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RESUMEN

El trabajo de investigacion que se presenta se encuentra enfocado en la
evaluacién de la viabilidad financiera y econémica de una empresa dedicada a la
elaboracién y comercializacién de cargadores portétiles solares manufacturados con
carcasa de fibra de coco. El objetivo principal es alcanzar la determinacion sobre si
este modelo de negocio puede llegar a ser econémicamente viable, factible y
sostenible.

La metodologia aplicada en la presente investigacion es de la tipologia
exploratoria no experimental, utilizando enfoques, a su vez, cualitativos como
cuantitativos. Se ejecutaron entrevistas con distintos especialistas en la materia y
encuestas direccionadas a potenciales clientes, con la finalidad de la obtencion de
un panorama claro del mercado y de las preferencias del publico objetivo.

Los resultados que se lograron obtener demuestran que la conceptualizacion
del negocio es viable, factible y sostenible en el tiempo, brindando datos significativos
gue respaldan exitosamente las conclusiones del estudio.

En conclusion, el detalle de lo presentado en el informe de investigacion logra
demostrar una gestion financiera y presupuestaria sélida, que cuenta con el potencial
para una mayor mejora en el futuro.

Palabras clave: cargadores portatiles solares, fibra de coco, viabilidad econémica,

viabilidad financiera



ABSTRACT

The research work presented is focused on the evaluation of the financial and
economic viability of a company dedicated to the production and marketing of solar
portable chargers manufactured with coconut fiber casing. The main objective is to
reach the determination of whether this business model can become economically
viable, feasible and sustainable.

The methodology applied in the research is of the non-experimental exploratory
typology, using both qualitative and quantitative approaches. Interviews were carried
out with different specialists in the field and surveys aimed at potential clients, with
the aim of obtaining a clear overview of the market and the preferences of the target
audience.

The results that were obtained demonstrate that the conceptualization of the
business is viable, feasible and sustainable over time, providing significant data that
successfully supports the conclusions of the study.

In conclusion, the details of the research report demonstrate sound financial
and budgetary management, with potential for further improvement in the future.
Keywords: solar portable chargers, coconut fiber, economic feasibility, financial

feasibility



l. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1 DESCRIPCION DEL PROBLEMA

Como parte de la modernizacion e interconectividad, conceptos inherentes en
el avance tecnoldgico mundial, se ha vuelto cotidiano, indispensable y parte cultural
en todas las regiones alrededor del mundo el uso continuo de dispositivos
electronicos personales. Considerando el aumento constante de la necesidad global
de estos dispositivos, aparece la necesidad de mecanismos o0 productos que puedan
transformar la energia eléctrica y a su vez, puedan almacenar la misma para lograr
aumentar el tiempo de uso y/o el uso continuo de dichos dispositivos; teniendo como
resultado la disponibilidad del uso diario de estos dispositivos electronicos en una
forma eficiente y portatil (Palaniyandy et al., 2022).

De acuerdo al informe del Allied Market Research (2022), la magnitud del
mercado mundial de cargadores portatiles ha llegado a valorarse en 6.8 billones de
dolares durante el afio 2021, y se prevé que logre alcanzar los 17.3 billones de
ddlares en el afio 2031, lo cual indica que este es un mercado atractivo a considerar,
teniendo en cuenta las nuevas tecnologias y requerimientos eco amigables de los
usuarios.

Se tiene conocimiento que se cuenta con una poblacién mayor a los 7 mil
millones de personas a nivel mundial, y segun el informe Digital 2022 April Global
Statshot de DataReportal, el 67% de esta poblacion tiene por lo menos un equipo
celular (Kemp, 2022).

En el territorio nacional, se ha determinado que en el mes de junio del 2022
existieron mas de 41 millones de lineas telefénicas, evidenciando que existen mas
equipos celulares que habitantes en el Pera (Organismo Supervisor de Inversion

Privada en Telecomunicaciones [OSIPTEL], 2022).
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Segun la investigacion Estado Mévil 2022, las personas utilizaron sus teléfonos
celulares durante aproximadamente cinco horas al dia a nivel mundial, lo que
equivale a un tercio del tiempo que estan despiertas. Esto representd un aumento
del 30% respecto al afio anterior. Este incremento esta relacionado directamente con
un mayor uso de la bateria del dispositivo, lo que conlleva a la necesidad de buscar
alternativas, como los cargadores portétiles, para mantener los dispositivos cargados
y mantenerse conectados en cualquier lugar (La Vanguardia, 2022).

Asimismo, el sindrome de la bateria baja 0 nomofobia es un miedo moderno el
cual hace referencia a la ansiedad que sufre la personal cuando el dispositivo movil
se queda sin bateria, pierde sefal o se vuelve inaccesible. Un estudio de LG muestra
gue nueve de cada diez personas experimentan ansiedad cuando la bateria de su
teléfono llega a bajar a un nivel del 20% o menor. Este miedo puede tener su origen
en la necesidad de permanecer conectado con la familia, amistades o comparieros
de trabajo, lo que genera un alto grado de ansiedad e incomodidad (Guzman, 2023).

Como solucién a esta problematica se ha brindado una opcion eco amigable al
emplear como contenedor de este cargador portatil, un envase manufacturado a
partir de un material ecologico. Se ha elegido como material ecoldgico a la fibra de
COCO, por ser un sustrato altamente renovable y abundante. Este material es uno de
los subproductos principales resultantes de la industria del coco, la cual tiene un
consumo a nivel mundial de 5 millones de toneladas al afio. La fibra de coco se
compone por la cascara del fruto, convirtiéndola en el remanente del proceso
productivo en la mayoria de las industrias o flujos productivos que utilizan el coco
como parte de su materia prima, por lo que es considerada como merma o un

subproducto desechable (Estupifian et al., 2019).
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La propuesta de la empresa se focaliza en poder brindar soluciones para las
diferentes exigencias de los distintos clientes, a través de la oferta de productos que
cuenten con la capacidad de reunir las especificaciones mencionadas previamente
de una forma ecoldgica, y lograr cargar un dispositivo movil cuando se encuentran
lejos de una fuente de corriente doméstica (tomacorriente), optando por el
revestimiento de fibra de coco en lugar del plastico; siendo este un mecanismo que
ayudara a la reduccién de la contaminacion medioambiental causada por el uso del
plastico.

PROBLEMA DE INVESTIGACION

De acuerdo al problema identificado, se establecio la siguiente pregunta:

¢, Cudl es la viabilidad financiera y econdémica respecto a la creacién de una
empresa dedicada a la elaboracion y comercializacion de cargadores portatiles
solares confeccionados con carcasa de fibra de coco?

OBJETIVO DE LA INVESTIGACION
Objetivo general:

Evaluar la viabilidad financiera y econdmica respecto a la creacion de una
empresa dedicada a la elaboracion y comercializacion de cargadores portatiles
solares confeccionados con carcasa de fibra de coco.

Objetivos especificos:

Ejecutar un estudio de mercado con la finalidad de establecer el mercado
potencial, y los mecanismos de comercializacion mas adecuados a las preferencias
de los potenciales clientes.

Disefar los procesos asociados al negocio, desde la planificacion hasta la

entrega del producto a los clientes finales.
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Desarrollar un plan de Marketing y Ventas solido y eficiente que permita el
desarrollo de la empresa en la venta de los productos.

Realizar la evaluacién de la inversion requerida, plantear una partida
presupuestaria para los costos asociados, determinar y seleccionar las fuentes de
financiamiento apropiadas, y realizar una proyecciéon de la rentabilidad de la
empresa.

JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

El justificante existente para el plan de negocio presentado se encuentra
basado fundamentalmente en los siguientes motivos:

Con el aumento en el uso de dispositivos moéviles y la necesidad de la
proteccion medioambiental, nace la idea de productos con tecnologia solar para
prolongar el uso de los equipos y ser mas eco-sostenibles mediante la fibra de coco.

Aumento de la demanda de dispositivos moéviles, y de su constante uso diario
dentro de la vida cotidiana y diaria de las personas. De acuerdo al OSIPTEL (2022)
el 85.8% de los hogares peruanos cuentan con equipos méviles, valor que supera a
las cifras registradas cinco afios atras en un 21.6%.

Necesidad de fuentes de energia para el abastecimiento de los distintos
dispositivos moviles cuando aparezca el agotamiento de sus correspondientes
baterias (Solar Power Europe, 2023).

Existencia de un conocimiento limitado y de una minima difusion sobre la
existencia de artefactos que usan otras fuentes energéticas, como la solar, como una
variante a las fuentes energéticas del tipo eléctrica.

Necesidad de reduccién del uso de plastico, y de aumento del uso de

materiales alternativos que sustituyan su uso, tal como lo es la fibra de coco.
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1. MARCO TEORICO
ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

Actualmente, la tematica relativa a la proteccién del medio ambiente sigue
teniendo una importancia vital a nivel mundial. Esta preocupacién constante viene
como resultado de los impactos sufridos en el planeta por los cambios climéaticos
agresivos, los cuales mayormente son consecuencia del desarrollo energético en
forma no 6ptima.

La Agencia Internacional de la Energia (IEA, 2023) indica que el aumento del
consumo per capita de poblacion y energia, conlleva a la sociedad actual a la
proximidad de las fronteras fisicamente permisibles del uso de combustible fosil.
Estas fronteras inmediatas se establecen mediante la capacidad que cuenta el
planeta de poder realizar una adaptacion propia a una composicion quimica
atmosférica variable, y no estando relacionados a los recursos disponibles. Por ello,
para que pueda existir la sostenibilidad de cualquier sociedad futura que pueda
operar en el nivel de vida actual, o por encima del mismo, es necesaria la ocurrencia
de un cambio en las fuentes energéticas.

A través del tiempo se han ido desarrollando alternativas energéticas
renovables que vienen a ser las energias renovables, estas son insumos puros e
inacabables que otorga el propio planeta. Este tipo de energias, diferenciandose de
las que provienen de los combustibles fésiles, no generan gases de efecto
invernadero ni realizan emisiones contaminantes, por ende, no influyen en forma
negativa al cambio climatico, y ayudan a la conservacion del medio ambiente.

De acuerdo al World Wildlife Fund (2011), se presenta en la Figura 1 el uso

potencial global de distintas fuentes de energia renovable proyectadas al afio 2050.
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Figura 1

Uso potencial global de varias fuentes de energia renovable
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En base a ello, una solucién, que puede atacar parcialmente la problematica
ambiental causada por el acelerado gasto energético a nivel mundial, es la energia
solar fotovoltaica. A pesar de sus restricciones (del tipo economicas, técnicas y
sociales), la produccion eléctrica fotovoltaica nos brinda una solucion factible en base
tecnolégica, econdmicamente viable, ambientalmente benigna, sostenible y
socialmente equitativa que podria abastecer los requerimientos futuros de la
sociedad a nivel energético. Dentro de este contexto, el Perl no se encuentra ajeno
a estas consideraciones (Solar Power Europe, 2023).

Cada vez es mayor la incursiéon y fuerza, por parte de inversionistas a nivel
mundial, en proyectos focalizados en el uso de energias renovables no comunes,
dentro de los cuales la energia solar fotovoltaica se cataloga como la segunda fuente
con mayor alcance y llegada a nivel mundial. Esto ha conllevado a que la energia
solar fotovoltaica se posicione como una tecnologia que atrae la inversion
mayoritaria, debido principalmente a su capacidad de mejorar los indicadores de
rendimiento asociados con un decrecimiento notable de los costos productivos

durante los ultimos diez afios (Ajadi et al., 2020).
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En el pais, Perl, se cuenta con una radiacion solar de caracter uniforme y
disponible durante el afo, esto es debido a su proximidad a la linea ecuatorial. La
radiacidn solar anual en el Peru es alta, llegando a alcanzar valoraciones cercanas a
5 - 10 kWh/m? en la costa; 8 — 11 kWh/m? en la sierray 7 - 13 kWh/m? en la selva
(Servicio Nacional de Meteorologia e Hidrologia del Pera [SENAMHI], 2022).

Estos datos implican que la radiacion solar podria utilizarse para cumplir en
forma parcial las necesidades de electricidad, a través del uso de los productos a ser
comercializados (Ministerio de energia y minas [MINEM], 2014).

Durante los ultimos veintitrés afios, el comercio en el Perld ha tenido un
crecimiento anual del 7 %, debido principalmente al crecimiento energético y
econémico (Ruiz, 2021). En la Figura 2 se presenta la produccién de energia eléctrica
del Pera durante el afio 2022 (Comité de Operacién Econdmica del Sistema
Interconectado Nacional [COES], 2023).

Figura 2

Produccién de energia eléctrica del Peru en el 2022

Termoeléctrica
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Hidroeléctrica
29317.56
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El sector solar energético se desarrolla desde la produccion de cargadores

solares pequefios y llega a incluirse en la infraestructura de grandes plantas, las

cuales logran abastecer con energia eléctrica a una considerable fraccién de la
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poblacion. Estos resultados se han logrado gracias al desarrollo en paralelo de
nuevas tecnologias y a la comunicacion sobre el empleo de las energias renovables
nuevas y actuales. La energia solar cuenta con la caracteristica fundamental de tener
una facil adaptacién a pequefios y medianos contextos y necesidades para un
usuario. La energia solar tiene amplias opciones de aplicacién y segun el paso de
los aflos se convertira en una fuente sostenible de energia renovable y limpia
(International Renewable Energy Agency [IRENA], 2019).

De acuerdo a Caro et al. (2022), los distintos disefios dentro de este tipo de
tecnologia buscan utilizar la menor cantidad de componentes para lograr que los
mismos cuenten con una mayor rentabilidad, por lo tanto, cuentan con un mayor
interés para su uso en diferentes organizaciones, debido a que el costo de inversion
baja logrando reducir el tiempo de retorno de dicha inversién. Ademas, se desarrollan
disefios versatiles y especificos que logran una mejor interaccion con el dispositivo
movil, brindando una carga en base a su exigencia energética, pasando a activar un
ahorro de energia en el dispositivo fotovoltaico cuando el cargador reciba una
cantidad menor de luz solar o sus baterias internas se encuentren proximas a
agotarse en su totalidad, y que busque causar el menor impacto al medioambiente
en el disefio y elaboracion de los mismos, como es el caso de esta investigacion que
busca ademas utilizar la fibra de coco para suplir el uso de plastico, el cual es un
derivado del petrdleo.

La fibra de coco es un componente ecoldgico, el cual es obtenido a partir de la
cascara de coco, lo cual lo convierte en un material ligero, inerte, resistente, de facil
manejo y sobre todo de un costo bajo al ser un producto natural basicamente

desechable, el cual afios atras se consider6 como una gran problematica
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medioambiental, y ahora se ha convertido en una gran oportunidad para diversas
industrias (Soto et al., 2022).

En forma anual a nivel mundial se producen millones de toneladas de residuos
de las plantaciones de coco. De las cuales, solamente se logra aprovechar alrededor
de un 15% y el resto termina calcinandose o descomponiéndose naturalmente en un
plazo no menor de diez afios. En el Perd la produccién de coco se encuentra
centralizada en forma principal en el departamento de San Martin, el cual presenta
la mayor concentracién nacional de produccion de coco, con una demanda general
mayor a las 32 mil toneladas, tal como se aprecia en la Tabla 1, sin embargo, esta
produccion se encuentra destinada a la industrializacion de otros insumos derivados
del fruto y no al uso de la cascara (Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego
[MINAGRI], 2018).

Tabla 1

Produccién de coco por departamentos en toneladas

Departamento Produccion
(Tn)
San Martin 11579
Loreto 9,569
Ucayali 6,770
Piura 1,550
Huanuco 1,231
Amazonas 705
Madre de Dios 501
Junin 415
Ayacucho 137
Cajamarca 101

Tumbes 92
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Lambayeque 17

Nota: Ministerio de Agricultura y Riego, MINAGRI (2018)

Ante este contexto el pais no se encuentra ajeno al uso de tecnologias
fotovoltaicas por la interconectividad y avance tecnoldgico de dispositivos mdviles.
Es por ello que el pais impulsa el desarrollo, implementacion, mantenimiento y
posible dominio de mercado de empresas con tecnologia y procesos viables que se
encuentren dedicadas al uso y comercializacién de paneles solares para diferentes
usos en el mercado eléctrico peruano.

Dentro de los antecedentes de origen nacional se cita a Fortunic et al. (2019)
los cuales presentaron una investigacion referente a la Comercializacion de mochilas
con paneles solares Intiforza, determinando una rentabilidad para los inversionistas,
debido a que estarian logrando valor mediante una inversion inicial de S/99,610.50,
dando un VAN positivo de S/131,761.49 al finalizar los tres afios proyectados y una
TIR de 80.16%. En base a las proyecciones, la organizacion lograria obtener una
utilidad neta de S/163,690.25 al finalizar el tercer afo.

Asimismo, Tamayo (2019) presentd una investigacion denominada Disefio de
un Cargador Solar para Atender la Demanda de Carga Eléctrica de Dispositivos
Méviles en la Universidad Tecnoldgica del Perd — Filial Arequipa, en el cual se
determiné la factibilidad del desarrollo del proyecto, estimando un VAN de 1,679.2 y
un TIR de 25%, con un periodo de recuperacion en cinco afios y generando ahorro
eléctrico en la mencionada entidad.

En el &mbito internacional tenemos a Morales et al. (2023), quien desarroll6 el
estudio denominado A Multi-USB Ports Solar-powered charging Station for Mobile
Phones in Duracurve Sheds: From Educational Perspectives, llegando a la
conclusién de que la estaciéon de carga con energia solar podria ser una alternativa

para dar solucion a las inquietudes de cada usuario, especialmente para fines
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educativos, lo que conllevaria un ahorro energético y se visualizaria en un menor
costo eléctrico.

Asimismo, Villegas et al. (2020), determiné la factibilidad financiera de un
proyecto de energia solar fotovoltaica, concluyendo que los riesgos principales que
afectan la rentabilidad se encuentran vinculados al periodo del convenio y la
variabilidad de los costos de la energia pero que el principal resultado indicaba que
el proyecto resultaba rentable, partiendo del método del flujo de caja libre, la tasa
interna de retorno y el payback.

BASES TEORICAS

En el Anexo 1 se define la matriz de operacionalizacion de variables, y a
continuacion se detalla las bases teoricas de este estudio:

De acuerdo a Brealey et al. (2020), la viabilidad financiera se encuentra
definida como la facultad de una organizacion para obtener los recursos financieros
necesarios, administrar eficientemente sus finanzas a lo largo del tiempo y cumplir
con sus obligaciones financieras. Esto conlleva a evaluar la liquidez, la rentabilidad y
la solvencia de una organizacion para determinar si la misma puede satisfacer sus
responsabilidades financieras, brindar beneficios sostenibles y mantener una
posicion financiera saludable.

Sobre las dimensiones que distinguen a la variable viabilidad financiera, se
consideraron dos elementos que lo conforman, siendo la primera dimensién de esta
investigacion la proyeccion financiera, la cual viene a ser la capacidad de un proyecto
0 negocio para generar ingresos suficientes para cubrir sus costos operativos y
generar ganancias a lo largo del tiempo. Las proyecciones financieras, como los
estados de resultados, flujos de efectivo y balances proyectados, son herramientas

esenciales para evaluar y medir la viabilidad financiera de un proyecto, ya que
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proporcionan estimaciones de como se espera que se comporte financieramente el
negocio en el futuro (Ross et al., 2022).

Como indicadores de esta dimensién se plantean el flujo efectivo proyectado y
el punto de equilibrio.

La segunda dimensién estudiada de la variable viabilidad financiera fue el
crecimiento, que viene a ser la evaluacion del potencial de crecimiento del negocio
en términos de ingresos, expansion de mercados y adquisicién de nuevos clientes
(FasterCapital, 2023).

Como indicadores de esta dimension se plantean los ingresos y gastos
proyectados y la tasa de crecimiento.

Respecto a la variable viabilidad econdmica, Ross et al. (2022) lo define como
un concepto fundamental en la evaluacion de proyectos y decisiones empresariales,
debido a que es la capacidad de una organizacion para producir beneficios
economicos y ser rentable en un plazo largo desde una perspectiva econémica.
Conlleva a evaluar si el proyecto es viable en términos de generar ingresos
suficientes para cubrir los costos y obtener ganancias a largo plazo.

Acerca de las dimensiones que distinguen a la variable viabilidad econdmica,
se consideraron tres elementos que lo conforman, siendo la primera dimensién de
esta investigacion la demanda, que se centra en evaluar la viabilidad del negocio
desde el punto de vista del mercado y su demanda. Esto implica el analizar el tamafio
del mercado objetivo, la segmentacién de clientes, las tendencias de consumo y la
competencia, por lo que es de alta importancia la evaluacion de la propuesta de valor
del negocio y de cémo se posicionara en el mercado con la finalidad de cumplir las

exigencias de los clientes de manera efectiva (Kotler et al., 2018).
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Como indicadores de esta dimension se plantean la tendencia de mercado y el
andlisis de la competencia.

La segunda dimension estudiada de la variable viabilidad econémica viene a
ser la factibilidad operativa, que se define como un instrumento para tomar decisiones
de gestion que evalla la viabilidad de un concepto de proyecto para que una
organizacion pueda tomar la decision sobre si sigue adelante con un concepto de
proyecto o lo rechaza vy, por tanto, evitar malgastar recursos, ejecutando un analisis
de la viabilidad de la cadena de suministro, la produccion o entrega de
productos/servicios, la capacidad de la infraestructura, la tecnologia requerida y la
gestion eficiente de los recursos (Ssegawa et al., 2021).

Como indicadores de esta dimensidn se plantean la capacidad de produccion
y costo de produccion.

Finalmente, la tercera dimension estudiada de la variable viabilidad econémica
es la rentabilidad, la cual hace referencia a la facultad del negocio para brindar
beneficios y ser financieramente sostenible a largo plazo, implicando el analizar los
ingresos proyectados, los costos operativos, los margenes de beneficio, los flujos de
efectivo y la rentabilidad financiera (Reschiwati et al., 2019).

Como indicadores de esta dimension se plantean el valor actual neto (VAN), la

tasa interna de retorno (TIR) y el beneficio/costo (B/C).
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. METODOLOGIA
Tipo y disefio de la investigacion

Se considerard una investigacion exploratoria no experimental, con enfoques
cualitativos y cuantitativos, desarrolldndose en el primer caso entrevistas a diferentes
especialistas en la materia y en el segundo caso encuestas dirigidas a potenciales
clientes del publico objetivo (Vega et al., 2022).

Hipo6tesis de la investigacion

La hipotesis de la investigacion es el determinar si existe una viabilidad
financiera y econdmica respecto a la creacion de una empresa dedicada a la
elaboracidon y comercializacion de cargadores portatiles solares confeccionados con
carcasa de fibra de coco.

Poblacién y muestra

Geograficamente la poblacién se encuentra segmentada por los hombres y
mujeres que residen en la Zona 7 de Lima Metropolitana, que se encuentra
conformada por los distritos de Miraflores, San Isidro, San Borja, Santiago de Surco
y La Molina. Se consideraron solo hombres y mujeres en el rango de edad de 25 a
45 afios, que pertenezcan a los niveles socio econdmicos (NSE) Ay B, y que residan
en alguno de los distritos mencionados, valor que representa el 78.5% de habitantes
(Asociacion Peruana de Empresas de Inteligencia de Mercados [APEIM], 2020).

De acuerdo a la informacion brindada por el Instituto Nacional de Estadistica e
Informatica (INEI, 2022), se presenta la Tabla 2 donde se muestra la poblaciéon
estimada bajo las caracteristicas planteadas en la presente investigacion.

La muestra se constituyd por veinte encuestados, quienes desarrollaron una

encuesta para conocer su opinion e intencién de compra.
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Tabla 2

Poblaciéon estimada

Distrito Habitantes Poblagién

25 - 45 afios efectiva

La Molina 53,336 41,869
Miraflores 24,171 18,974
San Borja 33,802 26,535
San Isidro 15,552 12,208
Santiago de Surco 107,232 84,177
Total 183,763

Nota: INEI, Poblacién estimada por grupos de edad, segun distrito. 2016.

Técnicas de recoleccion de datos

La técnica de recoleccion de datos utilizada dentro de la investigacion
cuantitativa sera mediante la implementacion de una encuesta, la cual serd sometida
a una validacion del instrumento por parte de expertos.

En forma adicional, la investigacion cualitativa sera realizada mediante la
ejecucion de entrevistas a diferentes especialistas en la materia de elaboracion,
distribucion y venta de productos con caracteristicas similares al propuesto y/o que
cuenten con una tecnologia alterna, pero que cumplan la misma funcionalidad.

Aspectos éticos

Los aspectos éticos aplicados dentro de este trabajo de investigacion fueron el
respeto, honestidad, veracidad y confidencialidad de la informacion. En forma
adicional, se respetaron los conceptos y juicios de los autores utilizados para la
elaboraciéon de este informe referenciandolos en la tesis y finalmente el presente

informe se encuentra regulado bajo la redaccion de las normas APA.
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V. RESULTADOS

IV.1 DESCRIPCION DEL NEGOCIO
A continuacion, en el Anexo 2 se presenta el modelo Lean Canvas, en el cual

se detalla con mayor detalle la descripcion del negocio a tratar.

IV.2 INVESTIGACION DE MERCADO

4.2.1 Resultado de investigacién de fuentes secundarias

Para realizar un analisis de la demanda del mercado en la adquisicion de
cargadores portatiles, se aprecia en el Anexo 3 el comportamiento del dltimo trimestre
del 2022 del Valor CIF de las importaciones correspondiente a la partida arancelaria
8504409000, denominada “Los demas convertidores estaticos”, partida que ademas
de los cargadores portéatiles también incluye a los cargadores convencionales para
celular, laptop y equipos de similares caracteristicas, demostrando que existe un

amplio mercado para desarrollar el negocio.

4.2.2 Resultado de investigacion de fuentes primarias

Para determinar la tendencia del mercado, se utilizaron diferentes técnicas de
investigacion a fuentes primarias, para lo cual se realizaron entrevistas a expertos
del rubro del negocio a plantear.

Se entrevistaron a tres personas con perfil comercial, que son presentados en
el Anexo 4 y que desde su perspectiva brindaron respuestas asertivas e interesantes
para la mejora y consideracion de esta investigacion.

Con el proposito de recopilar informacion con mayor relevancia acerca del
mercado relacionado con el producto de la idea de negocio, se disefié un cuestionario
de preguntas estandar, el cual fue utilizado en las entrevistas realizadas. Este

cuestionario se encuentra detallado en el Anexo 5, junto con las respuestas
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proporcionadas por parte de los entrevistados y en el Anexo 6, se presenta un
resumen de las conclusiones obtenidas a partir de estas entrevistas

Como otra técnica de investigacion a fuentes primarias, se realiz6 también una
encuesta a 20 potenciales clientes del publico objetivo del producto, encuesta que
fue desarrollada a través de la plataforma Google Formularios, que cuenta con el
Consentimiento Informado tal como se aprecia en el Anexo 7, y que se presenta en
el Anexo 8. Los resultados de la encuesta son presentados en el Anexo 9.

En base a lo visto anteriormente se realiz6 el calculo del mercado potencial/
disponible/ efectivo y objetivo, que resulto de acuerdo a lo proyectado en la Figura 3,
tal como se presenta a continuacion.

Figura 3

Mercado potencial / disponible / efectivo y objetivo

Mercado potencial Segmento identificado H YD?LLEJGD; ;CSU%Z?;ULSJSG INEEI! :r:lgzg': de 183,763
Mercado disponible Siusa el producto 60% que si 110,258
Mercado efectivo Esta dispuesto a pagar T0% estd en el rango de tu precio 77,180
Mercado objetivo Me comprarias? 55% me comprara 42,449

De acuerdo a lo visto anteriormente la demanda contemplada para este
negocio es de 42,449 cargadores solares confeccionados con carcasa de fibra de
coco.

Ademas, es de vital importancia el destacar que la capacidad instalada de
produccion se calculé considerando la fabricacion de catorce unidades diarias. Al
operar durante los cinco dias habiles de la semana y, al tener en cuenta que un mes

consta de cuatro semanas, se cuenta con una produccion mensual de 276 unidades.
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IV.3 PLANIFICACION Y ORGANIZACION DEL NEGOCIO

4.3.1 Vision, misién, FODA, objetivos estratégicos e indicadores de gestion

Visién

Ser en el 2026 una empresa lider de cargadores solares portatiles a nivel
nacional fabricados en base a fibra de coco, brindando una solucién ecolégica y
sostenible a clientes que requieran estar conectados y comunicados en cualquier
momento y lugar.

Misién

Somos una empresa dedicada a la elaboracion y comercializacion de
cargadores portatiles solares confeccionados con carcasa de fibra de coco que tiene
como finalidad proveer conectividad y facilitar la carga de sus equipos moviles a
través de energia solar y disminuyendo la contaminacion ambiental, colaborando en
la preservacion del medio ambiente.

Objetivos estratégicos e indicadores de gestion

Brindar productos de calidad, cumpliendo las 6rdenes de produccion internas
en un 100%, durante periodos semestrales, mediante inspecciones y revisiones
constantes del proceso operativo.

Mantener a los clientes satisfechos, obteniendo un 80% de aprobacion de las
encuestas de satisfaccion del cliente, gestionando estas encuestas para cada cliente
durante todo el afio, logrando de esta manera la fidelizacién de los mismos.

Optimizar el uso de los recursos operativos, contabilizando los productos
defectuosos, y esperando tener cero productos defectuosos en cada periodo
mensual, esta contabilizacién es ejecutada por el mismo proceso de gestion de

produccion, lo cual logra obtener un fondo monetario para otros procesos.
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Mantener personal capacitado, programando y ejecutando capacitaciones a
todo el personal, esperando lograr un 90% de cumplimiento durante todo el afio.

Tener la disponibilidad los recursos necesarios para la ejecucion de las
actividades operativas, realizando una correcta seleccién y evaluacién de los
proveedores criticos, esperando obtener un 100% de proveedores activos
correctamente evaluados y aprobados durante periodos trimestrales, lo cual ayudaria
a establecer stocks minimos de los insumos de mayor rotacion.

La matriz estratégica propuesta es presentada en el Anexo 10, y en el Anexo

11 se presenta el analisis FODA del negocio

4.3.2 Mapa de procesos, organigrama, funciones de unidades organicas y
perfil de puestos
En la Figura 4 se presenta el mapa de procesos de la organizacion:

Figura 4

Mapa de procesos
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En la Figura 5 se presenta el organigrama de la organizacion:
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Figura 5

Organigrama
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En el Anexo 12, se presenta el detalle de las funciones de unidades organicas
de la organizacion, en el cual se desarrollan los roles esenciales, presentados en el
organigrama, para garantizar que la organizacion alcance sus objetivos estratégicos

planteados.

4.3.3 Localizacion e infraestructura

Para definir la localizacion del proyecto, se realizaron tanto el estudio de macro
localizacién, como el de micro localizacidn, para lo cual tenemos lo siguiente:

Respecto a la macro localizacion, el negocio busca dirigirse a atender al
publico objetivo de la Zona 7 de Lima, tal como se indicé anteriormente, por lo que
se procedi6 a evaluar los distritos mas beneficiosos en cuanto a la localizacién en
base a una calificacion del 1 al 5, tal como lo presenta la Tabla 3.

En este proceso de evaluacion, se establecieron cuatro criterios fundamentales
con sus respectivas ponderaciones. En primer lugar, se otorgd un peso del 40% al
criterio de publico objetivo, ya que es esencial que los potenciales clientes puedan

acceder al local sin dificultades ni pérdida de tiempo. En segundo lugar, con un 30%
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de ponderacion, se considero el acceso a rutas principales, dado que la facilidad de
acceso y la presencia de rutas alternativas y principales son factores cruciales. En
tercer lugar, se asign6 un 20% de ponderacion a la cercania a proveedores, ya que
el negocio realizard importaciones y adquisiciones de suministros que idealmente no
deberian estar demasiado alejados del local. Finalmente, con un 20% de
ponderacion, se evalud el costo por m?, debido a que la Zona 7 de Lima tiende a
presentar costos de alquiler mas elevados, lo que es informacién crucial a considerar
antes de seleccionar la ubicacion definitiva del local.

Tabla 3

Matriz de macro localizaciéon

Factor d_e: Miraflores S_an San Borja Santiago La Molina
ponderacién Isidro de Surco
C C C C C
al al al al al
Criterios it T i~ i P P P
c u c u c u c u c u
% nt nt nt nt nt
a . a ; a ) a . a X
. aj . aJ . aJ . a] . a]
ci Ci ci ci ci
. e ! e 3 e 3 e i e
6 6 6 6 6
n n n n n
Publico 40 4 16 3 12 3 12 3 12 4 16
objetivo
Acceso a
rutas 30 4 1.2 4 12 4 1.2 3 09 2 0.6
principales
Cercania a 20 3 06 3 06 4 08 4 08 1 02
proveedores
Costo por m? 10 1 01 2 02 4 04 3 03 5 05
Puntaje Total 100 3.50 3.20 3.60 3.20 2.90

En base al puntaje obtenido se opt6 por elegir el distrito de San Borja, que es

el lugar donde se ubicara el negocio.
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Para determinar la ubicacion del local se determinaron tres locales candidatos,
tal como se aprecia en el Anexo 13, para lo cual se realizo la micro localizacion que
se presenta en la Tabla 4.

Los criterios seleccionados son 04, se consider6 como primer factor con un
40% de la ponderacién el acceso a rutas principales, debido a que se requerira que
el local sea de facil acceso y tengas rutas alternativas y principales. Como segundo
factor con un 30% de ponderaciébn se consider6 a la cercania a canales de
distribucién, debido a que se buscara contar con alianzas estratégicas de diferentes
tiendas que vendan los productos en sus locales, en este caso el distrito cuenta con
diferentes centros comerciales en sus alrededores lo que beneficia al criterio. Como
tercer factor con un 20% de ponderacidn se consider¢ al area de local, debido a que
se espera contar con un area de trabajo que permita el correcto funcionamiento de
las diferentes operaciones de la organizacion. Como cuarto y ultimo factor con un
20% de ponderacién se considero al costo de alquiler, debido a que se debe
seleccionar un local que se encuentre acorde a las expectativas planeadas para el
costo de arrendamiento.

Tabla 4

Matriz de micro localizacion

Factor d.e, Av. Canada Av. Rosa Toro Av. San Luis
ponderacién
Criterios e . .
Ca“.f,' Punt Ca“.f,' Punt Ca“.f,' Punt
% cacio . cacio . cacio .
aje aje aje
n n n
Acceso a
rutas 40 4 1.6 2 0.8 3 1.2
principales
Cercania a
canales de 30 5 1.5 3 0.9 4 1.2

distribucién
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Area de local 20 2 0.4 3 0.6 4 0.8
Costo de

alquiler 10 3 0.3 5 0.5 4 0.4
Puntaje Total 100 3.80 2.80 3.60

Segun el puntaje obtenido la sede estara ubicada en el local de la Av. Canada
— San Borja.

El tamafio del local es de 110 m? y cuenta con accesos para la carga y
descarga de insumos o productos terminados. El costo del alquiler indicado por el
arrendatario es de S/ 2,100 y se encuentra a pocos minutos de distancia del Centro
comercial La Rambla.

En la Figura 6 se presenta el plano de distribucion del centro de operaciones
de la sede de la empresa.

Figura 6

Plano de distribucion
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4.3.4 Aspectos legales o regulatorios
La empresa sera constituida legalmente como una Empresa Individual de
responsabilidad Limitada (E.l.R.L.), que sera denominada bajo la razén social Green

Fiber Power E.I.R.L., contando con una Gerente general y Unica socia de la empresa,
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que aportarda la totalidad de capital requerido para el negocio a través de bienes

dinerarios (efectivo), para lo cual se seguiran los pasos de la Figura 7.

Figura 7

Pasos para el registro de la empresa
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Siendo un emprendimiento, pero teniendo presente el crecimiento futuro de la

empresa, ésta estara sujeta bajo el Régimen Especial de Renta (RER), que presenta
la condicion de que en el afo fiscal los ingresos netos no deben sobrepasar los S/
525,000.00, considerando un impuesto a la renta mensual del 1.5% de los ingresos
netos mensuales y que ademas brinda condiciones sencillas para cumplir con las
obligaciones tributarias (Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion

Tributaria [SUNAT], 2023).

IV.4 PLAN DE MARKETING Y VENTAS

4.4.1 Marketing estratégico — Segmentacion y posicionamiento

Respecto a la estrategia de segmentacion, tenemos lo siguiente:

Geograficamente los clientes residen en la Zona 7 de Lima Metropolitana, que
se encuentra formada por los distritos de Miraflores, San Isidro, San Borja, Santiago
de Surco, La Molina.

Demograficamente los clientes son hombres y mujeres dentro del rango de
edades entre 25 a 45 afios, que cuenten con un nivel socio econémico Ay B y de

indistinta ocupacion.
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Conductualmente los clientes deben buscar contar con un producto que les
optimice el uso de sus dispositivos moviles para que estos se mantengan
constantemente cargados y de esta forma puedan realizar todas sus actividades sin
ningan impedimento o demora. Ademas, deben contar con intereses en el uso de
energias limpias, renovables y contribuir con la preservacién del planeta.

Desde el punto de vista psicogréfico los clientes se encuentran por lo general
fuera de sus hogares u oficinas por un prolongado periodo de tiempo, debido a que
sus labores diarias y cotidianas se lo exigen. También se incluyen a aquellas
personas que realizan viajes 0 excursiones por varios dias, ya sea por motivos
laborales o por entretenimiento. Es decir, personas que necesitan un cargador portatil
para mantener su dispositivo celular encendido, de esta manera mantenerse
conectados y poder continuar con sus actividades.

El posicionamiento del producto es crucial para su diferenciacion en el mercado
y poder destacar sus caracteristicas Unicas. Respecto a la estrategia de
posicionamiento, se presenta lo siguiente:

El producto llevara el nombre de CocoSunshine Charger, transmitiendo asi su
naturaleza como un cargador portatil solar confeccionado con carcasa de fibra de
coco, y encarnando los principios de innovacion y sostenibilidad.

El slogan de la empresa se denomind “Cargando tu vida movil”, con ello se
busca transmitir la esencia y el propésito de CocoSunshine Charger. Este slogan es
una declaracion de la misibn de ofrecer soluciones de carga que se integren
perfectamente con la vida, afiadiendo un toque de sostenibilidad y estilo al dia a dia.

Posicionamiento por atributo; debido a que CocoSunshine Charger se
posicionara como el cargador solar portatil lider gracias a sus atributos distintivos que

lo colocan en la vanguardia de la tecnologia y la sostenibilidad. El producto destacara
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por su rendimiento excepcional, asegurando que los dispositivos estén siempre listos
para seguir el ritmo diario. La novedosa carcasa de fibra de coco no solo proporciona
un toque innovador, sino que también subraya el compromiso inquebrantable con la
eco-amigabilidad.

A pesar de la existencia de productos similares en el mercado, se debe
destacar que la tecnologia propuesta es completamente nueva en el Perl y seré
desarrollada por ingenieria netamente peruana, utilizando la fibra de coco como un
sustituto del plastico para la carcasa.

Posicionamiento por beneficio; debido a que CocoSunshine Charger se
posicionara como lider en el mercado de cargadores solares portatiles al brindar a
los clientes la combinacion perfecta de beneficios inigualables, con la confianza de
estar contribuyendo positivamente al cuidado del planeta.

Posicionamiento por uso; debido a que CocoSunshine Charger se
posicionara como el compafiero esencial para aquellos que buscan la libertad de
energia en cualquier lugar. Ya sea que se esté explorando la naturaleza, trabajando
en movimiento o simplemente disfrutando de la vida urbana, CocoSunshine Charger

ofrece la autonomia de cargar los dispositivos celulares sin restricciones.

4.4.2 Estrategia de producto

A pesar de la existencia de productos con caracteristicas similares en el
mercado, CocoSunshine Charger se distingue de los mismos por sus caracteristicas
innovadoras siendo relativamente nuevo y careciendo de reconocimiento por parte
del publico objetivo. La finalidad de esta estrategia es generar notoriedad para el

producto, destacando sus atributos distintivos en el mercado.
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Se desarroll6 el logo del producto, el cual se muestra en la Figura 8. Los colores
del logo reflejan el compromiso con la llamada energia verde, mientras que el tono
marron simboliza el uso del material de fibra de coco.

Figura 8

Logo

_ [mmp_

CocoSunshine Charger [GclaeSNgSalialsN@lEIfE1

Como se observa en el Anexo 14, el disefio frontal del empaque proporciona
informacion esencial sobre la presentacion del producto. En contraste, la parte
posterior ofrece una descripcion concisa e independiente, destacando la relevancia
de la energia solar, la fibra de coco y los cargadores portatiles solares. Asimismo, se
desarroll6 una frase para resaltar de manera resumida los beneficios asociados con
el uso del producto como un conjunto integral.

Ademas, se incluyé en el empaque caracteristicas técnicas que permitan a los
consumidores verificar los diversos puertos de entrada que ofrece el dispositivo. Por

ultimo, se hizo hincapié en que el producto es de origen peruano.

4.4.3 Estrategia de precio

Con el fin de ingresar al mercado de manera competitiva, se llevo a cabo un
analisis detallado de los precios de productos similares y sustitutos actualmente
disponibles en el mercado.

Este andlisis, presentado en la Tabla 5, se centré especialmente en marcas
reconocidas en el mercado y ademas en aquellos que comparten caracteristicas
similares con CocoSunshine Charger; es decir una capacidad de bateria igual a

20,000 mAh. Ademas de ello se consideré gque estos productos cuenten como
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minimo que cuenten con dos puertos USB, un puerto de entrada tipo Lightning y un
puerto tipo C.

Tabla 5

Comparacion de precios de productos similares y sustitutos

Marca Nombre Tipo Precio
Gmobile Bateria externa solar Cargador solar S/299.90
Samsung Bateria externa Cargador eléctrico S/ 295.00
Xiaomi Powerbank Cargador eléctrico S/ 259.99
Hoco Powerbank Cargador eléctrico S/ 220.00

Segun el analisis efectuado, se ha establecido que el precio promedio
considerado por diversas marcas para la comercializacion de productos similares y/o
sustitutos es de S/ 268.72 (Doscientos sesenta y ocho con 72/100 soles). Ademas,
segun las encuestas realizadas dentro de la investigacion a fuentes primarias, los
participantes indicaron que estarian dispuestos a pagar por el producto un monto que
varia entre los S/ 200 y S/ 300.

En virtud de estos resultados, se puede concluir que el precio de venta del
CocoSunshine Charger se encuentra alineado con el promedio del mercado y se

sitla dentro del rango de lo que los usuarios estarian dispuestos a pagar.

4.4.4 Estrategia de comunicacion

Debido ala naturaleza del CocoSunshine Charger como un producto innovador
y sostenible que compite en un mercado consolidado, es fundamental implementar
una estrategia de comunicacion de marketing efectiva para construir notoriedad,
destacar la innovacion y sostenibilidad del producto, y captar la atencién de los

consumidores. Es por ello que se presentan los siguientes enfoques a considerar:
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Lanzamiento; que tiene como objetivo el generar entusiasmo y curiosidad

desde el principio, informando a los consumidores sobre la innovacion y

sostenibilidad del CocoSunshine Charger. Para ello se realizardn las siguientes

acciones en las redes sociales y pagina web de la empresa:

Crear contenido teaser antes del lanzamiento oficial para generar expectativa.
Utilizar imagenes y videos llamativos en Instagram y Facebook para revelar
gradualmente detalles del producto y el cémo funciona el producto y sus
caracteristicas Unicas.

Compartir fotos y videos detras de escena en Stories y Estados.

Responder activamente a preguntas y comentarios para involucrar a la
audiencia.

Campafas de concientizacién ambiental; que tiene como objetivo el asociar

el CocoSunshine Charger con la sostenibilidad. Para ello se realizaran las siguientes

acciones en las redes sociales de la empresa:

Lanzar campafas especificas relacionadas con la sostenibilidad y el impacto
ambiental en las redes sociales y pagina web de la empresa.

Utilizar infografias y publicaciones educativas en las redes sociales para
destacar la tecnologia en energia solar y el uso de la fibra de coco.

Animar a los usuarios a compartir sus propias practicas sostenibles, utilizando
un hashtag personalizado en las redes sociales.

Participar en eventos locales y ferias tecnoldgicas para exhibir el
CocoSunshine Charger y conectarse directamente con los clientes potenciales.
Organizar eventos tematicos en la tienda relacionados con la tecnologia, la

sostenibilidad o eventos locales.
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Interaccion constante; que tiene como objetivo construir una comunidad en
linea que pueda conectarse con la marca, obteniendo su respaldo y llegando a
nuevas audiencias.

e Organizar sorteos en Instagramy Facebook con requisitos de participacion que
incluyan seguir la cuenta y etiquetar a amigos.

e Utilizar WhatsApp para enviar confirmaciones de pedidos, detalles de envio y
facturas a los clientes que hayan realizado compras a través de la tienda en
linea o la tienda fisica.

e Compartir contenido generado por usuarios y testimonios para construir
confianza.

e Compartir fotos y videos detras de escena del proceso de desarrollo en Stories
y Estados.

e Destacar el equipo de desarrollo y los valores de la empresa.

e Realizar encuestas y preguntas en historias de las redes sociales para
involucrar a la audiencia.

e Disefar un area en la tienda dedicada a la experiencia del cliente, donde
puedan interactuar con el producto y cargar sus dispositivos.

Publicacién paga segmentada; que tiene como objetivo llegar al publico
objetivo interesado en productos tecnoldgicos sostenibles.

e Ultilizar publicidad paga en Facebook, Instagram y Google Ads para dirigirse a
grupos demograficos especificos.

e Destacar mensajes clave sobre innovacion y sostenibilidad.

Luego de la implementacién de esta estrategia en las redes sociales y pagina

web de la empresa, se buscara que CocoSunshine Charger construya una presencia
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solida, destacando su propuesta Unica y estableciendo conexiones auténticas con la
audiencia, contribuyendo al éxito del lanzamiento y la penetracion en el mercado.
4.4.5 Estrategia de distribucién

Considerando la disponibilidad de una tienda fisica para la marca Green Fiber
Power E.I.R.L., encargada de la fabricacion del CocoSunshine Charger, la presencia
de este producto en redes sociales y la pagina web, y ademas que se contara con
un canal de directo de distribucién por contar con 01 motorizado exclusivo para el
canal de delivery, se presenta a continuacion la estrategia de distribucién a
considerar:

La Tienda Fisica; al ser un canal directo de atencion a los clientes debera
seguir la siguiente estrategia:

e Contar con una presentacion visual atractiva del CocoSunshine Charger en la
tienda para captar la atencion de los clientes.

e Capacitar al personal de la tienda para brindar informacion detallada sobre el
producto y sus caracteristicas unicas.

e Capacitar al personal de la tienda para proporcionar una experiencia de compra
personalizada, asesorando a los clientes segun sus necesidades vy
preferencias.

Las Redes Sociales y Pagina Web; al ser canales de venta indirectos y
plataformas de interaccion con los clientes, por lo que debera seguir la siguiente
estrategia:

e Implementar funciones de compra directa en las publicaciones de las redes
sociales y la pagina web, para facilitar a los seguidores la adquisicion del

producto.
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Desarrollar una tienda en linea facil de navegar con opciones de compra
seguras.

Establecer un horario de entrega especifico y confiable para los clientes que
elijan el servicio de delivery.

Proporcionar opciones de seguimiento para que los clientes estén al tanto del
estado de sus entregas.

El WhatsApp Business; es un canal que permite una comunicacion directa y

personalizada con los clientes, por lo que debera seguir la siguiente estrategia:

V.5

Coordinar la programacion de entregas a través de WhatsApp Business.
Proporcionar a los clientes la opcion de rastrear en tiempo real la ubicacion del
motorizado en el mapa a través de un enlace compartido en WhatsApp
Business.

Enviar notificaciones automaticas o0 mensajes personalizados cuando el
motorizado esté en camino y después de que se haya realizado la entrega,
confirmando que el producto ha sido recibido.

Facilitar la coordinacion del pago permitiendo a los clientes realizar
transacciones directamente a través de WhatsApp Business utilizando

funciones de pago en linea o codigos QR.

PROYECCION FINANCIERA

4.5.1 Proyeccion de ventas

La proyeccion de ventas se ha fundamentado en el analisis detallado del

mercado, para lo cual la investigacion se basé de fuentes primarias a expertos del

sector. Este estudio ha permitido determinar la tasa de crecimiento esperada para

las ventas de productos similares o sustitutos. Se identificaron patrones estacionales
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en estas tasas, logrando destacar periodos especificos de incremento en ventas,
denominados “tasa pico”, y periodos de disminucion, conocidos como “tasa valle”.
Esta metodologia ha proporcionado una base sélida para estimar las ventas futuras,
adaptandonos a las tendencias del mercado y anticipando fluctuaciones clave a lo

largo del afio. En el Anexo 15 se observa el andlisis y proyeccion de ventas.

4.5.2 Estructura de costos

En el Anexo 16, se presenta una estructura detallada del calculo los costos
asociados con la produccion de un cargador solar portatil confeccionado con carcasa
de fibra de coco. En ella se separa los costos en fijos y variables, ofreciendo una
vision clara de como cada componente contribuye al costo total del producto.

El Anexo 17 muestra que el punto de equilibrio mensual, donde los ingresos
totales y el costo total se igualan, se alcanza al vender aproximadamente 157
unidades, generando ingresos de S/ 31,471, que cubren los costos fijos de S/ 18,732

y los costos variables totales de S/ 12,740.

4.5.3 Inversion inicial
El Anexo 18, se centra en detallar los costos asociados con el inicio de la
empresa. La tabla se encuentra estructurada para mostrar un desglose de la
inversion inicial, separandolos en categorias como inversion fija, capital de trabajo e
imprevistos. Cada categoria incluye columnas para la cantidad, precio unitario y
subtotales, permitiendo una visualizacion clara del costo total de cada elemento.
Este calculo detalla los fondos necesarios para el lanzamiento exitoso del

proyecto.

4.5.4 Presupuesto maestro



42

El Anexo 19 proporcionan una vision detallada de los ingresos esperados a lo
largo de los tres primeros afios, desglosados de manera trimestral. Estas tablas se
enfocan en la proyeccion de ventas de cargadores portatiles solares confeccionados
con carcasa de fibra de coco, reflejando una estimacion de la cantidad de unidades
vendidas cada trimestre y su valor de venta correspondiente, el cual esta estimado
en S/ 200.00, lo que proporciona una vision clara del flujo de ingresos durante los
proximos tres afios.

Esta planificacién financiera refleja una estrategia empresarial enfocada en la
eficiencia operativa y la sostenibilidad economica a medio plazo, ofreciendo una
vision clara de las salidas financieras proyectadas, lo que es crucial para la toma de

decisiones estratégicas del negocio.

4.5.5 Flujo de caja

El Anexo 20 ofrece una vision comprensiva del movimiento de efectivo dentro
de la empresa a lo largo de los siguientes tres afios. El objetivo principal de esta tabla
es proporcionar una vision clara del estado de liquidez de la empresa y la capacidad

para generar efectivo.

4.5.6 Evaluacion econdémica financiera

El Anexo 21 presenta los principales indicadores financieros del proyecto,
proporcionando una vision cuantitativa del rendimiento y la viabilidad financiera a
través de valores especificos para cada indicador.

El costo de oportunidad del capital (COK), establecido en un 15%, refleja la
tasa de retorno minima esperada por los inversores, siendo un punto de referencia

para evaluar la rentabilidad de las inversiones.

4 5.7 Andlisis de sensibilidad
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El andlisis de sensibilidad presentado en la Tabla 6 muestra distintos
escenarios para una evaluacion financiera basada en indicadores como el valor
actual neto (VAN), la tasa interna de retorno (TIR), la relacién beneficio-costo (B/C)
y el periodo de recuperacion de la inversion (PRI).

Tabla 6

Andlisis de sensibilidad

Escenario VAN TIR B/C PRI
Optimista +3,5% 185,999 102% 1.16 1 afio, 5 meses y 20 dias
Real 0% 159,848 90% 1.14 1 afio, 4 meses y 5 dias
Pesimista -3,5% 133,697 78% 1.12 1 afio, 7 meses y 15 dias
Pesimista -21.39% 0 15% 1 3 afios

4.5.8 Estados financieros

El Anexo 22 refleja una prevision financiera positiva para la empresa al finalizar
el afo 2026. La utilidad neta proyectada es de S/ 122,167.83, lo que indica una
posicion rentable de la empresa y una capacidad soélida para generar ganancias
después de cubrir todos sus gastos e impuestos.

El Anexo 23 muestra el balance inicial al 31 de diciembre de 2024 de la
empresa. Lo que nos representa que la empresa estéa totalmente financiada por sus
propietarios y no tiene obligaciones financieras pendientes hasta la fecha indicada.
La igualdad entre el total de activos y el total del patrimonio confirma que el balance
esta correctamente balanceado.

El Anexo 24 muestra el estado de situacion proyectado al 31 de diciembre de
2026, mostrando una igualdad entre el total de activos y el patrimonio muestra que,
si la empresa a dicho afio seguiria una politica de financiamiento interno, reinvirtiendo

sus beneficios y manteniéndose libre de obligaciones financieras externas.
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V. CONCLUSIONES

Se concluye que el proyecto ha alcanzado su objetivo principal: incrementar
las ventas en al menos un 15% anual, cumpliendo con los objetivos especificos
establecidos. Se espera lograr este incremento a través de una gestiébn meticulosa
de las entradas y salidas financieras, y desarrollando una oferta comercial que se
destaca por su caracter innovador y su capacidad de adaptacion al dinamico
mercado.

El estudio cualitativo revel6 valiosas percepciones de los expertos del negocio.
Las entrevistas realizadas fueron fundamentales para comprender las
consideraciones criticas para el ingreso exitoso del CocoSunshine Charger

El estudio cuantitativo permitié definir con precisién los mercados potencial,
disponible, efectivo y objetivo del proyecto. Estos datos facilitaron la determinacion
de la demanda y el esquema de ventas proyectadas.

El plan de negocio elaborado proyecta posicionar al CocoSunshine Charger
dentro de los Top 10 del mercado, gracias a una estrategia comercial centrada en la
calidad y la innovacion, asegurando una presencia robusta en el sector.

El compromiso del proyecto con la calidad es firme, apuntando a una eficacia
del 100% en la produccidn, lo que se espera se refleje en la confianza y satisfaccion
de los clientes.

El andlisis econémico y financiero ha sido crucial para determinar la estructura
de costos, el financiamiento inicial y la rentabilidad del proyecto. Los flujos de caja
proyectados para los tres primeros afios de funcionamiento indican una adecuada

liquidez, asegurando el buen funcionamiento del proyecto durante su evaluacion.
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Los indicadores de rentabilidad, como el VAN y la TIR, han demostrado ser
positivos, con periodos de recuperacion econdmica y financiera inferiores a dos afos
y ratios B/C superiores a 1, confirmando asi la viabilidad del proyecto.

El andlisis de sensibilidad demuestra que el proyecto es resiliente ante diversos
escenarios economicos, lo que augura buenas perspectivas de adaptabilidad y
capacidad de respuesta a variaciones del mercado.

En conclusion, tras los exhaustivos estudios desarrollados, se determina que

el proyecto es viable, factible y sostenible.
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VI. RECOMENDACIONES

Para alcanzar y superar el crecimiento de ventas proyectado del 15%, se
recomienda el desarrollo de un sistema analitico avanzado que utilice datos de
mercado en tiempo real. Este sistema deberia permitir la adaptacion rapida de
estrategias de precios y promociones, y la identificacion de nuevas oportunidades de
mercado basadas en cambios de tendencias y preferencias de consumo. Ademas,
la integracién de herramientas de CRM (Customer Relationship Management)
ayudara a personalizar la comunicacion y mejorar la retencién de clientes.

Dada la naturaleza ecolégica y tecnologica del CocoSunshine Charger, es
esencial invertir en 1+D para explorar materiales avanzados y tecnologias de carga
solar mas eficientes. Se debe priorizar la certificacion de calidad y realizar pruebas
de durabilidad para asegurar que el producto cumple con los estandares
internacionales. Una colaboracion con institutos tecnolégicos y universidades podria
facilitar la innovacién continua y la mejora del producto.

Establecer un mecanismo integral para recoger y analizar las opiniones de los
clientes es fundamental. Esto puede lograrse a través de encuestas post-venta,
grupos focales y monitoreo de redes sociales. La informacidon recabada debe ser
utilizada para ajustar las caracteristicas del producto, resolver problemas
rapidamente y anticipar las necesidades del cliente, lo cual es vital para mantener un
alto nivel de satisfaccion y lealtad.

Desarrollar una estrategia de marketing multicanal que enfatice la unicidad del
CocoSunshine Charger como un producto sostenible y de alta tecnologia. Se
recomienda la creacion de camparfias que resalten la historia detras del producto, su

impacto ambiental positivo y su contribucion a un estilo de vida moderno y
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consciente. Utilizar embajadores de marca podria amplificar el alcance y la
resonancia del mensaje.

Implementar una metodologia financiera rigurosa para el seguimiento y la
evaluacién del rendimiento econémico del proyecto. Esto incluye el desarrollo de
indicadores clave de rendimiento (KPIs) financieros, andlisis de punto de equilibrio y
proyecciones de flujo de caja. Un analisis financiero detallado ayudara a identificar
riesgos potenciales y oportunidades de inversion, asi como a asegurar que la

empresa pueda adaptarse y responder a condiciones de mercado cambiantes.
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Anexo 1. Matriz de operacionalizacion de variables

Variable

Definicién conceptual

Dimensiones

Indicadores

Viene a ser la capacidad de
una empresa para obtener los

e Flujo efectivo

, : Proyeccién
recursos financieros | . _ proyectado
. . financiera _
necesarios, administrar e Punto de equilibrio
eficientemente sus finanzas a
. ... |lo largo del tiempo y cumplir
Viabili g P y . P
con sus obligaciones
dad : .
. .| financieras. Conlleva a evaluar
financi I tabilidad. la liauid |
ora a rena_ ilidad, la liquidez y la e Ingresos
solvenc_la de ur_la empresa para Crecimiento proyectados
determmar Si estg puede e Tasa de
c_umpl!r con sus obllgaC|9Qes crecimiento
financieras, generar beneficios
sostenibles y mantener una
posicion financiera saludable.
e Tendencia de
Es definido como un concepto mercado
" | Demanda .y
fundamental en la evaluacién e Analisis de la
de proyectos y decisiones competencia
empresariales, ya que viene a
ser la capacidad de una
Viabili | empresa ara enerar . e Capacidad de
P . P L g Factibilidad P -
dad beneficios economicos y ser ) produccion
) operativa
econd |rentable a largo plazo desde e Costo de produc
mica | una perspectiva econdmica.
Conlleva a evaluar si el I I
. N . [ ]
proyecto es viable en términos \6A(l)\|r actual neto
de generar ingresos suficientes (T ) q
. [ ]
para cubrir los costos y obtener | Rentabilidad asa interna de

ganancias a largo plazo.

retorno (TIR)
e Beneficio/Costo
(B/C)




Anexo 2: Modelo Lean Canvas

55

- Propuestas de Ventaja Segmento de
Problemas Solucion valor Competitiva Clientes
Crear un Beneficios: - Amplio mercado y
neégocio que - Energia bajos costos de:
elabore y ilimitada.
comercialice - Contribucion al v Proveedores
cargadores medio ambiente, de fibra de coco
portatiles al utilizar energia '
- Necesidag ~ Solares limpia y Vde palr:;?(\a/;aedores - Para personas.
de cargadores confeccionado renoyable. colares Hor_nbre y
portatiles para S con carcasa - La fibra de coco ' mujeres, entre
recarga de de fibra de es una materia los 25 a 45
celulares. coco prima ecologica anos.
- Reduccion . que permitira - Que
del uso de Me][rlcas disminuir la | Canales pertenezcan a
energfas Clave contaminacion l0s niveles
convencionale por plastico. socioeconémico
s como la sAyB
eléctrica. Usoy - Que residan
- Preservacion accesibilidad: en la Zona 7 de
del medio - De facil uso. Informacion: Lima
ambiente. - Se puede - Redes sociales, ~ Metropolitana.
- Necesidad utlllzar_en pagina web.
de reduccion cualquier lugar:  gyalyacion: Early adopters:
del uso de campo, playa, . Ferias - Personas que
plastico. - Generar desierto, etc. Tecnolégicas/ buscan utilizar
utilidades - Sirve para ecoldgicas. energia limpia y
Alternativas: Superiores al ~ cargar celulares, - compra; renovable.
- G Mobile 15% paralos ~ tabletasy - Pago a las cuentas - Pérsonas que
- Xiaomi accionistas, ~ ©dUIPOS CONEXOS, ge |3 empresa requieran estar
- Samsung para el afo entre otros. (transferencia, siempre
- Baseus 2025. POS) ConeCtadOS en
- Chargeworx Concepto de - Paypal. cualquier lugar y
-GP alto nivel:  Entrega: momento.
Cargador portatil _ Delivery propio de
solar con carcasa |5 empresa
de fibra de coco, pgsyenta:
eco amigabley  _ Pagina web

Estructura de Costos

sostenible con el
planeta.

Flujo de Ingresos
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- Costos fijos: alquiler de local,
herramientas, maquinarias, salarios de
personal, gastos generales, impuestos,
empaques, publicidad, disefio, host,
presencia en ferias y exposiciones, etc.
- Costos variables: materiales (celdas
solares, circuitos y componentes
electrénicos, fibra de coco, etc.),
empaques, envio, garantia, etc.

- Ingreso por venta de los cargadores portatiles
solares confeccionados con carcasa de fibra de
coco
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Anexo 3: Valor CIF del tltimo trimestre del 2022

Partida L _ Valor CIF Ao 2022
_ Descripcion arancelaria _
arancelaria (Oct - Dic)
8504409000 Los demas convertidores estaticos US$ 22,068,541

Nota: Adex Data Trade
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Anexo 4: Expertos entrevistados como investigacion de fuentes primarias

N° Entrevistado 1 Entrevistado 2 Entrevistado 3
Razén Social Rash Peru Saga Falabella Importaciones
S.AC. S. A Hiraoka S.A.C.

Nombre comercial Coolbox Saga Falabella Hiraoka

Representante de
Cargo P

tienda
Bateria externa
Producto
solar
Marca G Mobile

Asesor
comercial

Baseus
PowerBank

Baseus

Promotor de
ventas

PowerBank

GP
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Anexo 5: Entrevistas a expertos del negocio

Preguntas

Entrevista 1

Entrevista 2

Entrevista 3

Tienda: Coolbox

Tienda: Saga
Falabella

Tienda: Hiraoka

. ¢En qué meses

hay mayor venta

Temporada de

el mas
demandado de

cargadores?

solar de la marca
G Mobile.

PowerBank de la

marca Baseus

O verano: Indistinto, todo el _
al publico de - . Enero a abril.
Diciembre a ano.
cargadores
" Marzo.
portéatiles?
. ¢,Cual es su % de
crecimiento en La venta es
Del 50% al 70% Al 50%
ventas en los constante
meses pico?
. ¢ Qué producto es ]
Bateria externa Baseus

PowerBank de la

marca GP.

. ¢Cual crees que
es el diferencial
de tu producto
con el resto de

tiendas?

La Unica tienda
fisica que vende
cargadores
portétiles solares
ademas de los

eléctricos.

Precio, ya que
cuentan con
diferentes
campafas que los
hacen

competitivos.

Cuentan con
diferentes marcas
y precios por lo
gue es accesible

al cliente.

. ¢En qué meses
hay menor venta

al publico de

Mayo, Agosto.

Indistinto, todo el

Junio, Setiembre,

) afo. Octubre.
cargadores
portatiles?
o o La venta es
. ¢Cual es su % de 20% 30%
constante.

disminucién en
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Entrevista 1

Entrevista 2

Entrevista 3

cliente al comprar

su producto?

cargadores con
paneles solares.

Preguntas Tienda: Saga
Tienda: Coolbox ' Tienda: Hiraoka
Falabella
ventas en los
meses valle?
) Potencia y el
. ¢ Qué es lo
_ hecho que
primero que ve el _ _ _
vendan Precio. Potencia y precio.

aproximadamente
se genera en
ventas

semanales?

Entre 90 a 100

unidades

Sélo en
] cargadores
.¢Cuadl es su
o solares o o o
crecimiento % o El crecimiento % | EIl crecimiento %
eléctricos el
anual de ventas o anual es a un anual es de un 15
crecimiento %
de  cargadores o 10% %
- anual del dltimo
portatiles? . _ ]
afo ha sido mas
de un 20%.
. ¢.Cuantas
unidades

Por lo menos 50

unidades

Entre 70 a 90

unidades

;Usted cree
gue la venta de
cargadores es

rentable?

Si. Actualmente
hay alta demanda
de cargadores
solares ya que es
novedoso ante el

cliente.

Si. Cada vez es
mas frecuente la
compra de estos
articulos
especialmente por
adultos en horario

de oficina.

Si. Se aprecia que
la rotacién del
producto en los
altimos ha crecido
significativamente
ya que el producto

cuenta con un
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Preguntas

Entrevista 1 Entrevista 2 Entrevista 3

Tienda: Saga

Tienda: Hiraok
Falabella lenda: Hiraoka

Tienda: Coolbox

espacio
preferencial para
la venta en la

tienda.

Anexo 6: Conclusion de entrevistas a expertos del negocio

Entrevistado

Conclusioén

Entrevistado
1

Entrevistado
2

Entrevistado
3

Actualmente la demanda de cargadores portétiles por parte de los
clientes se ha incrementado en forma notoria al punto que los
anaqueles de la tienda brindan mas espacio a este producto,
incursionando recientemente con los cargadores portatiles solares,
gue viene a ser un producto altamente novedoso y diferenciador
para los clientes y en los pocos meses de entrada al mercado este
ha igualado en ventas al cargador portatil eléctrico, debido a que
los clientes lo consideran un producto interesante y llamativo, que

cumple con sus requerimientos.

En los dos dltimos afos la tendencia en venta de cargadores
portatiles ha aumentado en todas las tiendas, especialmente en los
distritos con centro financieros o empresariales. Es cotidiano la
venta de estos articulos que son comprados especialmente por
gente que de la oficina va directamente a la tienda a comprarlo. La
empresa busca siempre contar con stock de los diferentes tipos de

cargadores tanto en sus tiendas fisicas como virtuales.

Definitivamente la empresa apuesta por la venta de cargadores
portétiles, al punto de haber redistribuido el ordenamiento de su
tienda y haber brindado al cargador portatil su propia seccion
preferencial al ingresar por la puerta principal de la tienda. Esto se

debe a que estratégicamente a la empresa le conviene tenerlo ahi,
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ya que muchos clientes requieren el producto con suma urgencia y

necesidad y es uno de los primeros productos que pueden apreciar.

Anexo 7: Consentimiento Informado

3¢

Encuesta de Percepcion de Cliente para
estudio de mercado de cargadores solares
con fibra de coco

Estimado(a) participante agradecemos su valiosa colaboracién. A través de la presente encuesta nos gustaria
saber su percepcion respecto a la venta de cargadores solares hechos con fibra de coco. Se pide, por favor,
responder a los siguientes items de manera honesta. Sus respuestas seran totalmente confidenciales, no
existiendo respuestas correctas o incorrectas.

Su identidad sera tratada de manera andnima, es decir, no se conocerd la identidad de quien completd la
encuesta. Asimismo, su informacién sera analizada de manera conjunta con la respuesta de otros

participantes como partie de este estudio de mercado.

Muchas gracias de antemano por su colaboracion.

Siguiente G Pagina 1.de 3 Borrar formulario

Nunca envies contrasefias a través de Formularios de Google.

Google no cred ni aprobdé este contenido. Denunciar abuso - Condiciones del Servicio - Politica de Privacidad

Google Formularios



Anexo 8: Encuesta

Seccion 2 de 3

Datos Generales del Publico Objetivo v

En esta primera seccion agradeceré puedan responder las siguientes preguntas, que permitiran tener una
mejor nocién de su perfil como publico objetivo

01. Género *
Femenino
Masculino

Prefiero no decirlo

02. Rango de edad *

Menos de 25 afios
25-29 afios
30-34 afios
35- 39 afios
40 - 45 afios

Mas de 45 afios

03. Distrito de procedencia *

La Molina
Miraflores
San Borja
San Isidro
Santiago de Surco

Otros distritos

04. Ingreso promedio familiar *

Mas de 5/12,660

De 5/7,020a 5/12,659
De 5/3,970a5/7,019
De S/ 2,480 a 5/3,969
De 8/1,301 a 5/2,479

Menos de S/ 1,300

63



Seccion 3 de 3

Perfil de cliente v
~

En esta primera seccion agradeceré puedan responder las siguientes preguntas, que permitiran tener una
mejor nocion de su perfil de cliente

05. ; Cuenta con la facilidad de recargar su celular estando en la calle? *
si

No

06. ; Utiliza cargadores portatiles o también conocidos como Power Banks? *
Si

No

07. ¢En qué situaciones suele requerir usar su cargador portatil? *

Para mantenerme conectado en el trabajo
En viajes
Para que mi celular siempre esté conectado

Siempre lo cargo

08. ;Qué tipo de cargadores actualmente utiliza? *

Eléctricos
Solares

Mixto

09. ;Ha escuchado de la existencia de cargadores portétiles solares *
si

No
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10. ;Estaria dispuesto a utilizar un cargador portatil solar? *
Si

Mo

11. ;Estaria dispuesto a utilizar un cargador portatil que reemplace el plastico por un material *
reciclable como |z fibra de coco?

Si

Mo

12. ;Queé valora més al comprar un cargader portatil? *

Patencia

Precio
Ecocamigable
Disefio

Producto peruano
Marca

Tamafio v peso

Otra...

13. ;Cuantos cargadores portétiles cuenta en su domicilio? *

01
02
03

04 o mas

65



14. ;Cuénto estaria dispuesto a pagar por un cargador portétil ecoldgico?

Menos de 5/ 100

Entre S/ 100y 5/ 200
Entre 5/ 200y 5/ 300
Entre 5/ 300y 5/ 400

Mas de 400

15. ; Dénde suele comprar sus cargadores portatiles? *

Tiendas locales por departamento

Islas de ventas en tiendas por departamento

Tiendas locales especializadas en productos electrdnicos
Redes sociales especializadas en productos electronicos

Importaciones tiendas extranjeras

Otra...

16. ;Qué método de pago le gustar utilizar? *

Efectivo

Tarjeta de crédito y/o débito

Transferencia
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17. ;Compraria nuestro cargador ecoldgico en nuestra tienda ubicada cerca al Jockey Plazay *
el CC La Rambla?

Si

Mo

18. ;Compraria nuestro cargador ecoldgico a través de las redes sociales y/o pdginaweb de  *
la empresa?

Si

Mo

19. ;Estaria dispuesto a visitar nuestro local principal ubicado par el Jockey PlazayelCCla *
Rambila, para conocer con mas detalle el producto y su fabricacion y comprar el producta?

Si

Mo

20. ;Como le gustaria conocer mas de nuestro producto? *

Tutoriales de uso del producto
Videos sobre el impacto ecolégico al usar el producto

Talleres vivenciales medioambientales que incluyan a productores de coco
Talleres de divulgacion cientifica

Redes sociales
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Anexo 9: Respuesta de la Encuesta

Datos Generales del Piblico Objetivo

01. Género 10 copiar

20 respuestas

@ Fzmeninc
@ Masculino
@ Prefiero no decirlo

0Z2. Rango de edad 10 copiar

20 respuestas

@ M=nos de 25 afos
@ 25-20 ahos

@ 30-34 sfos

@ 35-30 sfos

@ £0-453f0s

@ W3z de 45 shos

03. Distrito de procedencia |_|:I Coapiar

20 respusstas

@ La Maolina

@ Wirsflores

@ San Borja

@ 5an Isidro

@ Santiago de Surco
@ Ctros distritos

04. Ingreso promedio familiar ID copiar

20 respusstas

@ Mss d= 5/12.550

@ D=5/7.020 3 512,650
@ D=5/38T0a 87.018
@ DO=5/2.480 2 53 050
@ DC=51301 282478
@ NMenos de 501,300
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rfil de cliente

05. ;Cuenta con la facilidad de recargar su celular estando en la calle? |_|:| Copiar

20 respuestas

®si

@ No
06. ;Utiliza cargadores portatiles o también conocidos como Power Banks? |_|:| Copiar
20 respuestas

®si

@ No
07. iEn qué situacionas susle requerir usar su cargador portatil? I_D Copiar

20 respusstas

Para mantenerme congctado en .

En vigjes

Para qus mi celular siempre sst2
conectsdo

=
o
=1

15 20

08. ;Qué tipo de cargadores actualmente utiliza? |_I:| Copiar

20 respusstas

@ Elécricos
@ Solares
@ Mixto




09. ;Ha escuchado de la existencia de cargadores portatiles solares

20 respusstas

@5
® Mo
10. ;Estaria dispuesto a utilizar un cargador portatil solar?
20 respusstas
@5
® Mo

11. iEstaria dispuesto a utilizar un cargador portatil que reemplace el pldstico por un
material reciclable como la fibra de coco?

20 respusstas

&5
» Mo

12. ;Qué valora mas al comprar un cargador portatil?

20 respusstas

|_D Capiar

|_D Capiar

D Copiar

D Copiar

roiencc | ¢ (25 *

Ecoamigable [N+ iz0 =
oiseo [ NG+ 20

Products peruano

S
arce 5 25 %)

Temahoy peso |, i (= %)

=

L} 10 15

20
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13. (Cuantos cargadores portatiles cuenta en su domicilio? |_|:| Copiar
20 respuestas

@0

oo

o2

@ 04 0mas
14. ; Cuanto estaria dispuesto a pagar por un cargador portatil ecologico? |_|:| Copiar
20 respuestas

@ Menos de S/ 100

@ Entre 5/100 y S/ 200

@ Entre 5/200 y S/ 300

@ Entre 5/ 300 y S7 400

@ Més de S/400
15. ;Donde suele comprar sus cargadores portatiles? |_|:I Copiar

20 respusstas

16. ;Qué método de pago le gustar utilizar?

20 respusstas

@ Tiendss locales por depanaments
@ |sl3= de ventas en tiendas por
departamenta

@ Tiendas locales especializadas en
producios elecirénicos

@ R=des sociales especializadas en
producios elecirénicos

@ Importaciones tiendas exiranjeras

|_|:| Copiar
Copiar grifica
@ Efzctivo

@ Tarjzta de crédito yo débita
@ Transferencia
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17. i Compraria nuestro cargador ecoldgico en nuestra tienda ubicada cerca al |_|:| Copiar
Jockey Plaza y el CC La Rambla?

20 respuestas

@ Si
® No

18. ;Compraria nuestro cargador ecoldgico a través de las redes sociales y/o pagina |_|:| Copiar
web de la empresa?

20 respuestas

[ E=
® Mo

19. ;Estaria dispuesto a visitar nuestro local principal ubicado por el Jockey Plazay [0 Copiar
el CC La Rambla, para conocer con mas detalle el producto y su fabricacion y
comprar el producto?

20 respuestas

[ =
@ Mo

20. ;Como le gustaria conocer més de nuestro producto? 0 copier

20 respusstas

Tutoriales de uso del producto! 12 (60 %)

Wideos sobre & impacto
ecoldgico 3l usar el producto

11 (85 %)

Talleres vivenciales

medisamentales que maluya. . 14 {70 %)

Talleres de divulgacicn cienirfica) 11 (85 %)

Redes sociales 12 (60 %)

=]
o
=
&
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En la primera secciébn de la encuesta sOlo se consideraron preguntas
orientadas al perfil de cliente establecido inicialmente, siendo una consideracion de
filtro y descarte en caso no cumplan con los requisitos previamente establecidos, de
tal manera que se obtuvieron los siguientes resultados:

Como primera pregunta, se solicito indicar el género de los encuestados,
estando conformados por un total de 12 hombres (60%) y 08 mujeres (40%).

En la segunda pregunta, se solicitd indicar el rango de edad de los
encuestados, siendo que un 50% estuvo conformado por personas de 30 a 34 afios,
un 30% estuvo conformado por personas de 25 a 29 afos y el restante 20% estuvo
conformado por otras edades, pero respetando el rango de 25 a 45 afos.

En la tercera pregunta, se consultdé por el distrito de procedencia de los
encuestados, determinandose que un 60% de los mismos reside en San Isidro,
mientras que el 40% pertenece a los otros distritos de estudio.

Finalmente, en la Ultima pregunta de esta seccion, pero cuarta pregunta de la
encuesta, se buscé determinar su ingreso familiar, determinando que un 30%
pertenece al NSE Ay un 70% al NSE B, de acuerdo a la clasificacion estipulada de
los NSE en el Peru. (IPSOS, 2020)

Luego de verificar que todos los encuestados pertenecen al publico objetivo
deseado, se procedio a continuar con las siguientes preguntas de la encuesta para
conocer el perfil de cliente.

En la quinta pregunta, se consulté por la facilidad de recarga de sus celulares
en la calle, determinandose que un 95% de los mismos considera que no cuenta con

alternativas para ello, mientras que el 05% si las cuenta.
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En la sexta pregunta, se consultd si utilizan cargadores portatiles,
determindndose que un 60% de los mismos (12 personas) si utiliza los cargadores
eléctricos, mientras que el 40% no utiliza cargadores.

En la séptima pregunta, se consulté cuales eran las situaciones en las que
requiere el uso de su cargador, siendo que la gran mayoria lo utiliza principalmente
para mantenerse conectado en el trabajo y ademas en sus viajes.

En la octava pregunta, se consulté por el tipo de cargadores portatiles que
suele usar, determindndose que un 90% de los mismos (18 personas) utiliza los
cargadores eléctricos convencionales, mientras que el 10% utiliza cargadores
solares o mixtos (ambas tecnologias).

En la novena pregunta, se consultd si conocian de la existencia de cargadores
portatiles solares, determinandose que el total de encuestados conoce de su
existencia al haberlos ya visto en tiendas.

En la décima pregunta, el 100% de encuestados mostré interés en utilizar
cargadores portatiles solares.

En la onceava pregunta, se determind que el 100% de encuestados mostro
interés en utilizar cargadores portatiles solares que utilice fibra de coco en reemplazo
de plastico.

En la doceava pregunta, los encuestados valoraron las principales
caracteristicas al comprar un cargador portétil, determinandose que la potencia y el
tamafo y peso son las cualidades preferidas por los usuarios.

En la treceava pregunta, se consulté por la cantidad de cargadores portéatiles
con las que cuenta en su domicilio, apreciandose que el 45% de los encuestados
cuenta con 01 cargador, un 30% cuenta con 02 cargadores y el resto cuenta con mas

cantidad de cargadores.
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En la catorceava pregunta, se consultd respecto a cuanto estaria dispuesto a
pagar por un cargador ecolégico solar, determinandose que un 70% de los
encuestados considera que el precio correcto seria entre S/ 200 y S/ 300.

En la quinceava pregunta, se consulté donde suelen comprar sus cargadores,
determindndose que un 50% de los mismos lo compran en tiendas locales
especializadas en productos electrénicos y un 25% importan de tiendas extranjeras
sus cargadores.

En la dieciseisava pregunta, se consulté por su método de pago preferido,
determinandose que un 70% prefiere realizar sus compras a traveés de una tarjeta de
crédito o débito.

En la diecisieteava pregunta, se consultd si estaria dispuesto a comprar el
cargador portatil solar en la tienda, determinandose que un 85% de los mismos si lo
comprarian, mientras que un 15% indicaron que no.

En la dieciochoava pregunta, se consultd si estaria dispuesto a comprar el
cargador portatil solar, determinandose que un 55% de los mismos si lo comprarian,
mientras que un 45% no lo compraria.

En la diecinueveava pregunta, el 80% de los encuestados indicaron que, si
estarian dispuestos a ir al local a conocer con mas detalle el producto, su fabricacion
y comprar el producto.

En la veinteava pregunta, los encuestados indicaron que en su mayoria les
gustaria conocer el producto a través de talleres vivenciales medioambientales que

incluyan a productores de coco, tutoriales de uso del producto y redes sociales.



Anexo 10: Matriz estratégica

76

o Proceso
) Objetivos _ _
Estrategia o Indicadores Meta Acciones responsabl
Estratégicos
e
o Correcto
Crecimien _
registro de
- to del 15%
Aumentar Utilidad entradas y _
_ respecto _ Comercial
ventas operativa . salidas del
al afio
_ proceso
COMERCI anterior _
productivo
AL - .
Aplicacion
o Participacion de ofertas y
Crecimiento Dentro de _
en el paquetes de  Comercial
en el sector Top 10
mercado ventas
innovadores
~_ Inspecciones
. Cumplimie o
Brindar o y revisiones
Cumplimient  nto del .
productos de constantes  Produccion
. o de OP 100% de
calidad del proceso
OP .
operativo
Aprobacié
CLIENTES
n del 80% -
Encuestas Gestion de
Mantener . - de
. satisfaccion encuestas .
clientes . Encuestas Comercial
_ cliente para cada
satisfechos de _
aprobadas . - cliente
satisfaccio
n
o . Implementac
Optimizacion Produccio »
ion del
PROCESO de los Productos n de . .
o Registro de  Produccion
S recursos defectuosos  ningun
) Producto No
operativos producto

Conforme



77

das

o Proceso
) Objetivos _ _
Estrategia . Indicadores Meta Acciones responsabl
Estratégicos
e
defectuos
0
Totalidad
Implementac
-7 de
Selecciony
_ o y Proveedor
Disponibilidad evaluacion N subproceso o _
es criticos . Administraci
de recursos _ de seleccion ;
_ activos y on
operativos  Proveedores y evaluacion
evaluados
y
proveedores
aprobados
Ejecucién
Implementac
del 90%
Mantener  Capacitacion de las » o .
PERSONA ~ gestionde Administraci
capacitaci . )
, . competencia on
capacitado ejecutadas ones
programa




78

Anexo 11: Matriz FODA cruzado

ANALISIS FODA

Oportunidades

Fortalezas

Debilidades

F1.Proyecto innovador en la
comercializacién de productos
con caracteristicas de este
tipo.

F2.Equipo conformado por

profesionales capacitados.
F3.Interés del equipo en
desarrollar productos
ecolégicos y que utilicen
energias limpias.

F4.Equipo comprometido con
la innovacion de procesos.

Estrategias FO

D1.Personal con escasa
experiencia en la creacion de
emprendimientos.
D2.Dependencia de
proveedores externos para
la adquisiciébn de paneles
solares.

D3.Recursos financieros
limitados para el desarrollo
del proyecto.

Estrategias DO

Ol1.Crecimiento en la
compra y dependencia
de equipos moviles.
0O2.Mayor conciencia de
la poblacién en el uso de
productos que preserven
el medio ambiente.
O3.Alta oferta en el
mercado para la
obtencion de fibra de
coco.

O4.Aceleracion de la
mejora de tecnologias en
paneles solares.

1FO.Explotar la singularidad
del producto como elemento
clave de diferenciacion en el
mercado.

2FO.Utilizar el equipo
capacitado para optimizar la
fabricacion y comercializacion
de los cargadores solares.
3FO.Establecer alianzas
estratégicas con
organizaciones ambientales o
empresas comprometidas con
la sostenibilidad.

1DO.Capacitar al personal
en habilidades
empresariales y gestion de
emprendimientos.
2D0.Busqueda, evaluacion
y seleccion constante de
nuevos proveedores para
mantener la continuidad
operativa.

3DO. Buscar alternativas de
financiamiento y
capitalizacion.

Amenazas Estrategias FA Estrategias DA
Al.Presencia de

competidores de

cargadores

convencionales en el
mercado.

A2.Mbdulos de recarga
en lugares publicos y
privados.

A3.Mejoras tecnoldgicas
de cargadores
convencionales.
A4.Tipo de
emprendimiento  nuevo
en el mercado peruano.

1FA.Diferenciacion de
producto.
2FA.Expansion del alcance de
mercado.

3FA.Innovacion  tecnolégica
continua.
4FA.Educacién y

concienciacion del mercado

1DA.Optimizacion de la
cadena de  suministro.
2DA.Desarrollo de alianzas
estratégicas con empresas
locales.

3DA.Investigacion y
desarrollo para mantener la
competitividad.
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Anexo 12: Funciones de unidades orgénicas de la organizacion

- Jerarquia, funciones y responsabilidades del Gerente General

Criterio Descripcion
Nombre del
Gerente general
puesto
Unidad _ _ -
o Gerencia general — Alta direccion
organica
Reporta a N.A.
Contador
) Jefe de Produccion
Supervisa a

Coordinacion
Interna
Coordinacion

Externa

Objetivo

Funciones

Jefe Comercial
Jefe de Control de Calidad

Con Encargados de procesos / areas.

Con los clientes en general y proveedores.

Es la maxima autoridad ejecutiva encargada de planificar,

organizar, dirigir y controlar la administracion y marcha general de

la empresa con el fin de cumplir con los objetivos, metas y politicas

planteadas por la organizacion.

1.
2.

Organizar, controlar las actividades de la empresa.

Revisar y aprobar el presupuesto de gastos e inversiones de
la organizacion.

Verificar el adecuado funcionamiento de la empresa.
Implementar y llevar a cabo las directivas generales de la
empresa.

Contratar y remover al personal de la empresa.

Asumir la responsabilidad ante los clientes para asegurar el
cumplimiento de sus requisitos.

Aprobar operaciones Financieras.

Aprobacién de los pagos a los proveedores, trabajadores, e

Instituciones financieras y bancarias.




10.
11.
12.

13.

14.

15.

16.

17.
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Evaluar a los proveedores.

Evaluar el desempeiio del personal.

Gestidn y coordinacion directa con los proveedores.

Ordenar los tiempos de entrega y recepcién de productos
terminados con el proveedor de transporte y el cliente.
Planea, dirige y controla el proceso de desarrollo de Gestion
Humana relativos a capacitacion y entrenamiento del
personal.

Realizar las planillas de remuneracién del personal, calculo
de beneficios sociales, etc.

Busqueda constante de nuevos proveedores de fibra de coco
y paneles solares.

Abastecer a todos los procesos de la empresa segun sus
necesidades.

Responsable del control y orden de la gestion logistica.

- Jerarquia, funciones y responsabilidades del Contador

Criterio Descripcion

Nombre del
Contador

puesto
Unidad ]

o Asesoria
organica
Reporta a Gerente General
Supervisa a N.A.

Coordinacion
Interna
Coordinacion
Externa
Objetivo

Administrador

Entidades Externas

Gestionar los procesos contables de la organizacién



Funciones
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Célculo de planilla mensual.
Elaboracién de Boletas para remuneraciones.
Célculo de liquidacion de beneficios sociales.

Célculo de CTS, gratificaciones.

ok~ w0 DR

Preparaciéon de documentacién contable para auditoria por
parte de cliente.

Declaracién y pago de PLAME, AFP.

Célculo y pago de detracciones.

Declaracién y pago PDT.

© © N o

Contabilizacién de libros y registros contables.

10. Declaracion de Registros y Libros contables.

11. Elaboracion de balances y estados de ganancias y pérdidas
anuales.

12. Gestidon de documentacion de soporte para lineas de crédito.

13. Representacion para comparecencia ante SUNAT.

- Jerarquia, funciones y responsabilidades del Jefe de Produccion

Criterio Descripcion

Nombre del y
Jefe de produccién

puesto
Unidad

o Jefatura de proceso
organica
Reporta a Gerente General
Supervisaa  Operario

Coordinacio6

n Interna

Coordinacio6

n Externa

Objetivo

Administrador
Jefe Comercial
Jefe de Control de Calidad

Proveedores.

Planear, organizar, gestionar, coordinar y asegurar el cumplimiento
de las Ordenes de produccion segun los requisitos técnicos de los

productos.
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1. Elaborar y ejecutar las Ordenes de Produccion segun los
requerimientos de los clientes gestionados por parte del
proceso comercial.

Realizar la solicitud de insumos y materiales.

Realizar la solicitud de compras de equipos operativos.
Planificar las actividades operativas.

a s~ DN

Gestionar el mantenimiento preventivo y correctivo de la
magquinaria y equipos en el proceso productivo.

6. Aprobar la liberacion del producto final y su correspondiente
entrega al proceso de control de calidad.

7. Gestionar las acciones correctivas correspondientes a los
productos no conformes (producto intermediario, producto
final).

8. Aprobar los cronogramas de actividades operativas.

Funciones 9. Recabar, analizar e interpretar los indicadores clave de
desemperio de las tareas operativas.

10.Establecer pautas, esquemas y normas cuantitativas y

cualitativas para mejorar el desempefio de operarios.

11.Planificar las actividades operativas.

12.BUsqueda de nuevas tecnologias para la optimizacion

operativa y versiones mejoraras del producto.

13.Priorizacion y focalizacién del disefio y desarrollo de nuevas
técnicas de fabricacion del material intermediario de la carcasa

de fibra de coco.

14.Brindar las facilidades para la correcta ejecucion del proceso
de control de calidad para el producto final y/o producto

intermediario.
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- Jerarquia, funciones y responsabilidades del Jefe Comercial

Criterio Descripcion
Nombre del )
Jefe comercial
puesto
Unidad
o Jefatura de proceso
organica
Reporta a Gerente General
Supervisaa  N.A.
_ .. Administrador
Coordinacio y
Jefe de Produccion
n Interna i
Jefe de Control de Calidad
Coordinacio _
Clientes.
n Externa
Objetivo Planificacion y cumplimiento del Plan de ventas

1. Elaborar la Propuesta Anual de ventas

2. Elaborar el Plan estratégico comercial

3. Elaboracion de reportes de ventas y resultados en un periodo
mensual y anual.

4. Busqueda de estrategias comerciales utilizando el valor
agregado y diferenciado del uso de la fibra de coco.

5. Busqueday ejecucion de alianzas estratégicas para favorecer
el intercambio comercial.

' 6. Gestionar la fidelizacion de los principales clientes.
Funciones o L )
Hacer el seguimiento a la Cotizacion o Contrato enviados al
cliente fidelizado, cuya aprobacion permita mantener una
relacion comercial.

8. Realizar visitas periddicas a los principales clientes con la
finalidad de estrechar las relaciones y hacer la fidelizacién de
los mismos.

9. Constante comunicacién y recopilacion de datos para la

evaluacioén de satisfaccion de clientes.

10.Analisis de los canales de venta para la distribucién de
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mercaderia

11.Promocion direccionada a distintos tipos de segmento de
clientes.

12.Mejora de estrategia de ventas.

13.Manejo de programas para desarrollar estrategias de
marketing mix y/o relacionadas al producto.

14.Realizar la prospeccion de Clientes Potenciales

15.Hacer el seguimiento a la Cotizaciéon o Contrato enviados al
cliente potencial, cuya aprobacion permita iniciar una relacion

comercial.

- Jerarquia, funciones y responsabilidades del Jefe de Control de Calidad

Criterio

Descripcion

Nombre del

puesto
Unidad
organica
Reporta a
Supervisa a
Coordinacion
Interna
Coordinacion

Externa

Objetivo

Funciones

Jefe de Control de Calidad

Jefatura de proceso

Gerencia General
N.A.

Jefe de Produccidn

Gestionar los procesos de control de calidad de todo producto
manufacturado dentro de la organizacion.
1. Conocer las normas establecidas en la industria para cumplir
los estandares de calidad en los productos.
2. Mantenimiento, gestion y registros de control de calidad.
3. Supervisar e implementar procedimientos para el
aseguramiento de la calidad en las diferentes etapas del
proceso productivo.

4. Optimizar el sistema de Aseguramiento de Calidad.
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Identificar tendencias de riesgo en la Calidad.

Muestreo de productos intermediarios y su correspondiente
evaluacion.

Inspeccion de los productos terminados asegurandose que
cumplen los estandares de calidad.

- Jerarquia, funciones y responsabilidades del Operario

Criterio

Descripcion

Nombre del
puesto
Unidad
organica
Reporta a
Supervisa a
Coordinacion
Interna
Coordinacion

Externa

Objetivo

Funciones

Operario

Operaciones

Jefe de Produccién

N.A.

Administrador

N.A.

Manejar adecuada y oportunamente las actividades que

contempla las actividades productivas bajo su cargo.

Desarrollar las tareas productivas que el Jefe de Produccion

indique.

1.

Cumplir adecuadamente y con responsabilidad las tareas
encomendadas en cada puesto de trabajo.

Informar al Jefe de Produccién de cualquier anomalia o falla
detectada para su correccién inmediata.

Cumplir con las normas de seguridad, utilizar los implementos
de seguridad en forma adecuada y permanente, asi como
también llevar correctamente y mantener en buen estado de
higiene el uniforme.

Realizar otros trabajos que el Jefe de Produccion le

encomiende.
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Asimismo, se presenta el Perfil de puestos de la organizacion, en el que se
define la formacion, habilidades, conocimientos y competencias necesarias para
desempeiiar cada rol dentro de la empresa.

- Perfil de puesto del Gerente general

Perfil Requisito

Educacion Universitario completo

y Gerencia de Proyectos, Gestidn Logistica, Planificacion y Control
Formacion »

o de Produccion.
(Conocimientos _ _ N L
Capacidad de liderazgo / habilidades de comunicacion y

esperados) _ . _
capacidad analitica y razonamiento.

Experiencia 5 afios

- Perfil de puesto del Contador

Perfil Requisito

Educacion Contador Publico Colegiado.

Formacion . . . .
Diplomado en Normas Internacionales de Informacién Financiera

(Conocimientos
(NIIF/IFRS).

esperados)

Experiencia 10 afios

- Perfil de puesto del Jefe de produccion

Perfil Requisito
Educacion Universitario completo
Formacion Planificacion y Control de Produccion, Gestidbn de operaciones

(Conocimientos unitarias, Indicadores de produccion.
esperados)

Experiencia 5 afios




- Perfil de puesto del Jefe comercial
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Perfil Requisito
Educacion Universitario completo
y Administracion, Gestién de Marketing, Estrategias comerciales.
Formacion

(Conocimientos

esperados)

Experiencia

Inglés avanzado

Marketing digital

Manejo de Office avanzado
5 afos

- Perfil de puesto del Jefe de Control de Calidad

Perfil Requisito
Educacion Técnico completo
y Control de calidad
Formacion

(Conocimientos

esperados)

Experiencia

Estandares de productos con base de fibra de coco
Estandares de productos eléctricos y/o paneles solares
Manejo de herramientas de computacion y software

3 afos

- Perfil de puesto del Operario

Perfil

Requisito

Educacion

Secundaria completa

Manejo de fibra de coco

Formacion (Conocimientos

esperados)

Experiencia

Manejo de insumos quimicos
Ensamblaje de equipos

1 afo
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Anexo 13: Ubicacion de potenciales locales
Ubicacién de local en Av. Canada — San Borja
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Ubicacién de local en Av. San Luis — San Borja
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Anexo 14: Empaque en vista frontal y posterior
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CocoSunshine Charger
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Cargador portatil solar
con carcasa de fibra de coco

20,000 mAh
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Recarga tu mundo con energia solar y abraza la naturaleza
con la fibra de coco: jNuestros cargadores portatiles son la
fusion perfecta de tecnologia y sostenibilidad,
despidiéndonos del plastico con cada carga!
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Anexo 15: Analisis y proyeccién de ventas
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Data

Proyeccion esperada

Tasa de Crecimiento Anual

Tasa de Crecimiento mensual

Tasa Pico (enero - abril)

Tasa Valle (mayo - noviembre)

Venta Mensual Promedio

Venta Mensual Promedio Castigado -30%
Tasa de Crecimiento Anual Estabilizado

15.0%
1.25%
55%
25%
300
210
16.25%

Se debe destacar que, al tratarse de un producto tecnoldgico en un mercado

altamente competitivo con marcas de renombre internacional, se ajusto la proyeccion

de ventas para los primeros tres meses con una reduccion del 40%. Esta disminucion

anticipa el periodo inicial de lanzamiento del producto en el mercado, durante el cual

se espera que el reconocimiento sea en forma gradual a través de la implementacion

del plan de marketing estratégico.
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Anexo 16: Estructura de costos

Empresarial

Magnitud Unidad Cﬁzgg;dor Fijos Variables
Materia Prima (MP)
Panel solar 12V und -- S/17.91 -- S/17.91
Bateria de litio und - S/10.49 - S/10.49
Switch O/l und - S/5.90 - S/5.90
Diodo de luz und - S/4.90 - S/4.90
Cables Conductores m - S/2.25 - S/2.25
Entrada Tipo 1 und -- S/ 2.90 -- S/2.90
Entrada Tipo 2 und - S/2.90 - S/2.90
Salida Tipo USB 1 und - S/2.90 - S/2.90
Salida Tipo USB 2 und - S/2.90 - S/2.90
Estafo para soldadura g -- S/0.75 - S/0.75
Plancha fibra de coco und - S/17.44 - S/17.44
Adhesivos quimicos und - S/ 3.47 - S/ 3.47
Total MP S/74.71 S/74.71
Mano de Obra Directo (MOD)
Operarios mensual 2 S/1,159.96 S/2,319.92 -
Jefe de Produccién mensual 1 S/1,697.50 S/1,697.50 -
Total MOD S/2,857.46 S/4,017.42
Gatos Indirectos de Fabricacion (GIF)
Caja biodegradable und - S/ 3.50 - S/ 3.50
Manual de uso und - S/2.50 - S/2.50
Sello de seguridad und - S/0.25 - S/0.25
Total GIF S/6.25 S/6.25
Gastos de Ventas
Eggglc:;'on pagaenredes o cual 6 S/140.00  S/840.00 -
Publicacion paga de la web  mensual 1 S/850.00 S/850.00 -
Fletes en ventas mensual 1 S/452.20 S/452.20 -
Otros Costos mensual 1 S/2,000.00 S/2,000.00 --
Total Gastos de Ventas S/3,442.20 S/4,142.20
Gastos Administrativos
Alquiler mensual 1 S/2,100.00 S/2,100.00 --
Transporte mensual 1 S/500.00 S/500.00 -
Corriente eléctrica mensual 1 S/250.00 S/250.00 -
Agua mensual 1 S/120.00 S/120.00 -
Internet y teléfono mensual 1 S/220.00 S/220.00 -
Gerente General mensual 1 S/2,037.00 S/2,037.00 --
Jefe Comercial mensual 1 S/1,697.50 S/1,697.50 --
Jefe de Control de Calidad  mensual 1 S/1,697.50 S/1,697.50 --
Contador mensual 1 S/200.00 S/200.00 --
Responsabilidad Social mensual 1 S/500.00  S/500.00 -
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Costo por

Magnitud Unidad unidad Fijos Variables
Responsabilidad Social mensual 1 S/500.00  S/500.00 -
Ambiental
Otros Gastos mensual 1 S/750.00  S/750.00 .

Administrativos
Total Gastos
Administrativos

COSTOS TOTALES S/18,731.62 S/ 80.96

S/10,572.00 S/10,572.00

Este célculo es esencial para la planificacion financiera del proyecto debido a
gue brinda una base sélida para la toma de decisiones econémicas relacionadas con
la produccion y el suministro de los componentes listados.

Es preciso indicar que el precio de venta unitario de cada cargador portatil solar
confeccionado con carcasa de fibra de coco estd establecido en S/ 200.00
(doscientos soles con 00/100), valor que se ha establecido tras un proceso de
consulta con expertos del sector y a través de encuestas a potenciales consumidores,
asegurando asi su adecuacion al mercado.

Con respecto a la estructura de costos, el costo variable unitario, que incluye
materia prima e insumos, asciende a S/ 80.96, resultando en un margen de
contribucion del 60%, lo que refleja el margen de ingreso que queda tras cubrir los
costos variables, constituyendo una parte significativa para la cobertura de los costos

fijos y la generaciéon de beneficios.
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Anexo 17: Punto de equilibrio

Punto de Equilibrio

S/ 70,000
S/ 60,000

S/ 50,000

—&—Ingreso
S/ 40,000 s/ 31,471 Total

S/ 30,000 / —e—CF
S/ 20,000 o o —o—CVT

S/ 10,000

Unidades Monetarias

S/0

0 20 40 60 80 100 120 140 160 180 200 220 240 260 280 300 320

Unidades Fisicas
La linea de ingreso total (azul) y la linea de costo total (amarillo) se cruzan en
este punto de equilibrio. Si se venden menos de 157 unidades, la empresa incurre
en pérdidas, debido a que los costos fijos que superan a los ingresos totales. Sin
embargo, una vez superado este umbral, cada unidad adicional vendida contribuira
con el 60% de su precio de venta al margen de contribucion, mejorando la

rentabilidad general.
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Cantidad Precio U Sub Total
I Inversién Fija S/ 44,148.77
1. Inversion fija tangible S/ 39,675.41
1.1 Equipo S/ 9,785.67
Armario de madera 2 puertas 2 S/ 469.90 S/ 939.80
Botiquin de primeros auxilios 20 x 30 cms 1 S/ 50.90 S/ 50.90
Calibrador micrometro digital inoxidable 1 S/ 120.00 S/ 120.00
Carro de carga plegable 150 Kg 1 S/ 188.99 S/ 188.99
Escritorio de madera 1 S/ 399.00 S/ 399.00
Estacion de soldadura 110V 1 S/ 355.00 S/ 355.00
Extintor PQS 6 Kg 1 S/ 110.00 S/ 110.00
Juego de herramientas manuales 1 S/ 399.90 S/ 399.90
Lamparas de escritorio 2 S/ 64.90 S/ 129.80
Laptop 17 1 S/ 3,499.00 S/ 3,499.00
Mesa de trabajo de madera 120x60 4 S/ 89.90 S/ 359.60
Multimetro digital, LCD, 200 ohmios 2 S/ 210.00 S/ 420.00
Organizador con 64 gavetas 1 S/ 129.90 S/ 129.90
Pulidora Lijadora Electrica 7" 1 S/ 919.90 S/ 919.90
Sierra de banco eléctrica 10" 1 S/ 849.00 S/ 849.00
Silla ergonémica de escritorio de metal 1 S/ 109.00 S/ 109.00
Silla para area de produccién 2 S/ 99.00 S/ 198.00
Tacho de basura capacidad 50 litros con
pedal 2 S/ 59.99 S/ 119.98
Taladro percutor Gsb 550 Re, 550 W 1 S/ 149.90 S/ 149.90
Ventilador de techo, 3 aspas 2 S/ 169.00 S/ 338.00
1.2 Muebles y equipo de oficina S/ 16,640.73
Armario de madera 2 puertas 2 S/ 469.90 S/ 939.80
Basurero de metal con pedal 12 It blanco 3 S/ 34.41 S/ 103.23
Botiquin de primeros auxilios 20 x 30 cms 1 S/ 50.90 S/ 50.90
Escritorio de madera 2 S/ 399.00 S/ 798.00
Extintor PQS 6 Kg 1 S/ 110.00 S/ 110.00
Horno microondas 20 litros 1 S/ 249.00 S/ 249.00
Impresora multifuncional 1 S/ 1,489.00 S/ 1,489.00
Laptop 17 3 S/ 3,499.00 S/ 10,497.00
Mesa de directorio con 06 sillas de metal
incluidos 1 S/ 1,450.00 S/ 1,450.00
Silla ergonémica de escritorio de metal 2 S/ 109.00 S/ 218.00
Teléfono 1 S/ 79.00 S/ 79.00
Utiles de Aseo 1 S/ 49.90 S/ 49.90
Utiles de Oficina 1 S/ 99.90 S/ 99.90
Ventilador de techo, 3 aspas 3 S/ 169.00 S/ 507.00
1.3 Muebles y equipo de Tienda S/ 13,249.01
Acondicionamiento del Local (MANO DE
OBRA) 1 S/ 1,500.00 S/ 1,500.00



Cantidad Precio U Sub Total

Banner Roll Screen (gigantografia Con

Parante) 2 S/ 160.00 S/ 320.00
Basurero de metal con pedal 12 It blanco 1 S/ 34.41 S/ 34.41
Botiquin de primeros auxilios 20 x 30 cms 1 S/ 50.90 S/ 50.90
Cuadro con Marco 27 x 37cm 3 S/ 34.90 S/ 104.70
Extintor PQS 6 Kg 1 S/ 110.00 S/ 110.00
Impresora multifuncional Smart Tank,
tinta continua 1 S/ 949.00 S/ 949.00
Laptop 17 2 S/ 3,499.00 S/ 6,998.00
Palmera Hawaiana con maceta de
ceramica de 1.20 m 2 S/ 199.00 S/ 398.00
POS 1 S/ 189.00 S/ 189.00
Silla ergonémica de escritorio de metal 2 S/ 109.00 S/ 218.00
Smart TV 4K 55" 1 S/ 1,549.00 S/ 1,549.00
Ventilador de techo, 3 aspas 2 S/ 169.00 S/ 338.00
Vitrina curva de melamine y vidrio 1 S/ 490.00 S/ 490.00
2. Inversion fija intangible S/ 4,473.36
2.1 Preparacioén del proyecto S/ 1,379.90
Consumo de alimentos en reunién de
trabajo 4 S/ 75.00 S/ 300.00
Corriente eléctrica 1 S/ 250.00 S/ 250.00
Internet 1 S/ 160.00 S/ 160.00
Llamadas 1 S/ 69.90 S/ 69.90
Pasajes 1 S/ 250.00 S/ 250.00
Prototipo del proyecto 1 S/ 350.00 S/ 350.00

2.2 Constitucién de la empresa S/ 1,205.99

Busqueda de indice 1 S/ 5.00 S/ 5.00
Elaboracion de la minuta de constitucion 1 S/ 250.00 S/ 250.00
Elaborar la minuta a escritura publica 1 S/ 200.00 S/ 200.00
Elevar la escritura publica en la Sunarp 1 S/ 120.00 S/ 120.00
Legalizacién de los libros 1 S/ 90.00 S/ 90.00
Registro de marca en Indecopi 1 S/ 534.99 S/ 534.99
Reserva de nombre 1 S/ 6.00 S/ 6.00
Solicitud de RUC 1 S/ - S/ -

2.3 Permisos de Funcionamiento S/ 1,247.60
Certificado ITSE y Licencia Comercial 1 S/ 281.70 S/ 281.70
Inspeccién Defensa Civil 1 S/ 149.20 S/ 149.20
Licencia de funcionamiento 1 S/ 816.70 S/ 816.70

2.4 Pagina Web S/ 639.87
Adquisicion de dominio web 1 S/ 279.99 S/ 279.99
Hosting 1 S/ 359.88 S/ 359.88
Il. Capital de Trabajo S/ 35,430.22
Existencias S/ 10,398.60
Disponible S/ 18,731.62
Exigible S/ 6,300.00

IIl Imprevistos S/ 1,983.77
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Cantidad

Precio U

Sub Total

INVERSION TOTAL

S/ 81,562.76
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Anexo 19: Presupuesto maestro

Presupuestos de Ingresos proyectados para el afio 2024

2024
ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC

Cantidad 128 131 133 227 208 206 204 202 200 198 197 231

Total
25,688 26,186 26,693 45,351 41,606 41,216 40,830 40,447 40,068 39,692 39,320 46,229

Ingresos

Presupuestos de Ingresos proyectados para el afio 2025

2025
ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DiIC

Cantidad 246 251 256 261 239 237 235 233 230 228 226 266

Total
49,236 50,190 51,162 52,153 47,847 47,399 46,954 46,514 46,078 45,646 45,218 53,164

Ingresos

Presupuestos de Ingresos proyectados para el afio 2026

2026
ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC

Cantidad 283 289 294 300 275 273 270 267 265 262 260 306

Total
56,621 57,718 58,837 59,976 55,024 54,508 53,997 53,491 52,990 52,493 52,001 61,139

Ingresos

Esta informacidn reviste una importancia crucial en la planificacion financiera 'y
la estrategia empresarial de la empresa, ya que brinda a los stakeholders del
proyecto una comprension mas profunda de las expectativas de rendimiento del
producto, permitiendo adaptar las estrategias de marketing y produccién de manera
acorde.

Estas tablas presentan los presupuestos de ingresos proyectados para los

afos 2024, 2025 y 2026, mostrando un aumento progresivo tanto en la cantidad de
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unidades vendidas como en los ingresos totales mes a mes y afio tras afio,
consolidando asi un patrén de crecimiento continuo y robusto a lo largo de los tres
afios proyectados. Este crecimiento sostenido en las proyecciones sugiere una

expectativa positiva de desempefio y expansién del negocio o servicio ofrecido.
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Anexo 20: Flujo de caja anual

Afio 2024 2025 2026
0 (S (S (S

INGRESOS
Ventas Totales 453,327 581,561 668,796
Total Ingresos (A) 453,327 581,561 668,796
EGRESOS
Materia Prima 169,340 217,242 249,829
GIF 14,166 18,174 20,900
Remuneraciones 113,393 113,393 113,393
G. Generales 71,786 71,786 71,786
Asesoria 2,400 2,400 2,400
Alquiler 25,200 25,200 25,200
RSE 6,000 6,000 6,000
RSA 6,000 6,000 6,000
Total Egresos (B) 408,286 460,195 495,508
(A-B) 45,041 121,366 173,288
Impuesto a la Renta 544 1,759 2,528
Flujo de Caja Neto (FEN) - 81,563 44,497 119,607 170,760
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Anexo 21: Indicadores financieros

Indicador Financiero Valor
Costo de Oportunidad del Capital (COK) 15%
Valor Actual Neto (VAN) 159,848
Tasa Interna de Retorno (TIR) 90%
Beneficio (B) S/ 1,273,685
Costo (C) S/1,113,838
B/C 1.14
Periodo de recuperacion de la inversion (PRI) 1.47401

Un valor actual neto (VAN) de 159,848 sugiere que el proyecto es
financieramente viable ya que el valor presente de los flujos de caja futuros supera
el costo inicial de la inversion. La tasa interna de retorno (TIR) al 90% indica que el
proyecto genera un retorno significativamente alto, superando ampliamente el COK,
lo cual es una sefal positiva para los inversionistas.

El beneficio (B) que asciende a S/ 1,273,685 muestra la ganancia total que se
espera obtener del proyecto, mientras que el costo (C) de S/ 1,113,838 representa la
inversion total y los gastos asociados. La ratio "B/C" de 1.14 indica que, por cada sol
invertido, se obtiene un retorno de 1.14 soles, evidenciando que el proyecto generara
mas dinero del que consume.

Finalmente, el periodo de recuperacién de la inversion (PRI) de 1.47401 afios,
o 1 afio, 5 mesesy 20 dias, sefiala el tiempo que tomara recuperar la inversion inicial,
un periodo relativamente corto que mejora la atractividad del proyecto para los

potenciales inversores.
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ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

AL 31.12.2026

Ingresos S/ 668,796
Costo de ventas S/ 270,728
Utilidad bruta S/ 398,067
Gastos administrativos S/ 224,779
Utilidad operativa S/ 173,288
Gastos financieros S/ -
Utilidad antes de impuestos S/ 173,288
Imp. Renta S/ 51,120
Utilidad neta S/ 122,167.83
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ACTIVOS PASIVOS

CORRIENTES CORRIENTES S/ 0.00

Efectivo y equivalente

de efectivo S/ 31,489

Existencias S/ 10,399

NO CORRIENTES NO CORRIENTES S/ 0.00

Equipos y maquinarias S/ 39,675

PATRIMONIO
Capital social S/ 81,563

TOTAL S/ 81,563 TOTAL S/ 81,563
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Anexo 24: Estado de Situacién Proyectado al 31 de diciembre del 2026

ACTIVOS PASIVOS
CORRIENTES CORRIENTES S/ 0.00
Efectivo y equivalente
_ S/ 153,657
de efectivo
Existencias S/ 10,399
NO CORRIENTES NO CORRIENTES S/ 0.00
Equipos y maquinarias S/ 39,675
PATRIMONIO
Capital social S/ 81,563
Resultados
S/ 122,168
acumulados
TOTAL S/ 203,731 TOTAL S/ 203,731

Los estados financieros proyectados que se presentan en las tablas reflejan

gue la empresa cuenta con una perspectiva econémica positiva y una sélida posicion

financiera. A lo largo de los afios, la proyeccibn muestra un aumento sustancial en

los ingresos y una gestion de costos efectiva, que resulta en una utilidad neta

creciente. Para finales de 2026, la empresa espera haber acumulado significativas

ganancias retenidas, lo que incrementa su patrimonio sin incurrir en pasivos

adicionales, manteniendo una estructura de capital sélida y una posicion de caja

fuerte, lo cual es indicativo de una gestion financiera prudente y una estrategia de

reinversion eficaz.



