiler:
Alternativa “4” Av. Los Duraznos 400, San Juan de Lurigancho

e Elalquiler del local es de S/. 2,500.00 pues la zona es afluente por ser avenida principal.
El area es de 120m?.

e Contrato de 3 afios y con una garantia de 2000 soles.

e Para el pintado del local se invertirda S/. 500.00, ya que el local tiene paredes pintadas se
adapta para produccion artesanal de jabones.

e Servicios de terceros (agua, luz) S/. 500.00 mensuales por zona urbana densa.
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Alternativa “B” Av. Tomds Valle 315, San Martin de Porres

e Local en alquiler a S/. 3000.00 por semi industrial y buena ubicacion. Area de 200m2 con
trénsito alto.
e Garantias de 3000.00 soles

e Pintado del local S/. 1000.00 para demoler estructuras viejas y armar planta de jabones
eficiente.
e Servicios mensuales S/. 700.00 por conexiones estables.

Alternativa “C” Av. Javier Prado 300, Ate

e Local enalquiler a S/. 2300.00 ideal para produccion ligera. Area 220m? cerca de
autopista.

Garantias de 2300.00 soles

Pintado del local desde cero S/. 1500.00 para taller completo de jabones artesanales.

Servicios higiénicos S/. 500.00 independientes.

Servicios variables S/. 700.00 mensuales.

FACTORES Av. Av. Los Duraznos Av. Tomas Valle — Av. Javier Prado -
-SJL SMP Ate

Costo de alquiler 2,500.00 3,000.00 2,300.00

Garantia 2,500.00 3000.00 2.300.00

Pintado del local 500.00 1,000.00 1,500.00

Costo de servicios 500.00 700.00 700.00

bésicos
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Total 6000.00 7700.00 6800.00

6.1.3. Evaluacion de los factores

Elegimos la alternativa “A “Tomando en cuenta menor costo total S/ 6,000, buena
visibilidad comercial y mejor sensacion de seguridad por ser una avenida principal poblada, la

alternativa méas conveniente para la produccion de ZACEL es Av. Los Duraznos 400— San Juan

de Lurigancho.

Maracanito € s O <7 P R O L
16.G S ©) 12 MOTORS vr « = @ Hoteicibra <«
S PERU SAC & 2
; S
F & CHECK & GO, SAC @y o 5. Q‘.\*"
S < (SAN JUAN DE s, =5
S <3
& &g = < %,
&7 A o %,
o v g < @,
< 78, " o, =
4 s, e, S
v, e 2, o
g 72 S
O, © Lacasona Dorada e <
4 o
de @ El Rancho'de Pol 1
al 4
Losp,
Tazpe, .
’ &
3
(=]
s o
Clruesog W
* 4o,
* s ) -
‘/rqeo .\(\",
EIR de Pol 2. O 05, &<
" o :

S
&
&
=
=

G
'S Cipy
>eru Ciruelos Hotel & Roof
O Multicosailor S.AC
S
£ —
= 4 o
L3 Google Maps O rm

n Carlos . o Irnecrmic
san carlos @ Imégenes © 2025, Datos del mapa © 2026 Pery  Condiclonss  Privacidad  Enviar comentarios sobre el products 100mL— 4

.




117

418 Av. Los Duraznos

@ Google Stroet View
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Tamarno del Negocio (Capacidad Instalada)
La capacidad instalada es el potencial de produccién o volumen méaximo de produccion
que una empresa en particular, unidad, departamento o seccion; puede lograr durante un periodo

de tiempo determinado (Tessmer, 2023).

Es importante definir la cantidad maxima de jabones ZACEL que se pueden producir
mensualmente, ya que esto permitira evaluar si el negocio cuenta con la capacidad suficiente

para cumplir con la proyeccion de ventas propuesta en el capitulo anterior.



Capacidad Instalada Real por Dia

Tiempo total Unidades

Trabajadores Proceso estimado por dia
(horas) (promedio)

Lavado y
pesado
Mezclado y
Operario 1,2 vertido en 6
moldes

Limpiezay

Operario 1,2 cambio de 1
molde
Total,

unidades/dia

Operario 1,2

8 horas 120 jabones

Capacidad Instalada por Mes

Unidades Productividad Dias
por dia real (85%) laborables

Total,
mensual

2,244

LA ez 22 unidades

Andlisis: La produccion mensual de ZACEL en una planta de 120 m2 es de 2,244
unidades, suficiente para cubrir la proyeccion de ventas del primer afio y permitir expansion

gradual sin ampliar la planta.
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Tabla 7

Distribucion de Areas en la Planta

Ambiente Descripcion Area
Oficina para uso del administrador y responsables
Oficina administrativa | del area comercial cuando no estén en trabajo de 16 m?
zona.
C Bario con inodoro, urinario y ducha disponible 2
Servicios higiénicos . 12m
para los colaboradores luego de su jornada.
Vestidores y espacio Espacio para guardar pertenencias, cambiarse y ’
12m
para el personal descansar en los recesos. Uso de EPP.
Almacén de Zona destinada a guardar herramientas (ollas, 45 2
herramientas y equipos. batidoras) y equipos '
Almacén de materia Area para descarga, limpieza y almacenamiento 10 m2
prima. temporal de insumos como hoja de coca y aceites.
Area de produccion. Incluye mezglado, moldeo, (;urado, empaque y 30 m2
etiquetado de los jabones.
Area de .
. Zona con anaqueles para organizar los productos 2
almacenamiento de . AN 18 m
X listos antes de su distribucion.
productos terminados.
Areas de Incluye rutas de evacuacion, pasadizos, ingreso
desplazamiento y y » P  INGTESOY 1 175 m2

transito de personas

areas de circulacion segura.

Total

120 m?

119



120

Tabla 8

Layout de la planta de produccion

Almacén de
herramientasy Almacén de materias primas
equipos (4.5 m?2) (10 m?)

Vestidores y espacio
parael personal (12
m=)

- - . Area de produccién (30 m?)
Oficina administrativa

10m? | (16 m?)

Almacén de productos terminados
(18 m?)

12 m?
Tabla 9
Layout de Planta de Produccion en 2D
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Necesidades (Maquinarias y Equipos, Mano de Obra y Materia Prima)
Se considera que para la produccion de ZACEL se debe contar con diversas maquinarias,

equipos, muebles, materia prima y mano de obra, que a continuacion se detallaran.

Maquinaria, Equipos

Batidora de mano 1 S/ 180.00
Moldes de silicona dobles 20 S/ 1,200.00

Selladora manual 1 S/ 100.00

Etiquetadora y rollos 1 S/120.00

recipiente de acero 2 S/ 950.00

Estanteria de secado 2 S/ 200.00
Cocina electrica industrial 1 S/ 4,000.00
Computadora administrativa 1 S/ 1,500.00
moto lineal 1 S/ 4,000.00

Balanza digital 1 S/ 150.00
total S/ 12,400.00

Muebles

Mesa de acero inoxidable (mediana) 1 S/ 450.00

Mesa pléastica 1 S/ 60.00

equipo de limpieza 1 S/20.00

extintor y botequin 1 S/ 100.00

Escritorio 1 S/ 300.00

sillas 10 S/500.00

impresora multifuncional 1 S/ 500.00

Estante archivador 1 S/ 250.00

Ventilador de pie 1 S/ 180.00
Total S/ 2,360.00




Mano de obra

Tabla 10

Mano De Obra Total Para ZACEL
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Remuneracién . Total
. Vacaciones AFP Total
Cargo Basica o SIS o Anual
(Mensual) (50%0) (11.84%) Mensual (aprox.)
Directa
Operario1  $/1,130.00  S/565.00 S/15.00 S/133.79 S/ S/
e ' : ' 1,145.00 14,305.00
) S/ S/
Operario 2 S/1,130.00 S/565.00 S/15.00 S/133.79 114500 14.305.00
. S/ S/
Subtotal Directa 2290.00 28,610.00
Indirecta
S/ S/
Gerente S/ 2,260.00 S/1,130.00 S/15.00 S/267.58 227500 28.430.00
Personal de S/ S/
inventario S/1,130.00 S/565.00 S/15.00 S/133.79 114500 14.305.00
Personal de g/ g/
atepcmn al S/1,130.00 S/565.00 S/15.00 S/133.79 2.290.00 27.480.00
cliente 2
. S/ S/
Marketing S/ 1,150.00 S/575.00 S/15.00 S/136.16 1165.00 14.555.00
S/ S/
Despacho S/1,130.00 S/565.00 S/15.00 S/133.79 114500 14.305.00
. S/ S/
Motorizado S/1,130.00 S/565.00 S/15.00 S/133.79 114500 14.305.00
Personal de S/ S/
limpieza S/1,130.00 S/565.00 S/15.00 S/133.79 114500 14.305.00
Asesor S/
Contable S/ 200.00 S/200.00 2.400.00
. S/ S/
Subtotal Indirecta 10510.00 126,120.00
S/ S/
TOTAL 12,800.00 154,730.00

Analisis: Respecto a la mano de obra, se han diferenciado dos niveles: directo (operarios

de planta) e indirecto (personal administrativo y de soporte). Se estima un total mensual de



123

S/12,800.00 y un costo anual de S/154,730.00. Este valor incluye sueldos base, vacaciones, seguro
SIS y aportes al sistema de pensiones, acorde al regimen de microempresa en el marco del Régimen

MY PE Tributario. Cabe precisar que este personal es clave para la continuidad operativa, la gestion

de ventas y el cumplimiento de metas de posicionamiento.

Tabla 11

Materia Prima para ZACEL

Materiales Unidad Precio Unitario | - Cantidad M(_ensual Costo Mensual (S/.)
(/) Necesaria

Glicerina vegetal 224 Kg S/5.00 224kg S/1,120.00
Aceite de coco 5 Litro S/ 10.00 5 litros S/ 50.00
EX”ZCtO de hoja 10 kg S/120.00 10 kilos S/100.00

e coca

Fragancia natural 5 litros S/ 10.00 5 litros S/ 50.00
Tinte verde 2 S/:30.00

Total S/ 1,350.00

Costos (Directos e Indirectos)

son los gastos necesarios para la fabricacion del producto o servicio del negocio.

Inciden directamente en la produccion y la fijacién de su precio (Barciela, 2023)
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Costos directos

Son los relacionados directamente a la fase productiva, considerando los costos de
materiales, mano de obra y otros gastos vinculados al proceso de elaboracion de los jabones

naturales.

Tabla 12

Otros Costos Directos de Fabricacion

Insumos Unida_d de Precio de Venta Necesidad Costo Mensual
Medida Mensual
Caja de carton + Unidad $/0.30 2,244 S/ 673.20
etiqueta
Film protector para Unidad S/0.10 2,244 S/ 224.40
jabones
TOTAL S/897.60
|
Tabla 13
Costos Directos Totales
Necesidad Costo Mensual Costo Anual Unidades Costo por unidad
Anuales
Materiales S/ 1,350.00 S/ 16,200.00 26,928 1.00
Mano de Obra S/ 2,290.00 S/ 27,480.00 26,928 1.02
Otros Costos S/ 897.60 S/ 10,771.20 26,928 0.88
Directos
TOTAL S/ 4,537.60 S/ 54,451.20 3.00




Costos Indirectos
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Son aquellos que no se relacionan directamente con el proceso de elaboracion del jabon,

pero son necesarios para el correcto funcionamiento de la empresa, como servicios,

mantenimiento, publicidad, entre otros.

Tabla 14

Costos Indirectos de ZACEL

Costos Costo Mensual Costo Anual

Alquiler y servicios basicos S/ 950.00 S/ 11,400.00
Servicio de internet y telefonia S/ 85.00 S/ 1,020.00
Publicidad fisica S/50.00 S/ 600.00
Publicidad digital S/ 150.00 S/ 1,800.00
Equipo de Proteccion Personal S/ 60.00 S/ 720.00
Suministros de oficina S/ 40.00 S/ 480.00
Mantenimiento y limpieza S/ 60.00 S/ 720.00

TOTAL S/ 1395.00 S/ 16,740.00

Proceso de Produccién u Operacion (Diagrama de Flujo)
El diagrama de flujo del proceso de produccion es una herramienta clave en el proceso

de generacion de productos en una empresa o industria (Cassemiro, 2024).

Descripcidon del proceso de produccién

Etapa del Proceso Accidn Realizada

1. Recepcion de materia prima Ingreso y organizacién de insumos en almacén.

Control de calidad visual y seleccion de insumos

2. Seleccién de materia prima
adecuados.

Higiene y desinfeccidn de superficies, moldes y

3. Lavado de glicerina y utensilios -
utensilios.
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Medicion precisa de glicerina, aceites, extracto y

4, Pesado de insumos fragancia,

Derretido controlado a bafio maria con agitacion

5. Fusién de glicerina pura s
g P continua.

6. Incorporacion de extracto y aceites Mezcla manual homogeénea con elementos activos.

7. Vertido en moldes Distribucion del producto en moldes de silicona.
8. Secado Secado electrico de jabones.
9. Desmoldado Extraccion cuidadosa tras curado completo.

10. Verificacion de calidad y

S Control visual y téctil del producto terminado.
apariencia

11. Empaque y etiquetado Envoltura, etiquetado y codificacion por lote.

12. Almacenaje del producto

. Organizacion en estanterias para despacho o entrega.
terminado




Flujograma del proceso de produccién.
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Ajuste o descarte de
pieza

J
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Flujograma del proceso de venta.




129

Certificaciones Necesarias

La certificacion es el proceso llevado a cabo por una entidad reconocida como
independiente de las partes interesadas, mediante el que se manifiesta la conformidad de una
determinada empresa, producto, proceso, servicio o persona con los requisitos definidos en

normas o especificaciones técnicas (AENOR,2021)
Autorizacién ENACO :

e Obligatoria para comprar y comercializar hoja de coca legalmente, ya que ENACO tiene
el monopolio; requiere solicitud, DNI, antecedentes penales y patente municipal para
minoristas.

e Adquirir exclusivamente via ENACO para uso cosmético, con documentos como factura

de compra y hojas de ruta.
Certificaciones Sanitarias y Seguridad

Notificacion Sanitaria Obligatoria (NSO): Esencial para registrar y vender el jabén como
cosmético; incluye formula, especificaciones, empaques y certificado de libre venta si es

importado.

Registro como Establecimiento Farmacéutico (laboratorio o farmacia) ante D Para elaborar
y comercializar productos cosmeticos, es obligatorio contar con la Notificacion Sanitaria

Obligatoria (NSO), emitida por DIGEMID.

Esta se otorga solo a droguerias o laboratorios registrados como establecimientos
farmacéuticos. El director técnico, un Quimico Farmacéutico, gestiona la NSO para cada producto.
Solo después del registro, puede iniciarse la produccion. Ademas, el etiquetado debe cumplir con

las normas de DIGEMID.
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Impacto en el Medio Ambiente

Impactos Positivos

e Promueve uso legal de hoja de coca via ENACO, reduciendo incentivos a cultivos ilicitos
que causan deforestacion 2.5 millones ha en Per( y contaminacion por agroquimicos.

e Fomenta cosméticos naturales con bajo uso de quimicos sintéticos, preservando agua y
suelos frente a impactos de parabenos/plasticos en jabones convencionales.

e Apoya economia circular al reutilizar hoja no alimentaria en productos biodegradables.
Impactos Negativos

e Genera efluentes de saponificacién como agua alcalina, glicerina que contaminan
si no se tratan, mas residuos organicos de hoja de coca.
e Consumo de agua y energia en procesos de extraccion/hidrdlisis, potencial erosion

si escala produccion sin control.
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Capitulo VII: Plan Organizacional, Personal y Legal

Constitucion de la Empresa (Proceso, Tramites, Permisos y Costos)
La constitucion de empresa es un proceso ejecutado por una persona o varias personas
para adquirir el reconocimiento de su empresa ante el Estado, y de esta manera desarrollar

actividades comerciales de manera formal (Gob. ,2014).
Busqueda del Nombre de la Empresa

Para la empresa, se ha elegido el nombre o razén social "ZACEL E.1.R.L.", debido a que
sera una empresa individual de responsabilidad limitada. Este proceso puede realizarse de manera
virtual ingresando a la plataforma web de SUNARP, en el item "Directorio de Personas Juridicas".
La buasqueda del nombre es gratuita. Se verifico que el nombre no estaba registrado, por lo que se

pudo proceder a su reserva.
Reserva de Nombre de Persona Juridica

Una vez verificado que el nombre esta disponible, se procede a su reserva desde el portal
de SUNARP, en el item "Reserva de Nombre". Se elige la opcion de Razdn Social y se ingresa el

tipo de persona juridica (E.l.R.L.) con sede en el departamento de Lima.
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Figura 9

Proceso de Reserva de Nombre

SOLICITUDES == Solicitud de Inscripcion >> Reserva de Preferencia Registral Paso1de 3
[Ver Consejo]
RESERVA DE NOMBRE DE PERSONA JURIDICA PARA (seleccionar el que corresponda)
© Constitucion O Modificacion de Estatuto
DENOMINACION o RAZON SOCIAL cuya reserva solicita

) Denominacién ® Razén Social

1IZACEL E.LR.L I

2| ZACEL EMPRESA INDIVIDUAL DE RESPONSAB'

3I JABON ZACEL E.I.LR.L I

-:I JABON ZACEL EMPRESA INDIVIDUAL DE RESF’I

5| ZACEL PERU I

TIPO DE PERSONA JURIDICA
| EMPRESAS INDIVIDUALES DE RESPONSABILIDAD LIMITADA v |~

DOMICILIO DE LA PERSONA JURIDICA

Departamento ILIMA v | 3 Provincia | LIMA v |

Fuente. SUNARP (11 de enero del 2015). Tramite de Publicidad Registral. Sunarp

Servicios en Linea. https://enlinea.sunarp.gob.pe/sunarpweb/pages/acceso/frmTitulos.faces

Los datos del titular se registran con DNI, y el pago del tramite se realiza de manera virtual.
Este proceso tiene un costo aproximado de S/ 24.00. La reserva del nombre tiene una vigencia de

30 dias.

Elaboraciéon del Acto Constitutivo (Minuta de Constitucion)

Una notaria llevara a cabo este tramite y los siguientes, que se detallaran mas adelante. A

pesar de los procesos detallados, se consolidara todos los gastos al final de esta fase.


https://enlinea.sunarp.gob.pe/sunarpweb/pages/acceso/frmTitulos.faces
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Al establecer los estatutos de la empresa y definir sus cualidades, la Escritura de
Constitucién transmite la intencion del propietario o los socios de constituir la empresa. La notaria

0 un contable deben preparar este documento, y hay que tener a mano los siguientes materiales:

e Original y copia de reserva de nombre (SUNARP).
e Copia de DNI del fundador de la empresa.
e Informacidn sobre las actividades de la empresa y la relacion de bienes para el capital.

e Formato de declaracién jurada y fecha de solicitud de constitucion de empresa.
Abono de Capital y Bienes

Para ZACEL, significa depositar dinero en una cuenta bancaria, ya que, como se ha dicho
antes, todo el conjunto de herramientas y maquinaria necesarias para poner en marcha el negocio

se adquirira con esta financiacion.

El Banco de Credito del Pert (BCP) fue seleccionado para este procedimiento porque
permite a las personas juridicas abrir cuentas corrientes y de ahorro, donde el solicitante puede
depositar su contribucion. Para abrir esta cuenta, el solicitante debe acudir al banco con la

documentacion que emite la notaria donde se realizan los tramites.
Elaboracion de la Escritura Publica

Después de la escritura de constitucion debe crearse una escritura pablica, que tendra base
legal y demostrara la capacidad juridica de la empresa. Para que este documento pueda ser

preparado por la notaria de nuestra eleccion, deben cumplirse las siguientes condiciones:

e Copia de Documento de Identidad del propietario.

e Formato de Acto Constitutivo (o Minuta de Constitucién)
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e Deposito o voucher del abono de dinero aportado al banco

Una vez realizado este documento, debera realizarse el Levantamiento de Escritura PUblica

en Registros Publicos, el cual debe ser realizado en las oficinas de SUNARP.
Inscripcion del RUC

Es fundamental obtener el Registro Unico de Contribuyentes, ya que servira como niimero
de identificacion de la ZACEL. Para realizar este tramite, se puede acudir personalmente a la
oficina de la SUNAT o utilizar la Ventanilla Virtual de Partes (MVP-SUNAT) en linea en la pagina
web del organismo. Alli se puede presentar la solicitud de inscripcidn siguiendo las instrucciones
que aparecen en pantalla. Seleccione “Impuestos Internos” en el menu “Procedimiento”, y luego

escriba “Inscripcion en el RUC” en el campo “Asunto de la Solicitud” .

Se adjuntan los Formularios Guia de Solicitud de Inscripcion o Reactivacion en el RUC de
Personas Juridicas debidamente cumplimentados, junto con los documentos pertinentes: el original
del documento de declaracion de domicilio fiscal, el nimero del certificado de constitucion de la
empresa en el Registro Publico (Escritura Pablica), y el resto. Si opta por realizar este tramite en

linea, no le costara un centavo.
Licencia de Funcionamiento

Contar con la documentacidn necesaria para empezar a funcionar es crucial para la unidad
industrial de ZACEL. Para adquirir la licencia de funcionamiento se debe acudir a la municipalidad
local del distrito de San Juan de Lurigancho, donde se ubicara el establecimiento. Solicitamos
amablemente un examen de las circunstancias de seguridad de defensa civil antes de adquirir la
licencia. La evaluacion indica que nuestro establecimiento es de riesgo bajo o medio y tiene un

costo de S/157.00.
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El local en cuestion esta ubicado en la calle Av. Los Duraznos 400, San juan de
Lurigancho. Ahora que has terminado con esto, puedes pasar a solicitar la licencia de

funcionamiento. Para ZACEL, necesitas cumplir con estos requisitos:

e Formato de solicitud de declaracion jurada de licencia de funcionamiento.
e N°de RUCyDNI.

e Pago por derecho de tramitacion.

Este proceso se realiza de manera presencial, acudiendo a la Municipalidad de Chiclayo.

El costo de esta licencia es de S/79.80, por lo que el monto total a considerar es de S/236.80.

Certificado de Salubridad

Es fundamental que ZACEL cuente con las normas sanitarias adecuadas para llevar a cabo
sus operaciones, ya que estas incluyen la manipulacion directa de materias primas en la
transformacion y fabricacion de jabones naturales para el cuidado de la piel. Los solicitantes deben
acudir a sus respectivas oficinas municipales y presentar un formulario de «Solicitud de certificado
sanitario» para recibir un certificado sanitario de ZACEL. El siguiente paso es pagar el coste de
tramitacion de S/10,00, presentar los requisitos necesarios y, por ultimo, programar una fecha de
evaluacion. Recibiremos una notificacion de la finalizacién del proceso, que nos permitira

organizar su recogida, en un plazo aproximado de 7 dias laborables.

Registro de la marca en Indecopi

Registrar la marca ZACEL en INDECOPI nos brindara el derecho a utilizarla de manera
exclusiva y libre, evitando que otros intenten imitarla, logrando que nos destaquemos entre la

competencia.
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Para el registro de nuestra marca, se debe llenar un formulario denominado “Solicitud de
Registro de Marca de Producto/Servicio y/o Multiclase” y posteriormente presentarlo en “Mesa
de Partes” en las oficinas de Indecopi. Adicionalmente, se deben contar con los siguientes

requisitos:

Datos de identificacion de quien solicita (en el caso de ZACEL, el propietario)

Indicacion de marca a registrar.

Indicacion de los productos para los cuales se solicita el registro.

Indicacion de haber realizado el pago.

Cumplidos estos pasos, la empresa realizara una evaluacion y presentara sus resultados al
Boletin Electrénico de la Propiedad Industrial para su publicacion. Segun Indecopi (2019), el

costo de este tratamiento es de S/534,99.

Costos de Constitucion de Empresa

Una notaria se encargara de todos los tramites y procesos necesarios para constituir una
sociedad, como se ha indicado anteriormente. El notario podra asistirlo en cada paso de este
proceso, desde la elaboracion del acta constitutiva hasta la inscripcion del RUC. La notaria se
pondré en contacto con el propietario para confirmar la hora y la fecha de la firma, que finalizara

el procedimiento de registro una vez que todo esté listo.

Dicho esto, a continuacion se presenta un resumen de los gastos especificos, asi como el

costo total de la constitucion y operacion de la empresa:
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Tabla 15

Costo Total de Constitucién de Empresa

Trémite Costo
Reserva de Nombre S/. 24.00
Minuta de Constitucion S/. 890.00
Licencia de Funcionamiento S/. 236.80
Certificado de Salubridad S/.10.00
Registro de Marca S/. 534.99
TOTAL S/.1695.79

Conclusién: El costo total para la constitucion de empresa es de S/ 1,695.79, por lo que

debe ser incluido en los costos del capitulo VIII del presente trabajo.

Obligaciones (Tributarias y Laborales)
En esta seccidn, se expondra las obligaciones que debe cumplir nuestra empresa de nueva
creacion para evitar las multas que le impone el Estado por incumplimiento de ciertas

formalidades, como llevar un control de los impuestos y los sobrecostes.

Eleccion del Régimen Tributario

Dadas las caracteristicas de ZACEL, sus ventas anuales proyectadas, y el hecho de que
empleara a una plantilla de s6lo 10 personas, ha decidido inscribirse en el Régimen Tributario de
la MYPE, especificamente en la categoria de Microempresa. Como empresa, ZACEL cumple con
todos los requisitos de este régimen, los cuales son que tenga entre uno y diez empleados e ingresos

anuales menores a 150 UIT.
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En este sistema se deben presentar declaraciones mensuales y anuales, y no existe tope de
gasto. Las empresas tienen la opcion de pagar el impuesto a la renta mensualmente o como una
proporcién de sus ganancias anuales; los porcentajes disponibles son 10% y 29,5%,

respectivamente (SUNAT, 2020).

El proceso de registro se puede realizar de manera presencial, aunque también es posible
hacerlo virtualmente, como en el caso de ZACEL, mediante la Plataforma Unica Digital del Estado
Peruano. Ingresando al servicio “REMYPE” y accediendo a “Iniciar tramite”, se debe colocar el
RUC, usuario y contrasefia de la empresa. Luego se registran los trabajadores y socios. Este
procedimiento es gratuito, y aunque puede ser realizado por el propio propietario, se recomienda

que se lleve a cabo con el apoyo de un asesor contable, como lo hara ZACEL.
Legalizacion de Libros Contables

De acuerdo al régimen MYPE y a la proyeccion de ventas de ZACEL en sus primeros cinco

afios de operaciones, se considera que debera llevar los siguientes libros contables:

e Registro de Ventas
e Registro de Compras

e Libro Diario de Formato Simplificado

Estos libros han sido asignados teniendo en cuenta que los ingresos netos anuales de la

empresa no superaran las 300 UIT (SUNAT, 2020).

Dado que algunos de estos libros pueden estar almacenados digitalmente, el costo total es
de alrededor de S/ 25.00. Es necesario llevarlos a la Notaria Cardenas para su legalizacion, lo
que tendra un costo de S/. 35.00. Para evitar falsificaciones y garantizar la validez legal de los

libros ante la SUNAT Yy otras autoridades, es necesario devolverlos firmados y sellados.
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Planilla de Trabajadores

Es importante tener en cuenta que, segun el régimen laboral de la microempresa y/o
pequefia empresa establecido por el Estado Peruano, los trabajadores inscritos en planilla bajo una
microempresa cuentan con un conjunto reducido de beneficios sociales y laborales, en
comparacion con los trabajadores sujetos al Régimen Laboral Comun. Segin el Ministerio de
Trabajo y Promocion del Empleo (2021), este régimen busca promover la formalizacién laboral,
especialmente en negocios en etapas iniciales, manteniendo ciertas obligaciones minimas por parte

del empleador.

A continuacién, se presenta la estructura de la planilla de trabajadores de ZACEL,
considerando el nimero de colaboradores proyectados y sus respectivas funciones, dividiendose

en dos areas: personal directo (produccion) e indirecto (gestion, comercial y asesoria).

Asimismo, se detallan los beneficios aplicables: vacaciones (50% del régimen general),
seguro SIS (15 soles mensual) y aportes al sistema privado de pensiones (AFP- 11.84% mensual),

tal como menciona la Superintendencia de Banca, Seguros y AFP (2013).

Tabla 16

Planilla de trabajadores de ZACEL

Cargo Reméjérllseigguon Vacaciones SIS AFP Total Zﬁg’:l
0, 0,
(Mensual) (50%0) (11.84%) Mensual (aprox.)
Directa
Operario 1 S/1,130.00 S/565.00 S/15.00 S/133.79 S/ S/
e ' ' ' 1,145.00 14,305.00
S/ S/

Operario 2 S/1,130.00 S/565.00 S/15.00 S/133.79 1,145.00 14.305.00
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. S/ S/
Subtotal Directa 2.290.00 28,610.00
Indirecta
Gerente S/ 2,260.00 S/1,130.00 S/15.00 S/267.58 S/ S/
,200. LU, ' ' 2,275.00 28,430.00
Personal de S/ S/
inventario S/ 1,130.00 S/565.00 S/15.00 S/133.79 114500 14,305.00
Personal de S/ S/
ate_nC|on al S/1,130.00 S/565.00 S/15.00 S/133.79 2290.00 27.480.00
cliente 2
_ S/ S/
Marketing S/ 1,150.00 S/575.00 S/15.00 S/136.16 1,165.00 14.555.00
S/ S/
Despacho S/ 1,130.00 S/565.00 S/15.00 S/133.79 1,145.00 14.305.00
) S/ S/
Motorizado S/1,130.00 S/565.00 S/15.00 S/133.79 1,145.00 14.305.00
Personal de S/ S/
limpieza S/1,130.00 S/565.00 S/15.00 S/133.79 114500 14.305.00
Asesor S/
Contable S/200.00 S/200.00 2.400.00
. S/ S/
Subtotal Indirecta 10,510.00 126,120.00
S/ S/
TOTAL 12,800.00 154,730.00
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Estructura Organizacional
Es uno de los factores mas importantes para que tus colaboradores conozcan cual es su
papel en la empresa y puedan dar todo su potencial para lograr las metas planteadas (Narvaez,

2024)

Figura 10

Organigrama de ZACEL

- - = -

Contabilidad

Area de produccicn Area administrativa Area logistica Area de distribucion

ersonal de ate| io | cliente P | de i tari
nal de atencion al clien £I500al Ge nveniano Personal de despacho

Personal de marketing

Personal de limpieza

Fuente: Elaboracion propia
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Descripcion de Funciones
Los empleados deben conocer bien sus funciones para evitar confusiones o duplicacion de
esfuerzos, y los responsables de contratacion deben tener una buena idea del tipo de personas que

buscan para cubrir los puestos vacantes a fin de reducir la probabilidad de incompetencia.
A continuacidn se indican las funciones que desempefian los asociados de ZACEL:

Tabla 17

Descripcion de funciones del gerente

DECRIPCION Y ESPECIFICACIONES DEL
PUESTO

Nombre del puesto Gerente
Resumen General de actividades

Para cumplir sus objetivos a corto y largo plazo, debe planificar, dirigir, organizar y supervisar
las operaciones de la empresa. También debe asegurarse de que los recursos se utilizan con
eficacia y eficiencia.

Funciones del Puesto

- Revisar constantemente la situacion administrativa, financiera y contable de la empresa junto
con el contador.

- Tomar decisiones que afectan a la empresa en todos los sentidos, con el objetivo de garantizar
que sea rentable y cumpla todas las normativas.

- Desarrollar y ejecutar estrategias para dirigir la organizacion, asi como establecer nuevos
objetivos una vez completados los actuales.

- El cumplimiento de los objetivos y obligaciones de cada area se revisa y supervisa
peridédicamente.

Requisitos Minimos para el puesto

e Titulado técnico o profesional en Administracion de Empresas.
e Experiencia (02 afios) en sector de la produccion.

e Conocimientos sobre procesos empresariales.

e Experiencia en planificacion y presupuestos para diversas areas de la empresa.
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Tabla 18

Descripcion de funciones del administrador

DECRIPCION Y ESPECIFICACIONES
DEL
PUESTO

Nombre del puesto Personal de inventario

Resumen General de actividades

El personal de inventario es responsable de llevar el control, registro y verificacién de los productos,
materiales o insumos dentro de un almacén o area de resguardo

Funciones del Puesto

o Realizar conteos fisicos periddicos de inventario.

o Registrar entradas y salidas de productos en el sistema correspondiente.

o Verificar que los productos estén correctamente etiquetados y almacenados.
o Detectar y reportar diferencias entre el inventario fisico y el registrado.

e Apoyar en la recepcion y acomodo de mercancia.

e Mantener el area de inventario limpia y ordenada.

o Elaborar reportes de inventario y comunicar incidencias al supervisor.

e Cumplir con las normas de seguridad y procedimientos internos.

Requisitos Minimos para el puesto

o Escolaridad: Secundaria terminada o equivalente.

e Experiencia: Minimo 6 meses en actividades similares (deseable, no indispensable).
« Conocimientos basicos de inventarios y manejo de almacenes.

e Manejo de sistemas informaticos basicos (Excel, software de inventarios).

e Atencion al detalle y organizacién.

e Disponibilidad de horario.
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Tabla 19

Descripcion de funciones del comerciante

DECRIPCION Y ESPECIFICACIONES
DEL
PUESTO

Nombre del puesto Personal de despacho

Resumen General de actividades

El personal de despacho se encarga de verificar, preparar y coordinar la salida de mercancias o
productos, asegurando que los pedidos se entreguen en tiempo y forma, con la calidad y cantidad
correctas.

Funciones del Puesto

o Verificar y registrar la mercancia recibida y despachada, comparando con documentos
como facturas y ordenes de envio.

e Preparar y organizar los pedidos para su despacho.

o Tramitar y coordinar los arreglos para el transporte de productos.

e Mantener inventarios de materiales y suministros para el despacho.

o Elaborar y gestionar documentos relacionados con el despacho, como érdenes de
trabajo y facturas de cargamento.

Requisitos Minimos para el puesto
o Escolaridad minima: Secundaria terminada o equivalente.
e Experiencia previa en actividades de despacho, logistica o almacén (deseable).
« Conocimientos basicos en manejo de inventarios y documentacion administrativa.
e Manejo basico de sistemas informaticos y software de gestion (Excel, sistemas de
inventarios).
o Habilidades de comunicacion efectiva y trabajo en equipo.
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Tabla 20

Descripcion de funciones del operario

= INZ A4
P,
-

DECRIPCION Y ESPECIFICACIONES DEL
PUESTO

Nombre del puesto Operario

Resumen General de actividades

Manipulacion de la materia prima para su transformacion en el producto final. Cumplir con los
objetivos del area de produccion.

Funciones del Puesto

- Desinfeccion y preparacion de la materia prima.

- Procesamiento de la materia prima.

- Envasado de jabones de ZACEL.

- Almacenamiento y empaquetado.

- Cumplimiento en los tiempos y objetivos planteados para el area de produccion.
Requisitos Minimos para el puesto

e Contar con un minimo de 1 afio de experiencia como operario en empresas de produccion.

e Conocimientos basicos en procesos de jabones.
e Conocimientos en el uso de herramientas y maquinaria de produccion.
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DECRIPCION Y ESPECIFICACIONES DEL
PUESTO

Nombre del puesto motorizado

Resumen General de actividades

El motorizado es responsable de realizar la entrega y distribucion de jabones a diferentes
destinos, garantizando la puntualidad, seguridad y buen estado de la mercancia transportada.

Funciones del Puesto

o Realizar entregas y recolectas de productos, documentos 0 materiales en rutas
asignadas.

o Verificar que la mercancia esté completa y en buen estado antes de la entrega.

e Mantener la motocicleta en condiciones dptimas, realizando revisiones periodicas y
reportando cualquier falla.

e Cumplir con los horarios establecidos para las entregas y rutas asignadas.

o Llevar el control y registro de las entregas realizadas, firmando documentos de
recepcion cuando sea necesario.

e Observar y cumplir con las normas de transito y seguridad vial en todo momento.

e Reportar cualquier incidente o accidente ocurrido durante el servicio.

e Mantener una actitud responsable, cordial y profesional en el trato con clientes y
comparieros.

Requisitos Minimos para el puesto

e Secundaria terminada o equivalente.

e Licencia de conducir vigente para motocicleta.

e Experiencia minima de 6 meses como motorizado o en reparto.

« Conocimiento basico de rutas y zonas de entrega.

o Habilidad para manejar motocicleta de manera segura y responsable.

« Disponibilidad para trabajar en horarios flexibles o turnos segun se requiera.
e Responsabilidad, puntualidad y buena presentacion.
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DECRIPCION Y ESPECIFICACIONES DEL
PUESTO

Nombre del puesto Personal de marketing

Resumen General de actividades

El personal de marketing es responsable de apoyar en la planificacion, ejecucion y seguimiento
de estrategias y campafias de marketing para promover productos o servicios, fortalecer la
imagen de la empresa y atraer clientes potenciales.

Funciones del Puesto

e Apoyar en la elaboracion y ejecucion de campafias publicitarias y promocionales.

o Realizar estudios de mercado y analisis de la competencia.

o Gestionar contenido para redes sociales, paginas web y otros medios digitales.

o Coordinar eventos, ferias o actividades promocionales.

e Monitorear y reportar resultados de las campafias y acciones de marketing.

o Colaborar con el equipo de ventas para alinear estrategias comerciales.

e Mantener actualizada la base de datos de clientes y prospectos.

e Apoyar en la creacion de material publicitario y promocional.

o Atender y dar seguimiento a consultas o solicitudes de clientes relacionadas con
marketing.

Requisitos Minimos para el puesto

o Escolaridad: Carrera técnica o licenciatura en Marketing, Comunicacion,
Administracion o afines (deseable).

e Experiencia minima de 1 afio en areas de marketing, publicidad o ventas (deseable).

« Conocimientos en manejo de redes sociales, herramientas digitales y software de disefio
béasico (Photoshop, Canva, etc.).




149

PUESTO

DECRIPCION Y ESPECIFICACIONES DEL

Nombre del puesto Atencion al cliente

Resumen General de actividades

El personal de atencion al cliente es responsable de brindar un servicio amable, eficiente y
profesional a los clientes, atendiendo sus consultas, quejas y solicitudes para garantizar su
satisfaccion y fidelizacion.

Funciones del Puesto

o Atender y resolver consultas, quejas y solicitudes de los clientes de manera oportuna y

cordial.
e Proporcionar informacion clara y precisa sobre productos, servicios, politicas y
procedimientos.

e Registrar y dar seguimiento a incidencias o reclamos, asegurando su pronta solucion.

e Mantener actualizada la base de datos de clientes y registros de atencion.
e Apoyar en la gestion de pedidos, devoluciones y cambios.
e Promover productos o servicios adicionales cuando sea pertinente.

o Colaborar con otros departamentos para resolver problemas o mejorar la experiencia del

cliente.
e Mantener una comunicacion efectiva y profesional en todo momento.
o Ofrecer los productos a farmacias, tiendas naturistas

Requisitos Minimos para el puesto

o Escolaridad: Secundaria terminada o preparatoria.

e Experiencia minima de 6 meses en atencion al cliente o ventas.

« Habilidades comunicativas, empatia y orientacion al cliente.

o Capacidad para manejar situaciones dificiles o conflictos con tacto y paciencia.

« Conocimientos basicos de informatica (manejo de correo electronico, sistemas de
gestion).
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« Disponibilidad para trabajar en horarios establecidos, incluyendo fines de semana o

turnos.

o Actitud positiva, responsabilidad y trabajo en equipo.

DECRIPCION Y ESPECIFICACIONES DEL
PUESTO

Nombre del puesto

Personal de limpieza

Resumen General de actividades

El personal de limpieza es responsable de mantener las instalaciones de la empresa en
condiciones 6ptimas de higiene y orden, asegurando un ambiente limpio, seguro y agradable

para todos los colaboradores y visitantes.

Funciones del Puesto

o Realizar la limpieza diaria de areas asignadas, incluyendo pisos, muebles, bafios,

oficinas y areas comunes.

o Barrer, trapear, aspirar y desempolvar superficies segun sea necesario.
e Vaciar y limpiar los botes de basura, asegurando su correcta disposicion.
o Utilizar adecuadamente los productos y equipos de limpieza, siguiendo las normas de

seguridad.

e Reportar cualquier dafio o anomalia en las instalaciones al supervisor.
e Mantener el orden en los materiales y herramientas de limpieza.

Requisitos Minimos para el puesto

e Escolaridad: Primaria o secundaria terminada.

e Experiencia previa en limpieza (deseable, no indispensable).

o Conocimiento basico en el uso de productos y equipos de limpieza.

e Responsabilidad, puntualidad y compromiso con la calidad del trabajo.
o Capacidad para trabajar de manera independiente y en equipo.

« Buena condicidn fisica para realizar tareas que requieren esfuerzo
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Capitulo VII1I: Plan Econémico — Financiero

Una parte esencial de todo plan de empresa es la seccion financiera, que ayuda a determinar
la viabilidad del proyecto. En esta seccién se detallardn las necesidades de capital para el
lanzamiento de Zacel, junto con los ingresos y gastos, la financiacion, el flujo de caja y las cuentas

financieras.

Inversiones (Estructura)
Con base en el anélisis y las especificaciones proporcionadas en los capitulos anteriores,
se ha evaluado la siguiente inversion para este plan de negocios que se centra en la fabricacion y

venta de jabones artesanales producidos a partir de la hoja de coca, en una planta de produccion:
Inversion fija

Tabla 21

Inversiones fijas para Zacel

Maquinaria, Equipos
Batidora de mano 1 S/ 180.00
Moldes de silicona dobles 20 S/ 1,200.00
Selladora manual 1 S/ 100.00
Etiquetadora y rollos 1 S/ 120.00
Recipiente de acero 2 S/ 950.00
Estanteria de secado 2 S/ 200.00
Cocina electrica industrial 1 S/ 4,000.00
Computadora administrativa 1 S/ 1,500.00
moto lineal 1 S/ 4,000.00
Balanza digital 1 S/ 150.00
total S/ 12,400.00
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Muebles
Mesa de acero inoxidable (mediana) 1 S/ 450.00
Mesa plastica 1 S/ 60.00
equipo de limpieza 1 S/ 20.00
extintor y botiquin 1 S/100.00
Escritorio 1 S/ 300.00
sillas 10 S/500.00
impresora multifuncional S/500.00
Estante archivador S/ 250.00
Ventilador de pie 1 S/180.00
Total S/ 2,360.00
Capital de trabajo
Tabla 22
Capital de trabajo para Zacel
Costos de mano de obra - Mensual
Trabajador Bruto SIS AFP Mensual
Gerente S/ 2,260.00 S/ 15.00 S/ 267.58 S/1,992.42
Personal de inventario S/ 1,130.00 S/ 15.00 S/ 133.79 S/ 996.21
Atencidn al cliente S/1,130.00 S/ 15.00 S/ 133.79 S/ 996.21
Contador S/ 200.00 S/0.00 S/0.00 S/ 200.00
Operario 1 S/1,130.00 | S/15.00 S/ 133.79 S/ 996.21
Operario 2 S/1,130.00 S/ 15.00 S/ 133.79 S/ 996.21
Marketing S/ 1,150.00 S/15.00 S/136.16 S/1,013.84
Despacho S/1,130.00 S/ 15.00 S/133.79 S/ 996.21
Motorizado S/1,130.00 S/ 15.00 S/133.79 S/ 996.21
Personal de limpieza S/ 1,130.00 S/ 15.00 S/ 133.79 S/ 996.21
S/ 135.00 S/ 1,340.29 S/10,179.71
TOTAL S/ 11,655.00




Costos de materia prima

Insumo Necesidad P. Unit P. total
mensual
Glicerina vegetal 224 S/5.00 S/1,120.00
Aceite de coco 5 S/ 10.00 S/50.00
Extracto de hoja de coca 1 S/ 100.00 S/ 100.00
Fragancia natural 1 S/50.00 S/50.00
Tinta te verde 1 S/30.00 S/30.00
Total S/ 1,350.00
Gastos de constitucion
Reserva de Nombre S/ 24.00
Minuta de Constitucion S/ 890.00
Licencia de Funcionamiento S/ 236.80
Certificado de Salubridad S/ 10.00
Registro de Marca S/534.99
Total S/ 1,695.79
Gastos administrativos y ventas - Mensual
Transporte (combustible) S/90.00
Publicidad fisica S/50.00
Equipo Proteccion Personal S/ 60.00
Mantenimiento y limpieza S/ 60.00
Suministros de oficina S/ 40.00
Total S/ 300.00
Otros costos de fabricacion - Mensual
Insumos Necesidad P. Unit P. total
mensual
Caja de cartdn + etiqueta 2244 S/0.30 S/ 673.20
Film protector para jabones 2244 S/0.10 S/ 224.40
Total S/ 897.60
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Inversion total

Tabla 23

Resumen de Inversion total de Zacel

Inversion fija

Magquinaria, Equipos S/ 12,400.00
Gastos de constitucion S/ 1,695.79
Muebles S/ 2,360.00

Total S/ 16,455.79

Capital de trabajo
Costos de mano de obra - Mensual S/ 11,655.00

Costos de materia prima S/ 1,350.00
Costos fijos (Gastos de servicios)- S/1,185.00
Mensual
Gastos administrativos y ventas - S/ 300.00
Mensual
Otros costos de fabricacion - Mensual S/ 897.60
Total x 3 meses S/ 46,162.80
Inversion total S/ 62,618.59

Conclusién: La inversion total requerida para el lanzamiento de Zacel, incluyendo

inversion fija y capital de trabajo, asciende a S/. 62,618.59

Ingresos y Egresos
Una vez especificada la proyeccion de ventas, costes y gastos, se prevén los siguientes para

los ingresos y gastos de Zacel:
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Este es el nivel de ingresos que tendria Zacel, ya que la venta de jabones artesanal para el

acné es su Unica fuente de ingresos:

Tabla 24

Ingresos Mensuales y Anuales de Zacel

Ingresos anuales

Mes / Afio 2025 2026 2027 2028 2029
Enero S/19,800.00 | S/20,790.00 S/ 21,829.50 S/ 22,920.98 S/ 24,067.02
Febrero S/19,800.00 | S/20,790.00 S/ 21,829.50 S/ 22,920.98 S/ 24,067.02
Marzo S/19,800.00 | S/20,790.00 S/ 21,829.50 S/ 22,920.98 S/ 24,067.02
Abril S/19,800.00 | S/20,790.00 S/ 21,829.50 S/ 22,920.98 S/ 24,067.02
Mayo S/19,800.00 | S/20,790.00 S/ 21,829.50 S/ 22,920.98 S/ 24,067.02
Junio S/19,800.00 | S/20,790.00 S/ 21,829.50 S/ 22,920.98 S/ 24,067.02
Julio S/19,800.00 | S/20,790.00 S/21,829.50 S/ 22,920.98 S/ 24,067.02
Agosto S/19,800.00 | S/20,790.00 S/21,829.50 S/ 22,920.98 S/ 24,067.02
Septiembre S/19,800.00 | S/20,790.00 S/21,829.50 S/22,920.98 S/ 24,067.02
Octubre S/19,800.00 | S/20,790.00 S/21,829.50 S/22,920.98 S/ 24,067.02
Noviembre S/19,800.00 | S/20,790.00 S/21,829.50 S/22,920.98 S/ 24,067.02
Diciembre S/19,800.00 | S/20,790.00 S/21,829.50 S/22,920.98 S/ 24,067.02
TOTAL S/ 237,600.00 | S/ 249,480.00 S/ 261,954.00 S/ 275,051.70 S/ 288,804.29

Egresos

Por el contrario, los siguientes son algunos de los desembolsos financieros que saldran de

la organizacién y se dividiran, tal y como se ha comentado en capitulos anteriores y se ha resumido

al principio de este capitulo:




Tabla 25

Egresos anuales de Zacel
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Egresos
C. Fijos Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
S:a‘:‘;ﬁ?jsy S/139,860.00 | S/139,860.00 S/ 139,860.00 S/ 139,860.00 S/ 139,860.00
Servicios S/ 14,220.00 S/ 14,220.00 S/ 14,220.00 S/ 14,220.00 S/ 14,220.00
Depreciacién S/ 2,480.00 S/ 2,480.00 S/ 2,480.00 S/ 2,480.00 S/ 2,480.00
Total C. Fijos | S/ 156,560.00 | S/156,560.00 S/ 156,560.00 S/ 156,560.00 S/ 156,560.00
C. Variables Ano 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Materia prima | S/16,200.00 S/17,010.00 S/ 17,860.50 S/ 18,753.53 S/19,691.20
Materiales de | o/ 1077100 | $/11.30076 | /1187525 | S/1246901 | S/13,092.46
fabricacion
Total C. S/ 26,971.20 S/ 28,319.76 S/ 29,735.75 S/ 31,222.54 S/ 32,783.66
Variables i 190 (1SR 1LLL. , (03
Costos totales | S/183,531.20| S/ 184,879.76 S/ 186,295.75 S/ 187,782.54 S/ 189,343.66
Gai;énAtdm' S/ 3,600.00 S/ 3,600.00 S/ 3,600.00 S/ 3,600.00 S/ 3,600.00

Analisis: La tabla 34 muestra que Zacel gasta en promedio S/ 183,531.20 cada afio. En el

punto 1 de «Inversiones» del capitulo VIII, se detalla mensualmente los costos totales anuales y

los gastos administrativos y de ventas (S/. 3,600.00). Actualmente, el crecimiento anual se debe a

que los gastos estan estrechamente correlacionados con el monto previsto de ventas de productos.
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Deuda (Cuadro de Amortizacion)
En funcién de su nivel de inversion previsto, esta seccion le indicara la cantidad de dinero

que tiene y la que necesita.

Se ha decidido destinar el 75% de la financiacion a inversiones personales y el 25% a
préstamos. Al considerar esta suma junto con la inversion global de S/. 21,163.39, los datos

resultantes se presentan a continuacion:

Tabla 26

Nivel de financiamiento de Zacel

Descripcion Monto %
Financiamiento | o, /e a3 g4 75%
propio
Préstamo S/ 15,654.65 25%
Inversion total S/ 62,618.59 100%0

Se solicitara al banco un préstamo del 25% del importe total de la inversién. EI Banco de
Crédito del Per0, que ofrece una tasa de financiacion del 32,50% para las PY ME, fue seleccionado
tras un minucioso analisis de numerosos bancos e instituciones de ahorro de Lima. Como
«préstamo de capital de trabajo», el BCP puede proporcionar esta financiacion a las pequefias y
medianas empresas. Para que la institucion financiera pueda realizar una evaluacion preliminar, es
necesario recopilar informacién como la declaracion de impuestos de la empresa, la direccion
comercial y los datos personales del gerente. Ademas, es preferible que el cliente ya sea cliente
del BCP. La banca en linea y la banca movil hacen que este procedimiento sea practicamente

posible.

A continuacién se muestran detalles del financiamiento y la amortizacion de deuda:



Tabla 27

Detalles del financiamiento

Detalles de financiamiento
Entidad BCP
Credito o S/ 15,654.65
Préstamo
Plazo 18 meses
TEA 32.5%
TEM 2.37%
Cuota S/1,078.74
Tabla 28

Cuadro de Amortizacion e Intereses de la Deuda Mensual

Periodo Capital Intereses Amortizacion Pago
0 S/ 15,654.65 S/1,078.74
1 S/ 14,947.37 S/ 371.46 S/ 707.28 S/1,078.74
2 S/ 14,223.30 S/ 354.67 S/ 724.06 S/1,078.74
3 S/ 13,482.06 S/ 337.49 S/ 741.24 S/1,078.74
4 S/12,723.23 S/319.90 S/ 758.83 S/1,078.74
5 S/11,946.39 S/ 301.90 S/ 776.84 S/1,078.74
6 S/11,151.12 S/ 283.47 S/ 795.27 S/1,078.74
7 S/10,336.98 S/ 264.60 S/ 814.14 S/1,078.74
8 S/9,5603.52 S/ 245.28 S/ 833.46 S/1,078.74
9 S/ 8,650.29 S/ 225.50 S/ 853.24 S/1,078.74
10 S/7,776.80 S/ 205.26 S/ 873.48 S/1,078.74
11 S/ 6,882.60 S/ 184.53 S/894.21 S/1,078.74
12 S/5,967.17 S/163.31 S/ 915.43 S/1,078.74
13 S/5,030.03 S/ 141.59 S/937.15 S/1,078.74
14 S/ 4,070.64 S/119.35 S/ 959.38 S/1,078.74
15 S/ 3,088.50 S/ 96.59 S/ 982.15 S/1,078.74
16 S/ 2,083.04 S/ 73.28 S/ 1,005.45 S/1,078.74
17 S/ 1,053.73 S/ 49.43 S/1,029.31 S/1,078.74
18 S/0.00 S/ 25.00 S/1,053.73 S/1,078.74
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Teniendo estos detalles, los egresos de dinero respecto a la deuda se resume de la siguiente

manera.

Tabla 29

Resumen de egresos

Descripcion Afo 1 Ao 2
Intereses S/ 3,257.36 S/ 505.25
Amortizacion S/ 9,687.47 S/ 5,967.17
Pago S/ 12,944.84 S/ 6,472.42

Analisis: En comparacion con el segundo afio, en el que los pagos sdlo se efectuaran

durante seis meses debido al plazo de 18 meses del préstamo, el importe total pagado al banco en

el primer afio de la empresa es sustancialmente mayor (como se muestra en la tabla a38).



161

Flujo de Caja (Econémico y Financiero)
Dado que existen dos fuentes de financiacion, a continuacién presentamos los flujos de

caja econdmico-financieros para ayudarle a comprender como se mueve el dinero en la empresa.
Flujo de Caja Econdmico

Este es el flujo que se produciria si s6lo utilizaramos los propios fondos, sin pedir ningln

préstamo:



Tabla 30

Flujo de Caja Econémico Zacel
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Ingresos Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Saldo inicial S/ 47,653.92 S/104,786.14 | S/ 171,870.56 | S/249,404.81
Ventas proyectadas S/ 237,600.00 | S/249,480.00 | S/261,954.00 | S/275,051.70 | S/288,804.29
Total de ingresos S/ 237,600.00 | S/297,133.92 | S/366,740.14 | S/446,922.26 | S/538,209.10
Egresos Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
COS;%; E:C};ecr;garf sin S/181,051.20 | S/182,399.76 | S/183,815.75 | S/185,302.54 | S/186,363.66
Gastos administrativos S/ 3,600.00 S/ 3,600.00 S/ 3,600.00 S/ 3,600.00 S/ 3,600.00
Impuestos (10%) S/ 5,294.88 S/ 6,348.02 S/ 7,453.83 S/ 8,614.92 S/ 9,834.06
Total Egresos S/189,946.08 | S/192,347.78 S/194,869.57 | S/197,517.45 | S/200,297.72
Saldo final S/ 47,653.92 | S/104,786.14 | S/171,870.56 | S/249,404.81 | S/337,911.37
Inversion -S/ 62,618.59

Analisis: Teniendo en cuenta la inversion inicial, Zacel prevé un flujo de caja econdmico positivo durante los cinco primeros

afios de funcionamiento. Esto es un buen augurio para la salud financiera de la empresa.

Flujo de Caja Financiero

Este flujo de caja se desarrolla tomando en cuenta los pagos a realizar a la entidad que brindara el préstamo. Teniendo asi:




Tabla 31

Flujo de Caja Financiero Zacel
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Ingresos Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Saldo inicial S/ 34,709.08 S/ 81,897.97 S/ 140,792.60 | S/204,247.59
Ventas proyectadas S/ 237,600.00 | S/249,480.00 | S/261,954.00 | S/275,051.70 | S/288,804.29
Total de ingresos S/ 237,600.00 | S/284,189.08 | S/343,851.97 | S/415,844.30 | S/493,051.87
Egresos Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
COS;%; feecéecqga; sin S/181,051.20 | S/182,399.76 | S/183,815.75 | S/185,302.54 | S/186,363.66
Gastos administrativos S/ 3,600.00 S/ 3,600.00 S/ 3,600.00 S/ 3,600.00 S/ 3,600.00
Gastos financieros S/ 3,257.36 S/ 505.25 S/0.00 S/0.00 S/0.00
Amortizaciones S/9,687.47 S/ 5,967.17 S/ 0.00 S/0.00 S/0.00
Impuestos (10%) S/ 5,294.88 S/9,818.93 S/ 15,643.62 S/ 22,694.18 S/ 30,258.82
Total Egresos S/202,890.92 | S/202,291.11 S/ 203,059.37 | S/211,596.71 | S/220,722.48
Saldo final S/ 34,709.08 S/ 81,897.97 S/ 140,792.60 | S/204,247.59 | S/272,329.39
Inversion -S/ 62,618.59

Analisis: El flujo de caja financiero tiene un saldo final anual menor que el flujo de caja econdémico, pero es positivo y tiene una

cantidad de compensacion razonablemente sustancial y en constante crecimiento; ahora que esto esté establecido, podemos determinar

si el proyecto actual es rentable.
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Evaluacion Econémica y Financiera (VAN, TIR y Punto de Equilibrio)
Aunque el flujo de caja es positivo en los dos escenarios de Zacel, sigue siendo necesario utilizar otras herramientas
especializadas para averiguar si el proyecto es rentable y viable. Para ello, utilizaremos indicadores de rentabilidad como el Valor Actual

Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR), junto con el umbral de rentabilidad de la empresa.

Para el desarrollo de esta evaluacion se tomara en cuenta la siguiente base de datos, la cual ha sido formulada en base a la

informacion del préstamo a solicitar que se detalla en puntos anteriores de este capitulo:

Tabla 32

Base de Datos para Evaluacion de Indicadores de Rentabilidad

Base de Datos

Porcentaje de Préstamo 25%
Porcentaje de Aporte 75%
Tasa financiera 32.50%
Tasa de descuento del mercado 24.53%
COK (Costo de Oportunidad) 7.97%
Tasa de Descuento del proyecto 14.10%

Indicadores de Rentabilidad Econdmicos

Empezando por el escenario econdmico, en el que toda la inversion se autofinancia, presentaremos los resultados del analisis de

indicadores. Para ello, hemos preparado una tabla de beneficios percibidos previstos, que no son mas que los ingresos (beneficios brutos)
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menos las cifras de gastos (costes y gastos) extraidas directamente del flujo de caja, y que seran los principales datos utilizados para

evaluar las métricas mencionadas.

Tabla 33

Beneficios Netos Anuales Econémico

Economico
Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Inversion S/ 62,618.59
Beneficios brutos S/ 237,600.00 | S/249,480.00 | S/ 261,954.00 [ S/ 275,051.70 | S/ 288,804.29
Costos y gastos S/ 189,946.08 | S/ 192,347.78 | S/ 194,869.57 | S/ 197,517.45 | S/ 200,297.72
Beneficios Netos | -S/ 62,618.59 | S/47,653.92 | S/57,132.22 | S/ 67,084.43 | S/77,534.25 | S/88,506.56

Teniendo los beneficios netos anual, a continuacion, se evaluan el VAN y TIR econémico:

Tabla 34

Indicadores de Rentabilidad Econdmicos para Zacel

Indicadores de Rentabilidad Econdmicos
VABN | S/201,197.91 BENEFICIO NETO ACTUALIZADO
VAI S/ 62,618.59 INVERSION INICIAL
VANE | S/138,579.32 | VALOR ACTUAL NETO ECONOMICO
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TIRE 86.54% TASA INTERNA DE RETORNO

Analisis: Segun la tabla 43, el valor actual neto (VANE) es de S/ 138,579.32 que es un nimero positivo. Esto indica que, con
financiamiento propio, el proyecto Zacel puede generar utilidades, por lo que es una inversion factible. La alternativa es que vale la

pena invertir en el proyecto, ya que la TIRE es de 86.54%, que es significativamente mayor que el Coste de Oportunidad.

Indicadores de Rentabilidad Financieros

A continuacion, bajo el aspecto financiero, se conocera el valor de los indicadores si se contara con el préstamo bancario. Para

ello, al igual que en el caso anterior, se ha formulado un cuadro de beneficios:

Tabla 35

Beneficios Netos Anuales Financieros

Financiero
Ao 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Afo 4 Ao 5
Inversion S/ 62,618.59
Beneficios Brutos S/ 237,600.00 | S/249,480.00 | S/261,954.00| S/275,051.70 | S/288,804.29
Costos y Gastos S/202,890.92 | S/202,291.11 | S/203,059.37 | S/211,596.71 | S/220,722.48
Beneficios Netos -S/ 62,618.59 S/ 34,709.08 S/ 47,188.89 S/58,894.63 | S/63,454.99 S/ 68,081.80
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A continuacion, se evaltian el VAN y TIR financiero:

Tabla 36

Indicadores de Rentabilidad Financieros para Zacel

Indicadores de Rentabilidad Financieros
VABN S/ 149,892.08 BENEFICIO NETO ACTUALIZADO
VAI S/ 62,618.59 INVERSION INICIAL
VANF S/ 87,273.49 VALOR ACTUAL NETO FINANCIERO
TIRF 68.27% TASA INTERNA DE RETORNO

Analisis: En la tabla 45 se puede ver el VAN, que es de S/ 87,273.49. Este nimero es mayor que cero; por lo tanto, si se otorga
un préstamo bancario para el proyecto Zacel y es completamente factible, la inversion sera rentable. Por el contrario, es factible invertir
en este proyecto con la expectativa de un rendimiento de la inversion (TIRF) del 68.27%, que es significativamente mayor que el coste

de oportunidad. Habras observado que estas cifras son mas bajas en comparacion con el componente econémico.

Punto de Equilibrio

Es muy importante conocer el limite minimo de productos que la empresa debe vender a fin de saber si el nivel de ventas es

suficiente para cubrir sus costos y gastos. Con todos los datos que se vienen brindando, se determina el siguiente punto de equilibrio:
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Tabla 37

Costo variable unitario de Zacel

Costo variable unitario
Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
1.36218 S/1.362 | S/1.3622 |S/1.36218 | S/ 1.36218

Analisis: La tabla 46 muestra el costo variable unitario por afio para el calculo de la contribucién marginal o en la diferencia

entre el precio de venta y este costo.

Tabla 38

Punto de Equilibrio Anual en Unidades de Zacel

Punto de equilibrio de Zacel
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

S/ S/
168,514.50 | 168,514.50

Costo variable S/ 26,971.20(S/28,319.76| S/29,735.75 | S/ 31,222.54 | S/ 32,783.66

Costo fijo S/ 168,514.50 [ S/ 168,514.50 [S/ 168,514.50

Cantidad 19800 20790 21830 22021 24067
Precio de Ventas| S/15.00 S/ 15.00 S/ 15.00 S/ 15.00 S/ 15.00
Punto de 12356 12356 12356 12356 12356

equilibrio (Unid)
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Analisis: La tabla 47 demuestra que, tras cinco afios de ventas de 12,356 unidades, se alcanza el umbral de rentabilidad después
de vender 19,800 unidades en el primer afio. El umbral de rentabilidad se supera en ambos escenarios, como revelan las 18,125 unidades

vendidas previstas. La empresa es rentable a un precio de venta de S/ 15,00 porque genera dinero suficiente para pagar los costes y

obtener beneficios.

Estados Financieros Proyectados

Tabla 39

Estados de Resultados Integrales de Zacel

Estados Financieros
Estado de Resultados Integrales

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Ingresos por Ventas S/ 237,600.00 S/249,480.00 S/261,954.00 S/275,051.70 S/288,804.29
Costo de produccion S/ 183,531.20 S/184,879.76 S/186,295.75 S/187,782.54 S/ 189,343.66
Utilidad Bruta S/ 54,068.80 S/64,600.24 S/75,658.25 S/87,269.16 S/99,460.62

Gastos operativos

Administracion y Ventas -S/3,600.00 -S/3,600.00 -S/3,600.00 -S/3,600.00 -S/3,600.00
Depreciaciones -S/2,480.00 -S/2,480.00 -S/2,480.00 -S/2,480.00 -S/2,480.00

Gastos por amortizaciones -S/9,687.47  -S/5,967.17 S/0.00 S/0.00 S/0.00



Total de Costos y Gastos
Utilidad Operativa
Gastos Financieros

Intereses
Utilidad antes de Impuestos
Impuestos (10%)
Utilidad Neta

-S/ 15,767.47

-S/12,047.17

-S/6,080.00

-S/6,080.00

-S/6,080.00

S/ 38,301.33

-S/ 3,257.36

S/52,553.07

-S/ 505.25

S/ 69,578.25

S/0.00

S/81,189.16

S/0.00

S/ 93,380.62

S/0.00

S/ 35,043.96
-S/ 5,294.88

S/52,047.82
-S/ 6,348.02

S/ 69,578.25
-S/ 7,453.83

S/81,189.16
-S/ 8,614.92

S/93,380.62
-S/9,834.06

S/29,749.08

S/ 45,699.80

S/ 62,124.43

S/ 72,574.25

S/ 83,546.56
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Analisis: Si se observa detenidamente la tabla 48, se ve que las previsiones de ventas y beneficios para los afios considerados

muestran unos resultados muy buenos y coherentes. Estos parametros financieros no solo demuestran que el proyecto del jabén artesanal

de Zacel genera beneficios, sino que también ofrecen una base positiva para esperar un crecimiento en el futuro.
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Conclusiones y Recomendaciones

Conclusién 1

Se concluye que el proyecto es viable y lucrativo sobre la base de los indicios evaluados
anteriormente, que indican una perspectiva positiva para el rendimiento de la inversion y las
ventajas que genera la empresa. Estos resultados validan la viabilidad econdmica de la iniciativa

y su capacidad para alcanzar sus objetivos.
Recomendacion 1

Es recomendable realizar un monitoreo continuo de los indicadores econémicos y
financieros del proyecto, para garantizar la estabilidad del flujo de caja y ajustar las estrategias
comerciales conforme sea necesario; asimismo, se debe promover una estrategia de marketing
efectiva para asegurar una penetracion exitosa en el mercado, destacando las propiedades naturales

de los productos, lo cual es un factor diferenciador clave.
Conclusion 2

Se ha concluido que los ingresos previstos por las ventas de Zacel son suficientes para
cubrir las necesidades del proyecto, ya que permiten cubrir satisfactoriamente todos los costes y
gastos operativos. Ademas de garantizar la sostenibilidad financiera, estos ingresos también
permiten obtener beneficios y ganancias netas, lo que demuestra la viabilidad econémica de la

empresa.
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Recomendacién 2

Se sugiere diversificar las fuentes de ingresos para minimizar riesgos, explorando la
posibilidad de ampliar la oferta de productos relacionados, como cremas o ungtientos a base de
hoja de coca; también, se recomienda establecer un fondo de reserva para asegurar la continuidad

operativa ante posibles fluctuaciones en la demanda o costos imprevistos.

Conclusién 3

Es razonable clasificar a la empresa como una instalacion artesanal-industrial dada la suma
total necesaria para financiar su expansion, dado que no requiere una inversion sustancial y que el
proceso de fabricacion es relativamente sencillo, puede ejecutarse sin problemas significativos ni
la necesidad de profesionales bien formados; ademas, este procedimiento también es facil de
construir y poner en marcha, ya que requiere la misma cantidad de mano de obra humana y de

componentes mecanicos.

Recomendacioén 3

Se recomienda continuar optimizando el proceso de produccion para mantener los costos
bajos y mejorar la eficiencia, utilizando herramientas de gestion de calidad para el control de
inventarios y la organizacion de la planta de produccion; ademas, es importante evaluar la
posibilidad de estandarizar y automatizar ciertas etapas del proceso para aumentar la productividad

sin comprometer la calidad.
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Anexos

Anexo 1: Matriz de Servicios

Anexo 2: Instrumento de Recolecciéon de Datos
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