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RESUMEN

El siguiente trabajo de investigacion presenta una evaluacion de la utilizacion de la merma
de tela generada por el proceso productivo de una industria de confecciones en Arequipa
en el afio 2018, con el objetivo de mostrar los diferentes usos que se le puede dar a la
merma generada y que estas sean una opcion rentable para el negocio.

Con este estudio se logréo mostrar que los usos que se le puede dar a la merma de tela es la
de convertirla en trapos industriales y guaipe para empresas comercializadoras y también
que la merma sea destinada a empresas recicladoras. Para ello, se realizé entrevistas con el

duefio del negocio y encuestas a los posibles clientes.

Ademaés, se determiné la capacidad de oferta del negocio, y se elabor6 todos los
presupuestos necesarios, donde se estim6 los niveles de ingresos, costos y gastos para
poder llevar a cabo el proyecto. A partir de dichos presupuestos, se elaboré los estados de
resultados proyectados con el indicador EBITDA a ventas y el Free Cash Flow con el
indicador VAN, por lo que dependiendo de los resultados negativos o positivos que puedan
dar se comprobaré si es una buena oportunidad de negocio.

Palabras clave: merma de tela, industria de confecciones, oportunidad de negocio, trapos

industriales, guaipe, empresa recicladora, inversion, viabilidad.
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ABSTRACT

The following research paper presents an evaluation of the use of cloth shrinkage
generated by the production process of a garment industry in Arequipa in 2018, with the
aim of showing the different uses that can be given to the waste generated and that these
are a profitable option for the business.

With this study it was possible to show that the uses that can be given to the reduction of
cloth is to convert it into industrial rags and cloth for commercializing companies and also
that the reduction is destined to recycling companies. To do this, interviews were

conducted with the business owner and surveys of potential clients.

In addition, the supply capacity of the business was determined, and all necessary budgets
were prepared, where the levels of income, costs and expenses were estimated to carry out
the project. Based on these budgets, the projected income statements were prepared with
the EBITDA indicator for sales and the Free Cash Flow with the NPV indicator, so
depending on the negative or positive results they may give, it will be checked whether it is

a good business opportunity.
Key words:

Cloth shrinkage, garment industry, business opportunity, industrial rags, wiper, recycling

company, investment, viability.
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INTRODUCCION

Hoy en dia la busca de nuevas oportunidades es una prioridad de las empresas para seguir
creciendo y estar vigentes en el mercado. Estas nuevas oportunidades surgen a través del
reconocimiento de una necesidad no satisfecha del mercado, realizar un analisis del
mercado; por el lado de la demanda, las especificaciones y requerimientos que el cliente
solicite para que el producto o servicio a entregar sea inmediato y de calidad, tenga un
buen precio; y por el lado de la oferta, conocer la capacidad de la empresa para satisfacer

tal necesidad y si existe otros competidores en el mercado.

La presente tesis se realizd con el objetivo general de evaluar la demanda y oferta de la
merma de tela para que su utilizacion sea una oportunidad de negocio en una industria de
confecciones en Arequipa. Para ello se describid la situacion actual en que se encuentra el
negocio, se analizd las condiciones que determinen la factibilidad de la creacion de una
nueva linea de negocio para que sea una opcién de inversion en trapo industrial, guaipe y

venta de la merma de tela para reciclaje a través del estado de resultado y free cash flow.

Este estudio toma relevancia ya que al analizar la oferta y demanda para invertir en un
producto ayuda a tener una vision mas clara y amplia de a dénde se quiere llegar con esa
idea, examinando tanto la viabilidad técnica como los ingresos que se pueden obtener.
También el analisis ayudara a que la empresa conozca los gastos y costos a los que se
enfrentara, disminuir su riesgo debido a que al entrar a un mercado donde no se realizd

previamente un estudio es como caminar a ciegas y esperar a que la suerte esté de su lado.

No obstante, se debe mencionar que este proyecto esta limitado a la demanda de las
empresas que se mencionaran en el desarrollo de la tesis y de la cantidad de merma

semanal producida por la empresa y los diferentes talleres a los que se comprara.
Nuestro trabajo de investigacién consta de seis capitulos.

En el primer capitulo, “Planteamiento Tedrico”, se describieron algunos fundamentos
tedricos que ayudaran a una mejor compresion de la investigacion. Se describe el disefio de
investigacion, la metodologia y la cadena de valor.

En el segundo capitulo, “Presentacion del Negocio”, se analizé el negocio respondiendo a
algunas preguntas que se le hizo al duefio del negocio, por ejemplo, como iniciaron en el
mercado, el giro del negocio, la situacion actual del negocio, en qué régimen tributario se
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encuentra respecto a sus ingresos anuales, principales procesos del giro del negocio v,

finalmente, se describid las opciones de conversion de la merma.

En el tercer capitulo, “Estudio de la Demanda”, se describe como obtuvimos los datos de la
poblacion y el desarrollo de la muestra para poder realizar las encuestas al mercado
objetivo. Ademas, se expone los potenciales clientes para las opciones de conversion de la
merma de tela, donde se menciona en primer lugar los clientes para los trapos industriales
y el guaipe, estos se clasificaran segun el sector en el que se encuentran; como empresas
comercializadoras, donde se encuentran las ferreterias al por menor y por mayor. De la
misma manera, se identifico al cliente de la merma para reciclaje, el cual solo es una

empresa recicladora de la ciudad de Lima.

Al final de este capitulo se muestra los resultados de las encuestas que se realizaron a las
empresas comercializadoras y contratistas dividiéndolas por venta de guaipe y trapo
industrial al por menor y por mayor y se analizd las especificaciones y requerimientos de
cada cliente, lo cual nos arroja un analisis por cada uso de merma que ayudara al negocio

saber si tiene oportunidad en el mercado.

En el cuarto capitulo, “Estudio de la Oferta”, se especifica por cada uso la cantidad a
producir, el precio de compra de la materia prima, el precio de venta del producto
terminado y el ciclo operativo; que ayudaran al desarrollo del capitulo siguiente.
Finalmente, en este capitulo se mencionaran los competidores actuales y algunos posibles

ingresantes que pueda tener el negocio.

En el quinto capitulo, “Estado de Resultados”, se realizaron los respectivos Estados de

Resultados de cada uso de la merma, tomando en cuenta la venta al por mayor y menor.

En el sexto capitulo, “Demostracion de la hipdtesis”, se llevo a cabo la evaluacion del
rendimiento a través del indicador EBITDA a ventas, de las diferentes combinaciones que
se hizo con cada uso de la merma, con el mayor valor del indicador EBITDA se realizo el
Free Cash Flow de la combinacion elegida y finalmente se hall6 el indicador VAN siendo
el resultado positivo. Por lo que, se logré comprobar la hipotesis, debido a que existe una
demanda por cada uso de la merma de tela y ademas existe un rendimiento econémico para
el negocio. De este modo, la hip6tesis ha sido comprobada.
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CAPITULO I:

PLANTEAMIENTO TEORICO

1.1. Fundamentos tedricos
1.1.1. Mermas

La merma, es una pérdida o reduccion de volumen, peso o cantidad de las existencias
ocasionadas por causas inherentes a su naturaleza o al proceso productivo que provoca una
fluctuacion, es decir, conlleva a una pérdida monetaria. Técnicamente una merma es una

pérdida de utilidades en término fisico. (Cuevas et. al, 2001).

Se entiende por merma a la disminucion o rebaja de un bien, en su comercializacién o en
un proceso productivo, debido a la pérdida fisica que afecta a su constitucion y naturaleza

corporal, asi como a su pérdida cuantitativa por estar relacionado a cantidades.

Las mermas dentro de una industria u organizacion se clasifican en mermas normales y

mermas anormales (Gestion Contable y Tributaria, s.f.):
a) Mermas normales

Se denominan normales debido a que la empresa ha anticipado que ocurriran y no puede
hacer nada para evitarlo; la naturaleza del bien, el proceso de produccidn, explican estas

diferencias.

Las empresas industriales fijan el porcentaje de pérdidas por merma normal de las materias
primas o suministros que se consumen en la produccion de sus productos y, que se
consideran por esta razén normales; estas mermas se aplican al costo de los productos
fabricados en proporcién al volumen de produccion, es decir, las pérdidas por esta clase de

mermas seran asumidas en el costo de produccién.
Las mermas normales se presentan en dos situaciones:

- En una situacion estatica, aquella que se produce cuando el bien no se encontraba
inmerso en un proceso de transformacién, por ejemplo, cuando estaba almacenado,
cuando era transportado, etc. Este tipo de gastos requiere un asiento de

reconocimiento particular y es asumida por la empresa en su conjunto.
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- En una situacion dinamica, es la derivada de un proceso de produccion o
transformacion en la que el bien era empleado como insumo, en este tipo de
mermas no se efectla una contabilizacion particular, en éstas los productos

terminados obtenidos asumen el valor de las mermas normales.
b) Mermas anormales

Son aquellas mermas que se producen durante el proceso de produccidn cuyos valores
exceden los montos estimados considerados normales para la empresa, estas pérdidas no
forman parte del costo de los productos fabricados, sino que son asumidas como gastos del

periodo.

Se puede mencionar alguna de las causas que originan un alto nivel de mermas en la
industria u organizacién, como: el deterioro, en el que el producto terminado no esta apto
para su comercializacion debido a dafios presentes en él; obsolescencia tecnoldgica, entre

otras.

Por otro lado, para la cuantificaciéon de mermas no existe una Metodologia establecida, ya
que cada manejo requiere observar que tipo de actividades se realiza en la transformacion,
el manejo de las materias primas y la fabricacion de un producto terminado. Para ello, se
debe conocer cudl es el enfoque de produccién de la empresa y con ello desarrollar la
metodologia que se adapte de la mejor forma, logrando de esta forma cuantificar las

mermas existentes en los procesos o etapas.

Entonces, es importante conocer el lugar de trabajo, determinar que insumos seran usados
para la elaboracion del producto, el tipo de maquinaria, el tiempo total del proceso de
produccion, el personal que estara involucrado, los lugares de almacenamiento, entre otros.
(Actualidad Empresarial N°216, 2010.)

1.1.2. Regimenes Tributarios

La Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria (SUNAT)
presenta los siguientes regimenes tributarios que existen para cumplir con las obligaciones
tributarias.

1.1.2.1.  Nuevo Régimen Unico Simplificado — NRUS

En este régimen tributario se encuentran las personas que tienen un pequefio negocio cuyos

principales clientes son consumidores finales.
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a) Ventajas que te ofrece este Régimen Tributario:

o No llevas registros contables.
o Solo efectlias un pago Unico mensual.

« No estés obligado a presentar declaraciones mensuales ni anuales.

Para determinar tu pago unico mensual deberas tomar en cuenta los ingresos o compras
mensuales (el que resulte mayor) y ubicar la categoria que te corresponde, de acuerdo a la

siguiente tabla:

Tabla N° 1: Nuevo Régimen Unico Simplificado

NUEVO REGIMEN UNICO SIMPLIFICADO - NRUS
Categoria Ingreso o compras Cuota mensual en
en soles hasta soles
; Cuanto pagar?
¢ o 1 5,000 20
2 8,000 50

Fuente SUNAT
Elaboracion de las autoras

Limite:
Si excedes el monto mensual de la Categoria 2 o si tus ingresos anuales superan los S/
96,000 deberas cambiar de régimen. (SUNAT, 2019)

1.1.2.2. Régimen Especial de Renta — RER

En este régimen tributario se encuentran las personas con negocio y personas juridicas que
obtengan rentas provenientes de: Actividades de comercio y/o industria, entendiéndose por
tales a la venta de los bienes que adquieran, produzcan o manufacturen, asi como la de
aquellos recursos naturales que extraigan, incluidos la cria y el cultivo y actividades de

servicios.
a) Ventajas que te ofrece este Régimen Tributario:

Soélo llevas dos registros contables (Registro de Compras y Registro de Ventas). Solo

presentas declaraciones mensuales. No estas obligado a presentar declaraciones anuales.

La manera como determinar qué impuestos debes declarar y pagar a la SUNAT, si te

encuentras en el Régimen Especial de Renta-RER esta definida en la siguiente tabla:
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Tabla N° 2: Régimen Especial de Renta

REGIMEN ESPECIAL - RER

¢Cuanto Impuesto a la renta mensual: cuota de 1.5% de ingresos netos
pagar? mensuales
Impuesto General a las ventas (IGV) mensual: 18%

Fuente SUNAT
Elaboracion de las autoras

1.2. Cadena de Valor

La cadena de valor es una es una herramienta estratégica usada para analizar las
actividades de una empresa y asi identificar sus fuentes de ventaja competitiva. (Apaza y
Tito, 2016). Para el presente trabajo la cadena de valor de la merma de tela se desarroll6 en
base a las actividades que realiza el duefio del negocio en cada proceso, considerando
actividades desde la confeccién de ropa hasta la venta de los diferentes usos de la merma

de tela a empresas comercializadoras.

Figura N° 1: Cadena de Valor

Rubro del Negocio:
Confeccion de ropay ==p-
accesorios
deportivos

Merma de tela

B

Clasificacion

Merma de algoddn Merma sintética

o \ =
Transformacién Transformacion

Ventaa empresa Guaipe Trapo Industrial

recicladora \ /

Venta a empresa
comercializadora

Elaboracion de las autoras
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CAPITULO II:

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

2.1.  Estructura de la Investigacion
2.1.1. Metodologia

En el presente trabajo se utilizard un método inductivo, dado que analizaremos la demanda
(empresas comercializadoras) para encontrar una oportunidad de negocio en la oferta
(Industria de confecciones), es decir, utilizaremos el razonamiento para obtener
conclusiones que parten de hechos particulares aceptados como validos para llegar a
conclusiones de caracter general. Se inicia con un estudio individual de los hechos y se

formulan conclusiones generales. (Hernandez, Fernandez y Baptista; 2010).

El dmbito de este trabajo es la industria de confecciones en Arequipa, a la que se
encontrard una oportunidad de negocio con la merma de tela producida por el negocio y
adquiriendo mas merma de otros negocios, convirtiendola en guaipe, trapo industrial o
vender la merma a empresas recicladoras. Para lo cual haremos una encuesta disefiada para
las empresas comercializadoras, donde obtendremos la informacion de la cantidad de
guaipe y trapo industrial que adquieren mensualmente, el precio de compra de estos
productos, asi como la composicion y la presentacion. Con esta informacion se hara un
andlisis de la demanda y con la entrevista se hara un analisis de la oferta, con el objetivo de
conocer si la oferta tendrd la capacidad de poder satisfacer la demanda, y obtener

rentabilidad medida con indicadores financieros.

2.1.2. Técnica de investigacion

El presente trabajo implica el uso de técnicas de recoleccion de datos que se caractericen
por su tendencia numérica y estadistica, ya que expresan porcentualmente patrones de
comportamiento de la poblacion en estudio, se generara informacion expresada en cifras
numéricas y porcentuales, facilitando de tal forma su analisis e interpretacion. (Arévalo y
Véliz, 2015).
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e Investigacion de campo:
Facilita el analisis sistematico de problemas de la realidad, con el proposito de
describirlos e interpretarlos, y el estudio de las variables que intervienen, aplicando
métodos investigativos conocidos o en desarrollo, siendo su contacto con las
fuentes primarias de informacién lo que marca la diferencia. (Contreras, 2011). Esta
investigacion la aplicaremos cuando realicemos las encuestas a las empresas
comercializadoras, porque al tener acceso a la informacion primaria se podra

recolectar datos relevantes para el estudio.

2.1.3. Plan Operativo de Muestreo

Hernandez y otros (2010), proponen siete pasos para desarrollar un plan operativo de
muestreo, el cual aplicaremos para el presente trabajo.

2.1.3.1. Definicién de la poblacién de interés

Nuestra poblacion de interés seran aquellas empresas comercializadoras, que dentro de sus
productos para la venta se encuentren el Trapo Industrial y Guaipe. En el presente trabajo
lo seleccionamos por el cédigo CIIU que maneja la SUNAT:

e 4752: Venta al por menor de articulos de ferreteria, pinturas y productos de vidrio
en almacenes especializados.
e 4663: Venta al por mayor de materiales de construccion, articulos de ferreteria y

equipo y materiales de fontaneria y calefaccion.
2.1.3.2.  Eleccién del método de recopilaciéon de datos

e Encuestas: Una forma de observacion no participante es la encuesta de opinién, a
una muestra que pretendidamente represente los diversos sectores de opinion.
Oralmente se hacen unas cuentas preguntas para saber el estado de opinién en un
momento dado respecto a un problema concreto. (Pardifias, 1985). Utilizamos las
encuestas para poder conocer la cantidad, precio, composicion y presentaciéon del
guaipe y del trapo industrial que demandan las empresas comercializadoras.

e Entrevista: Consiste en recoger informacion mediante un proceso directo de
comunicacion entre el entrevistador y el entrevistado, en el cual el entrevistado
responde a cuestiones previamente disefiadas por el entrevistador. (Buendia, 2001).

- Semiestructurada: Entrevista con relativo grado de flexibilidad, tanto en el
formato como en el orden y los términos de realizacion para las diferentes
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personas a quienes esta dirigida. Tuvimos una entrevista semiestructurada
(Como se ve en el anexo N° 1) con el duefio del negocio para que nos pueda
dar informacion acerca del negocio, la merma de tela del negocio y de los
talleres que se puede adquirir.

- No Estructurada: Este tipo de entrevista se caracteriza por su flexibilidad,
ya que en ella solo se determinan previamente los temas a tratar. Tuvimos una
entrevista no estructurada con el duefio de la empresa recicladora Quimiplast,
ya que la comunicacion que se mantenia con €l era via telefonica. En las
diferentes llamadas obtuvimos la informacién de la cantidad y composicion

de la merma de tela a adquirir.

2.1.3.3. Marco de muestreo

El marco de muestreo es la lista de elementos de la poblacion de la cual se seleccionan las
unidades que se van a muestrear (Hernandez y otros 2010). En el capitulo IV se detallan

los elementos.

2.1.3.4. Métodos de muestreo

Hernandez y otros (2010), sostienen que “a eleccion de un método de muestreo esta en
funcion de los objetivos del estudio, recursos financieros, tiempo y naturaleza del 46
problema a investigar”. Existen dos métodos de muestreo; probabilistico y no

probabilistico.

e Muestreo No Probabilistico: ElI muestreo no probabilistico es obtenido
considerando elementos especificos de la poblacion, de una manera no aleatoria
(Hernandez y otros 2010). Sin embargo, este tipo de muestreo no permite
determinar el grado en que la muestra es representativa del universo o poblacion.

e Muestreo Probabilistico: EI muestreo probabilistico se da cuando la muestra es
elegida de modo que todas las unidades o elementos que conforman la poblacién
tengan una probabilidad de ser elegidos diferente de cero. Existen distintos métodos
dentro del muestreo probabilistico: Muestreo Simple Aleatorio, Muestreo
Sistematico, Muestreo Estratificado y Muestreo por Conglomerado. (Herndndez y
otros 2010). Para el presente trabajo se aplicara el muestreo simple aleatorio:

o Muestreo Simple Aleatorio: Es aquel método donde todos los elementos de
la poblaciéon tienen la misma probabilidad de aparecer en la muestra
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(Universidad Auténoma de Madrid s.f.). Sin embargo, este tipo de muestreo

no es muy representativo.

2.1.3.5. Tamario de la Muestra

Para poder determinar el tamafio de la muestra se pueden utilizar formulas estadisticas que
permitan tomar en consideracion el nivel de error aceptable y lo niveles de confianza
(Hernandez y otros 2010). En el Capitulo IV Estudio de la demanda, desarrollamos la
formula con los datos reales del estudio.
2.1.3.6. Procedimientos Operativos para Seleccionar los Elementos de la
Muestra

Es necesario desarrollar y especificar detallada y claramente los procedimientos operativos
que se emplean para elegir los elementos de muestreo en la fase de recopilacién de datos
(Hernéndez y otros 2010).

2.1.3.7.  Ejecucion del Plan de Muestreo

Finalmente, se debe de ejecutar el plan de muestreo acorde a todo lo desarrollado

anteriormente.

2.2. Criterios para la Evaluacion

Para el presente trabajo tomamos en cuenta los siguientes indicadores financieros:

2.2.1 EBITDA

El Ebitda o beneficios antes de intereses, impuestos, depreciacion y amortizacion, es un
reporte financiero que permite evaluar la capacidad de generacion de excedentes de una

empresa. Logrando evaluar su comportamiento y situacion economica y financiera.

Mediante el Ebitda se puede apreciar la diferencia neta entre ingresos y gastos
directamente relacionados con la actividad econémica del negocio, siendo posible apreciar
la capacidad que tiene la empresa para cumplir con sus obligaciones adicionales, como las
financieras. (ESAN, 2019).

2.2.2 Free Cash Flow

El flujo de efectivo libre (FCF) representa el efectivo que genera una empresa después de
contabilizar las salidas de efectivo para respaldar las operaciones y mantener sus activos de
capital. A diferencia de las ganancias o los ingresos netos, el flujo de caja libre es una
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medida de rentabilidad que excluye los gastos no monetarios del estado de resultados e
incluye el gasto en equipos y activos, asi como los cambios en el capital de trabajo del
balance. (Jason, F, 2020). Tomamos en cuenta este modelo de flujo ya que nos indica la

capacidad del negocio para generar efectivo lo cual se alinea a nuestra investigacion.

2.2.3 Costo de Oportunidad

Cuando invertimos el coste de oportunidad, serian aquellos rendimientos que obtendriamos
en una inversion sin riesgo y que dejamos de obtener por dedicar nuestros ahorros a una
inversion concreta. EI no tener nuestro dinero invertido supone que estamos perdiendo los
intereses que nos podria dar. EI problema no son los intereses que no percibimos, sino que
no solemos ser conscientes de los mismos. Eso hace que muchas veces se mantengan
inversiones poco rentables o que pierden dinero, o simplemente, estancadas en cuentas
corrientes. (BBVA, 2017)

224 VAN

Para poder evaluar un proyecto, la decisién de inversion debe estar en funcion al Valor
Actual Neto, que es el mejor indicador, pues permite tomar una optima decision. Para
calcular el Valor Actual Neto, primeramente, se descuentan los flujos futuros al valor

presente, y se le detrae la inversion inicial (Meza 2011).
Existen dos tipos de Valores Actuales Netos:
2.2.4.1. Valor Actual Neto Econdémico

El valor actual neto econdmico es la suma de los flujos proyectados traidos a valor
presente, a esto le restamos la inversion inicial aportada por los inversionistas para iniciar

las operaciones del negocio.

Los flujos proyectados son traidos a valor presente con la tasa de costo de oportunidad de

capital, con la siguiente formula:

Figura N° 2: Formula del Valor Actual Neto

n y £,
VAN = —Jo —+ E & 1+COK)"
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2.2.4.2.  Valor Actual Neto Financiero

El valor actual neto financiero es la suma de los flujos proyectados (descontado en cada
afio las obligaciones financieras) traidos a valor presente, a esto le restamos la inversion

inicial aportada por los inversionistas para iniciar las operaciones del negocio.

Los flujos proyectados son traidos a valor presente con el WACC, con la siguiente
formula:

Figura N° 3: Formula del Valor Actual Neto Financiero

Fy Fy Fy 7y
VANF=—Fo + oovaco + Gowacer * Gowacer 1 Y rwacor
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CAPITULO lII:

PRESENTACION DEL NEGOCIO

En el presente capitulo se describe el giro del negocio, situacion actual, entre otros
aspectos que manifiestan las caracteristicas y procesos que tiene el negocio. También,
detalla claramente el problema del estudio y como se va a manejar el tema de la merma de
tela que se genera en el proceso productivo del negocio. Asimismo, cabe recalcar que el

nombre del negocio se mantendra en reserva por privacidad del duefio.

3.1. Antecedentes generales del negocio

El negocio nace el 03 de enero de 2013 con la decision de incursionar en la elaboracion y
confeccion de ropa y accesorios deportivos. Con conocimientos previos de los duefios,
dieron origen al negocio que busca mantener satisfechos a sus clientes y el hecho de que

sea una microempresa hace que la comunicacion con sus clientes sea mas estrecha.

3.2.  Situacion actual del negocio

Actualmente, este negocio oferta sus productos solo al mercado arequipefio y sobre todo su
forma de trabajar es a través de pedidos, tales como: confeccion de uniformes deportivos
para equipos de futbol, basquet y voley; buzos para nifios y adultos, entre otros. Para esto,
el duefio ya tiene unos modelos con los que trabaja y a base de ellos hace las

modificaciones necesarias que piden sus clientes.

Su idea es tratar de hacerse conocido entre sus clientes cumpliendo con responsabilidad los
requerimientos de ellos, entregando sus trabajos con puntualidad y poniendo esfuerzo para
confeccionar ropa de calidad. Ademas, lo que pudimos notar en las visitas que se le hizo al
duefio es que es un sefior respetuoso, empatico, amable y transparente ya que nos cuenta
que, en algunos episodios, si no podia realizar algin requerimiento se lo comunicaba al
cliente para no tener problemas y les proponia otras alternativas; lo cual consideramos que

es una buena imagen para su negocio ya que con confianza se crean lazos.
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3.2.1. Régimen tributario del negocio

Actualmente el negocio se encuentra dentro del régimen tributario NRUS, debido a que sus

ingresos no superan los S/. 96,000.00 anuales.!

3.2.2. Proveedores de materias primas

El negocio no tiene un proveedor definido, pero suele trabajar con los vendedores de tela
que se encuentran ubicados en la calle San Camilo. Para la eleccion de la compra de tela se
basa en la calidad y que este a un precio razonable dentro del mercado. Hasta ahora, nos

cuenta que no ha tenido algun inconveniente con la eleccién de la tela.

3.2.3. Evaluacion técnica de las materias primas

Dado que la empresa trabaja con diversos materiales para la confeccion de los productos
que le requieren, es inevitable que en el proceso productivo de la confeccion exista una
merma de tela, los cuales pueden ser de material sintético o del algodén como se muestra a

continuacion:

Tabla N° 3: Tipos de tela 'y su composicion

Composicion
Material
Algodon | Sintético
Algoddn
1 60% 40%
afranelado
2 Algodon Piqué 80% 20%
3 Antilope 100%
4 Dry 100%
5 Forro 100%
6 Gabardina 100%
Malla de
7 ) 100%
camiseta

! Este dato se obtuvo mediante las entrevistas al duefio del negocio.
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8 Oxford 100%
9 Polar 100%
10 Polinam 100%
11 Polystretch 100%
12 Taslan Enjebado 100%
13 Taslan Gamuza 100%

Fuente Entrevista
Elaboracién de las autoras

El duefio del negocio nos coment6 que en el Peru las personas no se preocupan mucho por
el tipo de material de la ropa, es por ello que el 80% de la merma de tela del negocio son
los tipos de tela que en su composicion son el 100% de sintético como vemos en la tabla
N° 3y solo utiliza el 20% del tipo de tela que en su composicion existe algin porcentaje de

algodon.
La explicacion de la Tabla N° 3 se detalla a continuacion:

e Algodon afranelado: Es una tela en la cual sélo los hilos longitudinales son
retorcidos, no asi los transversales. Es frisada por un lado. Esto le da una especial
suavidad. La superficie vellosa debe colocarse en contacto con la piel. Gracias a las
vellosidades es posible la aireacion y evaporacion de la transpiracion. Es abrigadora,
pues la frisa aumenta la cantidad de aire aprisionado entre sus mallas. Se le emplea
para ropa interior o exterior. (Figueroa, 1953)

e Algodon Piqueé: Tela de algoddn, de regular grueso, con rayitas, motas, canales o
listas sobresalientes, hechas del mismo tejido. Puede ser de hilos mercerizados. Hay de
diferentes colore. Se le utiliza para paltocitos, blusas, vestidos de verano. (Figueroa,
1953)

e Dry: Tela lisa y suave al tacto, cbmoda, de facil lavado y resistente al uso. El Dry Fit
o Dri-Fit es una nanotecnologia textil que fue desarrollada por la marca Nike, e
inmediatamente mejorada por Adidas y Topper. El sistema de esta tela funciona
transportando la humedad a la superficie de la prenda, facilitando su evaporacion, a

través de unos microfilamentos que posee el hilo de microfibra de poliéster que facilita
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la absorcion. Es ideal para ropa deportiva principalmente, remeras, camisetas y calzas.

(Trapitos, 2019)

e Forro: Tela que hace que una prenda o labor que estamos cosiendo, quede aseada,
pulida y preciosa. Son utilizadas en todo tipo de prendas y pueden tener diferentes
fines: la proteccion, aportar comodidad y evitar que se transparente la prenda. (Skarlett
Costura, s.f.)

e Gabardina: En la actualidad, la gabardina sigue siendo una prenda impermeable pero
ahora se ha convertido en una pieza sujeta a los designios de la moda incluyendo
multitud de modelos y disefios. La gabardina se utiliza para abrigarse en los tiempos
mas frios ya que sus caracteristicas son densas, durables y nitidas. Se pueden encontrar
prendas cortas, largas, entalladas, con vuelo, etc. Las prendas de vestir comunes con
abrigos y camisas. (2012)

e Malla de camiseta: La tela malla es un textil tupido con agujeros pequefios que es
usada como forro de todo tipo de sudaderas de alta calidad, gracias a su tejido de
poliéster de punto elastico y a su caracter transpirable. Sus agujeros de 3mm en forma
de diamante, son espacios enmarcados por hilos fuertemente entrelazados, creando el
efecto Malla sobre el tejido. La tela de Malla deportiva se caracteriza por ser semi-
transparente y por su notable elasticidad, sobre todo en la trama. (Casa textil, 2019)

e Oxford: Segun el Ministerio del Ambiente (s.f.), la composicién de la tela Oxford es
70% algoddn y 30% poliéster. Sus usos son para camisas y blusas ya que dentro de sus
caracteristicas es que es una tela de gran resistencia y durabilidad, ideal para
uniformes de personal y para fortalecer la imagen corporativa con logo institucional
bordado. La tela Oxford presenta 2 derivados:

- Oxford 210: Su composicion es 100% nylon, recubierto por una capa de
poliuretano. Sus usos son para parcas, cortavientos, casacas, buzos deportivos,
bolsos, accesorios. Dentro de sus caracteristicas es que es una tela de alta
impermeabilidad, recomendable para ambientes Iluviosos. Amplia variedad de
colores disponibles. Tela mas rigida y de mayor dureza que otras que tienen el
mMIisSmo Uuso.

- Oxford 600: Su composicién es igual que el Oxford 210. Sus usos son para bolsos
deportivos, portadocumentos, mochilas y similares. Es una tela de gran
consistencia y resistencia, de alta durabilidad. Amplia variedad de colores

disponibles.
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e Polar: Esta compuesto de 100% poliéster. Es una tela antipiling de origen importado.
Amplia variedad de colores disponibles. Existe en calidad estandar o normal y en
calidad premium (micropolar), esta Gltima de mayor densidad y calidad. Se usa para
polerones, chalecos sin manga, bufandas, cintillos, mitones y otros. Se usa también
como forro para casacas, parcas y cortavientos en ambientes frios. (Ministerio del
Ambiente, s.f.)

e Polinam: Su composicidn es igual que el polar y su uso es para sofés, zapatos, cojin,
cortina y uniforme escolar. (Alibaba, 2019)

e Taslan enjebado: Estd compuesto de 100% nylon, recubierto con una capa de
poliuretano visible. Es una tela de alta impermeabilidad, recomendable para ambientes
lluviosos. Amplia variedad de colores disponibles. Entre sus usos estan las parcas,
cortavientos, casacas, buzos deportivos y similares. (Ministerio del Ambiente, s.f.)

e Taslan gamuza: Estda compuesto de 100% nylon. Es una tela de baja
impermeabilidad, por lo que no es recomendable para ambientes lluviosos. Amplia
variedad de colores disponibles. Es la mas econdmica entre todas sus similares. Sus

usos son iguales que el taslan enjebado. (Ministerio del Ambiente, s.f.)

3.2.4. Principales procesos y operaciones

La descripcion de los procesos del negocio se detalla a continuacion:

e Compra y almacenamiento de materiales: Se selecciona la tela para la confeccion
requerida y las habilitaciones como adornos, cierres, botones, elasticos, entre otras.

e Inspeccion de tela y habilitaciones: La tela y las habilitaciones son inspeccionadas,
clasificando, si fuera el caso, por tallas, color, entre otros. Si hubiera material de mas,
se procede a almacenar para su uso en otra confeccion.

e Transporte al area de costura: Las telas y habilitaciones que se usaran para la
confeccion pasan al area de costura.

e Ensamble de las piezas de tela: Se procede con el ensamble de las piezas de tela
cortadas: delanteros, espalda, capuchas, mangas, forros, vistas, entretelas, etc., todo
esto a través de una maquina de coser. Las piezas de tela presentan unas guias para
que sea mas facil para la persona que realizara la costura.

e Acabado: En este proceso se colocan a las prendas de vestir todas las habilitaciones
de acuerdo con los requerimientos que se hizo anteriormente con el cliente.
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e Planchado: La prenda se plancha de manera rustica, realizando, si es que se requiere,
dobleces especiales.

e Verificacion: Una vez terminada la prenda, se verifica que no existan fallas.

e Empaque: La prenda se dobla y, ademas, se envuelve con un plastico para evitar que
se manche o se ensucie antes de la entrega al cliente.

e Exhibicion de productos terminados: Este proceso se realiza usando vitrinas o
mostradores que se encuentran en la tienda para que se le entregue de manera

inmediata al cliente.

3.2.5. Organizacion

El negocio no cuenta con un organigrama ya que el duefio, por su inexperiencia, considera
que como es una empresa familiar no es necesario establecer un organigrama. Para hacerlo
de una forma sencilla solo contrata a cierta cantidad de personas que realicen cada proceso,

siendo él y su esposa parte de la mano de obra.

Tabla N° 4: Namero de personas por proceso

N° DE

PROCESO PERSONAS TIPO
Compra y almacenamiento de materiales 2 Duefios
Inspeccidn de tela y habilitaciones 1 Duefio
Transporte al area de costura 1 Duefio
Ensamble de las piezas de tela 3 Duefios y contratado 1
Transporte al &rea de acabado 1 Duefio
Acabado 3 Duefios y contratado 2
Transporte al area de planchado 1 Duefio
Planchado 2 Duefios
Verificacion 1 Duefio
Empaque 2 Contratado 1y

contratado 2

Transporte al almacén de productos 1 Duefio
terminados

Fuente Entrevista
Elaboracion de las autoras
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3.3.  Usos de la merma de tela

Para darle un uso a la merma de tela del negocio, optamos por transformarla en trapo
industrial y guaipe o venderla para reciclaje, como lo explicaremos a continuacion:

3.3.1. Trapos industriales

Dentro de todas las industrias es de suma importancia mantener altos estdndares de
limpieza, pues es un factor determinante a la hora de conservar la calidad de los productos
y servicios que se ofrecen, ademas de que los trabajadores no pueden estar desempefiando
sus labores diarias en ambientes sucios, por lo que siempre deben de tener a la mano por lo
menos un trapo industrial. La pregunta en este caso seria, ¢Qué diferencia tiene un trapo
destinado a la industria de uno comdn y corriente que se utiliza en casa? La respuesta tiene
que ver con los materiales de fabricacion, por lo general, los que se utilizan para la
limpieza de los hogares son menos resistentes, pues no se les da un uso tan intenso, no es
lo mismo pasarlo por derrames de agua 0 vino, que por sustancias aceitosas o quimicas.

(ESC representaciones, s.f.)

Figura N° 4: Trapo Industrial

Fuente Paginas Amarillas

3.3.2. Guaipe

El guaipe es una masa de hilachas de algoddn o de trozos de tela utilizado generalmente en
trabajos mecanicos, limpieza industrial, entre otros, por su utilidad para aplicar disolventes
o lubricantes. (Arrizabalaga, 2017).
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Figura N° 5: Guaipe

Fuente Camus S.A.

3.3.3. Venta de merma para reciclaje

El reciclaje de telas y desechos textiles no s6lo es desconocido y de poca difusion desde la
industria sino para las personas que desconocen las alternativas y opciones sin saber lo que
pueda significar ambientalmente botar ropa o merma de tela. (Cromos, 2017)

Por un tema ecologico tomamos en cuenta la opcion de poder vender la merma de tela a
empresas especializadas y procesar estos y convertirlos en materia prima para poder

realizar otros productos.

Si bien es cierto esta alternativa es solo para el material de merma que contenga algin
porcentaje de algoddn, igualmente es una alternativa que debemos de tomar en cuenta.

Figura N° 6: Merma de tela

Fuente Alibaba
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CAPITULO IV:

ESTUDIO DE LA DEMANDA

4.1. Demanda

El objetivo de este capitulo es demostrar que hay una demanda y que el negocio puede
cubrir dicha demanda a través de los diferentes usos de la merma de tela, los cuales fueron

mencionados en el punto 2.3 del Capitulo II.

4.1.1. Poblaciony Muestra

La poblacién que toma en cuenta esta evaluacion, estd en funcion a las empresas que

cuenten con lo siguiente:

e RUC’s habidas y activas en los registros de la SUNAT.
e Direccion fiscal perteneciente a la Provincia de Arequipa.

e Empresas pertenecientes a la siguiente Clasificacion Industrial Internacional
Uniforme (CHIU):

Tabla N° 5: Clasificacion de empresas segun codigo C11U

Cadigo o
Descripcion

Cliu

4752 Venta al por menor de articulos de ferreteria, pinturas y
productos de vidrio en almacenes especializados.

4663 Venta al por mayor de materiales de construccion, articulos
de ferreteria y equipo y materiales de fontaneria 'y
calefaccion.

Fuente y Elaboracion SUNAT
Para poder obtener la base de datos de las empresas que cumplan con estos requisitos,
acudimos a la SUNAT, donde llenamos la solicitud que se muestra en el Anexo N° 2.
Como respuesta de lo solicitado, la SUNAT, nos proporciond lo siguiente:
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Tabla N° 6: Namero de empresas por clasificacion, segun cédigo ClIU

Cadigo o Numero de
Descripcion
Cliu Empresas

Venta al por menor de articulos de ferreteria,
4752  |pinturas y productos de vidrio en almacenes 1229

especializados.

Venta al por mayor de materiales de
4663 | construccion, articulos de ferreteria y equipo y 583

materiales de fontaneria y calefaccion.

Fuente SUNAT
Elaboracion de las autoras

Dado que la poblacion es alta, se utilizara la siguiente formula para el calculo de la

muestra:

Figura N° 7: Formula para calculo de la muestra

NxZ?xpxgq
d*x(N-1)+Zxpxq

n=

Fuente Psyma

N = Tamafio de la poblacion

Z = Nivel de confianza,

p = Probabilidad de éxito, o proporcion esperada

g = Probabilidad de fracaso

d = Precision (Error méximo admisible en términos de proporcion).
Donde:

N = 1812

Z=95%

p =5%

gq=95%
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d=5%

_ 22503x0.9025x0.05x0.95
0.0025x22502+0.9025x0.05x0.95

n = 361, tamafo de la muestra

Al resolver la formula se obtuvo como resultado una muestra de 361 empresas, a las cuales
se les aplicaré el instrumento de recoleccion de datos elegido.

Esta muestra se aplicara tanto para el estudio del trapo industrial como del guaipe, ya que

ambos productos son comercializados en los mismos sectores empresariales.

41.1.1. Técnica e instrumento de recoleccion de datos

Segun (Mufoz, 2010): “La encuesta, una de las técnicas de investigacion social mas
difundidas, se basa en las declaraciones orales o escritas de una muestra de la poblacion
con el objeto de recabar informacion. Se puede basar en aspectos objetivos (hechos,

habitos de conducta, caracteristicas personales) o subjetivos (opiniones o actitudes)”.

Es por esta razon que utilizaremos la encuesta? como el instrumento de recoleccion de
datos, mediante un conjunto de preguntas objetivas que nos permitira conocer el mercado,

posibles clientes, precio, cantidad, etc.

4.1.2. Potenciales clientes para trapo industrial y guaipe

Para detectar los potenciales clientes hicimos un estudio de mercado, mediante encuestas
breves a encargados de logistica, o algin personal autorizado de brindar este tipo de

informacion.

41.2.1. Empresas Comercializadoras

Entre las empresas comercializadoras, nos enfocamos en la base de datos solicitada a la
SUNAT con codigo CHU 4752 Y 4663 las cuales son ventas al por menor y al por mayor
respectivamente, ya que estas como parte de los productos que venden se encuentran los

trapos industriales y guaipe.

2 La encuesta aplicada se muestra en el Anexo N° 3.
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4.1.3. Potenciales clientes de merma para reciclaje

4.1.3.1. Empresas recicladoras

Hace siglos que existe la industria de reciclaje de textiles; por ejemplo, en el siglo XIX en
Inglaterra e Italia recuperaban la lana de los trapos usados para hacer hilo. También es
comun que los antideslizantes (lo que se pone debajo de la alfombra) o las almohadillas
(dentro de sillones, etc.) sean hechas de fibras post—consumidas. Pero las técnicas de
reciclaje de fibras se hacen cada vez més sofisticadas. Ahora, algunas compafiias estan en
la frontera de nuevos procesos sustentables, creando ciclos cerrados de produccion. La
compafiia Patagonia esta perfeccionando un programa de reciclaje de poliester: aceptan
ropa usada hecha de poliester de sus clientes, y en colaboracion con una empresa japonesa,
la usan para hilar nuevas fibras, las cuales son integradas en prendas nuevas. (Foro de
moda ética latina americana, 2012)

Es por esa razdn que optamos como una opcion vender la merma de tela a empresas
recicladoras, las cuales fueron més atractivas las empresas de Lima ya que estas estaban en
constante movimiento. Para ello, hicimos el envio a 1 empresa que mencionaremos a

continuacion, que fué la que estaba interesada.

4.1.3.2. Empresa Quimiplast

Realizamos en envio a la empresa Quimiplast, el cual después de 7 dias de haber analizado
las muestras que le enviamos, nos dio la respuesta que estaba interesado en las muestras de
algodon mas no de las muestras compuestas de material sintético. Por lo cual lo tomamos
como un potencial cliente de la merma de algodon. Para ello es importante tomar en cuenta
el costo de envio, flete y otros aspectos que mostraremos con mayor detalle en el capitulo
6°. Respecto a la cantidad que la empresa desea comprar, nos indicé que mientras mayor
sea la cantidad que podamos venderle seria mejor, ya que para el rubro en el cual esta la

empresa, le conviene comprar la maxima cantidad posible.*

4.2. Resultados de las encuestas

En base a la aplicacion de encuestas se pudo determinar si existe una demanda de estos
productos por parte de las empresas comercializadoras de Arequipa. Ademas, se determind
si cuentan con algun proveedor definido, las cantidades demandadas de cada producto, la

8 Capitulo 6: Estados de Resultados
4 En el Anexo N° 4, mostraremos la intencion del duefio del negocio en comprar la merma de tela
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frecuencia con la que rota el producto y el precio de compra. Asi mismo, se determin6
algunos atributos y forma de presentacidn que se requiere tanto para el guaipe como para el
trapo industrial, esto en base a las necesidades de las ferreterias.

Se detallara la encuesta realizada (Ver Anexo N° 3), pregunta por pregunta, mostrando asi
los resultados obtenidos:

4.2.1. Guaipe

4.2.1.1. Sector minorista

4.2.1.1.1. Mercado de guaipe

En este punto se desarrolla la siguiente pregunta: ¢Actualmente usted vende guaipe?, la
cual nos permite identificar el mercado del guaipe que existe actualmente en la ciudad de

Arequipa.

Figura N° 8: Porcentaje de empresas minoristas que venden guaipe — afio 2019

1.- ¢Actualmente usted vende guaipe?

B S =mNo

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracion de las Autoras

Como se observa en la figura N° 8, se encuestaron a 200 ferreterias de venta minorista, y
actualmente, el 48% vende guaipe y el 52% no venden este producto. Considerando esto,
definiremos a nuestro criterio, un rango de acuerdo a los porcentajes obtenidos:

Tabla N° 7: Rango de mercado de acuerdo al porcentaje del mercado de guaipe
minorista obtenido

Rango %
Mercado alto 51 —100%
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Mercado mediano 21 -50%

Mercado bajo 0-20%

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracién de las Autoras

Tomando en cuenta los rangos de la tabla N° 7 se observa que existe un mercado mediano
de venta de guaipe. Podemos intuir que el mercado se encuentra en el rango mediano y

muy cerca al alto, lo cual nos indica que se puede potenciar el crecimiento del mercado del

guaipe.

421.1.2. Proveedores

De los 48% que respondieron que si vendian guaipe, se les formuld la siguiente pregunta:
¢cuenta con un proveedor definido? ¢Quién? (decir el proveedor es opcional), la cual nos
permite identificar si la idea de negocio puede ser una opcion para las ferreterias que

venden guaipe.

Figura N° 9: Porcentaje de ferreterias que cuentan con proveedor definido

1.1.- Si es si, écuenta con un proveedor definido?
éQuién?

= 5] =No

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracion de las Autoras

Como se registra en la figura N° 9, de las 200 ferreterias encuestadas hay 96 que venden
guaipe y de estas solo el 50% si cuentan con un proveedor definido, mientras que el otro
50% no cuentan con un proveedor definido. Por lo cual, notamos que de 96 ferreterias, se
tiene la posibilidad de proveerles el producto a 48 ferreterias, ya que éstas no cuentan con

un proveedor definido.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPOSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM DE SANTA MARIA

4.2.1.1.3. Clientes potenciales

Del 52% que respondieron que no venden guaipe, se les formulo la siguiente pregunta: ¢Le
gustaria vender guaipe?, la cual nos permite identificar la entrada de posibles clientes al

mercado de venta del guaipe.

Figura N° 10: Porcentaje de empresas que pueden ser clientes potenciales

1.2.- Si es no, éle gustaria vender guaipe?

=S| = No

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracion de las Autoras

Como se registra en la figura N° 10, de las 104 ferreterias que no venden guaipe, el 25%
(26 ferreterias) respondieron que les gustaria vender guaipe. No obstante, el 75% (78
ferreterias) no estan interesados en la venta de guaipe. Considerando esto, se define a

nuestro criterio un rango de acuerdo a los porcentajes obtenidos:

Tabla N° 8: Rango de la demanda minorista de acuerdo al porcentaje de los clientes

potenciales
Rango %
Demanda alta 51 - 100%
Demanda mediana 21 - 50%
Demanda baja 0-20%

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracidn de las Autoras

Tomando en cuenta los rangos de la tabla N° 8 se observa que existe una demanda mediana
de venta de guaipe, con tan solo 26 ferreterias interesadas, representando asi el 25% del
100%. Podemos intuir que el mercado se encuentra en el rango mediano, lo cual nos indica
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que el negocio se puede enfocar en estas ferreterias considerando, siempre y cuando, la

oferta por parte de la empresa.

4.2.1.1.4. Posible precio de venta
En este punto se desarrolla la siguiente pregunta: ¢Dentro de cuél rango de precios suele
comprar el kilo de guaipe?, la cual nos permite identificar y determinar cual podria ser el
precio ideal para la venta del kilo de guaipe, de acuerdo al precio que las ferreterias suelen
comprar a sus proveedores u otros.

Figura N° 11: Porcentaje de empresas de acuerdo al precio que compran el kilo de
guaipe

2.- iDentro de cual rango de precios suele
comprar el kilo de guaipe"-J

2. 08%

= a)S/.5.00—5.50 = b)S/.5.60—6.00 =¢)S/.6.10—6.50
d)S/. 6.60—7.00 me)S/. 7.10—7.50 = ) S/.7.60— 8.00

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracion de las Autoras

Como se registra en la figura N° 11, de las 96 ferreterias que venden guaipe, el 2.08%
compran el kilo de guaipe entre S/.5.00 — 5.50; el 4.17% compran entre S/.5.60 — 6.00; otro
4.17% compran entre S/.6.10 — 6.50; el 14.58% compran entre S/. 6.60 — 7.00, el 29.17%
compran entre S/. 7.10 — 7.50 y 45.83% compran entre S/.7.60 — 8.00.

Se puede concluir que nuestro posible precio de venta se puede encontrar dentro del rango
de S/. 7.60 y S/. 8.00 soles debido a que se muestra una mayor representacion en los datos
presentados anteriormente, pero se debe tomar en consideracion los costos que nos genere

los requerimientos de las posibles ferreterias a las que se les vendera guaipe.
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4.2.1.1.5. Frecuencia de compra del guaipe

De los 48% que respondieron que si vendian guaipe, se les formul6 la siguiente pregunta:
¢Cada cuanto tiempo compra guaipe?, la cual nos permitira saber cada cuanto tiempo las

ferreterias se abastecen del guaipe para su venta.

Figura N° 12: Porcentaje de empresas de acuerdo a la frecuencia de compra del
guaipe
3.- éCada cuanto tiempo compra guaipe?

1.04% 10
10.42%

m a) Semanal m b) Quincenal = c) Mensual

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracidn de las Autoras

Como se observa en la figura N° 12, de las 96 ferreterias que venden guaipe, el 1.04%
compra guaipe semanalmente; el 10.42% compra cada quincena y un 88.54% compra el
guaipe de forma mensual. Con estos datos se puede determinar que, la distribucion de
guaipe puede ser de manera mensual debido a que un gran porcentaje de las ferreterias lo

realizan de esa manera, pero también se debe tomar en consideracion la cantidad requerida.

4.2.1.1.6. Cantidad de compra del guaipe
Con relacion a la anterior pregunta sobre cada cuanto la ferreteria se abastece de guaipe, se
desarrolla la siguiente pregunta: ¢Cuantos kilos suele comprar?, la cual nos permite

identificar la cantidad que suelen demandar las ferreterias.
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Figura N° 13: Porcentaje de empresas de acuerdo a la cantidad demandada en kilos
de guaipe

4.- iCuantos kilos suele comprar?

0 1
0.00% —1.04% 0

6.25% 0.00%

®a)10-40 m=b)41-70 m=c)71-100 =d)101-130 me)131-160 = f)161-200

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracién de las Autoras

Como se observa en la figura N° 13, de las 96 ferreterias encuestadas que venden guaipe,
el 51.04% de las ferreterias demandan una cantidad entre 10 y 40 kilogramos; el 41.67%
demandan una cantidad entre 41 y 70 kilogramos; el 6.25% demandan una cantidad entre

71y 100 kilogramos; y el 1.04% demandan una cantidad entre 131 y 160 kilogramos.

Por lo cual se puede determinar que gran parte de ferreterias demandan entre 10 y 40
kilogramos, teniendo como observacion que solo una ferreteria demanda entre 131 y 160
kilogramos.
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Figura N° 14: Cantidad de ferreterias de acuerdo a la distribucién de frecuencia de
compra por cantidad demandada

Sector Minorista
45 m

m10-40kg

m41-70kg

m71-100 kg

131 - 160 kg

Semanal Quincenal Mensual

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracion de las Autoras

En la figura N° 14, se observa que 1 ferreteria compra semanalmente la cantidad entre 10 a
40 kg; en la frecuencia quincenal, 7 ferreterias compran entre 10 a 40 kg y 3 ferreterias
compran entre 41 a 70 kg; y en la frecuencia mensual, 41 ferreterias compran entre 10 a 40
kg, 37 ferreterias compran entre 41 a 70 kg, 6 ferreterias compran entre 71 a 100 kg y 1

ferreteria compra entre 131 a 160 kg.

Por lo tanto, se puede deducir que nuestra frecuencia de ventas seria de forma mensual y la

cantidad por ferreteria seria entre el rango de 10 a 70 kg.

4.2.1.1.7. Composicion del guaipe
De los 48.0% que respondieron que si vendian guaipe y del 25% que no vende guaipe pero
que si estan interesados en su venta, se les desarrollé la siguiente pregunta: ¢De qué forma
desea la composicion del guaipe?, la cual nos permitira conocer el guaipe que necesitan

para la venta de acuerdo a los diferentes usos que se le puede dar.
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Figura N° 15: Porcentaje de ferreterias de acuerdo a la preferencia de la composicién
del guaipe

5.- ¢De qué forma desea la composicion del guaipe?
6
12

0,
4.92% 9.84%

d) Es indiferente

= c) Mezclado

= 3) De colores = b) Blanco o negro

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracion de las Autoras

Como se observa en la figura N° 15, de las 122 ferreterias, el 9.84% desean guaipe de
colores para la venta; el 12.30% desean guaipe de color entero blanco o de color entero
negro; el 72.95% desean guaipe mezclado (o sea de colores y de color entero blanco y
negro); y el 4.92% respondid que es indiferente ante tal requerimiento. Entonces, se puede

observar que la mayoria, 89 ferreterias, prefieren el guaipe mezclado.

4.2.1.18. Composicion y precio

Tabla N° 9: Cantidad de ferreterias minoristas de acuerdo a su preferencia por el
guaipe en composicion y precio

Precio de compra
- $/.5.0- | S/.5.6-| S/.6.1- | S/.6.6-| S/.7.1- | S/.7.6-
Composicion /5.5 /6.0 /6.5 /7.0 /7.5 /8.0 Total
De colores 1 1 8 10
Blanco o negro 5 4 12
Mezclado 2 3 4 10 23 32 74
Total 2 4 4 14 28 44 96

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracidn de las Autoras

En la tabla N° 09, se observa que la mayoria de los encuestados del sector minorista que
venden guaipe de colores, compran el kilo a un precio entre S/. 7.6 y S/. 8.0; la mayoria

que vende guaipe blanco o negro, compran el kilo a un precio entre S/. 7.1y S/. 7.5; y la
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mayoria que venden guaipe mezclado, compran el kilo al mismo precio del guaipe de
colores.

4.2.1.1.9. Presentacion del guaipe
Tomando en cuenta las ferreterias de la pregunta anterior, se desarrolla la siguiente
pregunta: ¢,Como le gustaria la presentacion del guaipe?, la cual nos permitird saber la
forma de presentacion del guaipe si es que deciden comprarle al negocio del Sefior. Esto
ademas permite contribuir para la creacion de valor agregado por parte del negocio a sus

potenciales clientes.

Figura N° 16: Porcentaje de ferreterias en relacion a la preferencia de presentacion

del guaipe

6.- ¢COmo le gustaria la presentacion del guaipe?

m En costales = Empaquetado en bolsa

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracion de las Autoras

Como se registra en la figura N° 16, de las 122 ferreterias, un 75.41% desean la forma de
presentacion del guaipe en costales; mientras que un 24.59% lo prefieren empaquetado en
bolsas con cantidades especificas que se desarrollardn en la siguiente pregunta. Por lo
tanto, se puede deducir que las 92 ferreterias que prefieren que se les venda en costales

posiblemente se deba a que lo consideren méas barato que empaquetarlo en bolsa.

4.2.1.1.10. Cantidad requerida de guaipe para que sea empaquetado

Con relacién a la anterior pregunta, las 30 ferreterias que desean la presentacion de
empaquetado en bolsas, se les desarrollé la siguiente pregunta: ;qué cantidad le
favoreceria?, la cual nos permite identificar la cantidad de empaquetado en cada bolsa.
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Figura N° 17: Porcentaje de ferreterias que escogieron el empaquetado en bolsa de
acuerdo a la cantidad requerida de guaipe para ser empaquetado

6.1.- ¢Si es empaquetado en bolsa, que cantidad
le favoreceria?

——10.00%

ma)Skilos mb)l10kilos mc)20kilos

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracion de las Autoras

Como se observa en la figura N° 17, de las 30 ferreterias, el 10% desean que se empaquete
en bolsas de 5 kilogramos; el 56.67% desean que se empaque en bolsas de 10 kilogramos;
y el 33.33% desean que se empaque en 20 kilogramos. Por lo cual, observamos que 17

ferreterias, siendo la mayor representacion, prefieren el empaquetado de 10 kilogramos.

42.1.1.11. Importancia de la diferenciacion del guaipe
De los 48.50% que respondieron que si vendian guaipe y del 25% que no vende guaipe
pero que si estan interesados en su venta, se les desarroll6 la siguiente pregunta: ¢Para su
negocio es importante la diferenciacion de guaipe de color y guaipe blanco?, la cual nos
permitira saber si para las ferreterias hay alguna diferencia entre el guaipe de color y el

guaipe blanco a la hora de la venta.
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Figura N° 18: Porcentaje de ferreterias de acuerdo a la importancia de la
diferenciacion del guaipe

7.- éPara su negocio es importante la diferenciacion de
guaipe de color y guaipe blanco?

mSi mNo

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracidn de las Autoras

Como se registra en la figura N° 18, de las 122 ferreterias, para el 63.93% si es importante
la diferenciacién del guaipe de color y del guaipe blanco; mientras que para el 36.07% no
es importante dicha diferenciacion. Por lo tanto, se debe considerar dicha diferenciacién a

la hora de la venta del guaipe.

4.2.1.2. Sector mayorista

4.2.1.2.1. Mercado de guaipe

En este punto se desarrolla la siguiente pregunta: ¢Actualmente usted vende guaipe?, la
cual nos permite identificar el mercado del guaipe que existe actualmente en la ciudad de

Arequipa a cargo de las ferreterias mayoristas.
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Figura N° 19: Porcentaje de empresas mayoristas que venden guaipe — afio 2019

1.- éActualmente usted vende guaipe?

uSj mNo

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracion de las Autoras

Como se observa en la figura N° 19, se encuestaron a 200 ferreterias de venta mayorista, y
actualmente, el 56.00% de las ferreterias vende guaipe y el 44.00% no venden este
producto. Considerando esto, definiremos a nuestro criterio, un rango de acuerdo a los
porcentajes obtenidos:

Tabla N° 10: Rango de mercado de acuerdo al porcentaje del mercado de guaipe
mayorista obtenido

Rango %
Mercado alto 51 - 100%
Mercado mediano 21 - 50%
Mercado bajo 0-20%

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracion de las Autoras

Tomando en cuenta los rangos de la tabla N° 10, se observa que existe un mercado alto de
venta de guaipe. Por lo que la idea de negocio puede apuntar a la venta de guaipe, pero mas
que todo a ferreterias de venta mayorista.

421.2.2. Proveedores

Del 56% respondieron que si vendian guaipe, se les formul6 la siguiente pregunta: ¢cuenta
con un proveedor definido? ¢Quién? (decir el proveedor es opcional), la cual nos permite
identificar si la idea de negocio puede ser una opcion para las ferreterias mayoristas que
venden guaipe.
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Figura N° 20: Porcentaje de ferreterias que cuentan con proveedor definido
(Mayorista)

1.1.- Si es si, icuenta con un proveedor definido?
éQuién?

= Sj mNo

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracion de las Autoras

Como se registra en la figura N° 20, de las 200 ferreterias encuestadas hay 112 que venden
guaipe y de estas solo el 40.18% si cuentan con un proveedor definido, mientras que el
59.82% no cuentan con un proveedor definido. Por lo cual, notamos que de 112 ferreterias,
se tiene la posibilidad de proveerles el producto a 67 ferreterias, ya que éstas no cuentan

con un proveedor definido.

4.2.1.2.3. Clientes potenciales

Del 44% que respondieron que no venden guaipe, se les formul6 la siguiente pregunta: ;Le
gustaria vender guaipe?, la cual nos permite identificar la entrada de posibles clientes al

mercado de venta mayorista del guaipe.

Figura N° 21: Porcentaje de empresas mayoristas que pueden ser clientes potenciales

1.2.- Si es no, éle gustaria vender guaipe?

= Si = No

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracion de las Autoras
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Como se registra en la figura N° 21, de las 88 ferreterias que no venden guaipe, el 34.09%
(30 ferreterias) respondieron que les gustaria vender guaipe. No obstante, el 65.91% (58
ferreterias) no estan interesados en la venta de guaipe. Considerando esto, se define a

nuestro criterio un rango de acuerdo a los porcentajes obtenidos:

Tabla N° 11: Rango de la demanda mayorista de acuerdo al porcentaje de los clientes

potenciales
Rango %
Demanda alta 51 - 100%
Demanda mediana 21— 50%
Demanda baja 0-20%

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracidn de las Autoras

Tomando en cuenta los rangos de la tabla N° 11, se observa que existe una demanda
mediana de venta de guaipe, con tan solo 30 ferreterias interesadas, representando asi el
34.09% del 100%. Podemos intuir que el mercado se encuentra en el rango mediano, lo
cual nos indica que el negocio se puede enfocar en estas ferreterias considerando, siempre

y cuando, la oferta por parte de la empresa.

4.2.1.2.4. Posible precio de venta
En este punto se desarrolla la siguiente pregunta: ¢Dentro de cuél rango de precios suele
comprar el kilo de guaipe?, la cual nos permite identificar y determinar cual podria ser el
precio ideal para la venta del kilo de guaipe, de acuerdo al precio que las ferreterias

mayoristas suelen comprar a Sus proveedores u otros.
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Figura N° 22: Porcentaje de empresas mayoristas de acuerdo al precio que compran
el kilo de guaipe

2.- iDentro de cuél rango de precios suele comprar el
kilo de guaipe?

7. 149f 0.89% 525%

la

33. 93%

#a)S/.5.00—5.50 mb)S/.5.60—6.00 uc)S/.6.10—6.50
d)S/. 6.60—7.00 me)S/.7.10-7.50 = ) S/. 7.60— 8.00

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracidn de las Autoras

Como se registra en la figura N° 22, de las 112 ferreterias que venden guaipe, el 0.89%
compran el kilo de guaipe entre S/.5.00 — 5.50; el 6.25% compran entre S/.5.60 — 6.00; otro
22.32% compran entre S/.6.10 — 6.50; el 33.93% compran entre S/. 6.60 — 7.00, el 29.46%
compran entre S/. 7.10 — 7.50 y 7.14% compran entre S/.7.60 — 8.00.

Se puede concluir que nuestro posible precio de venta se puede encontrar dentro del rango
de S/. 6.60 y S/. 7.00 soles debido a que se muestra una mayor representacion en los datos
presentados anteriormente, pero se debe tomar en consideracion los costos que nos genere

los requerimientos de las posibles ferreterias mayoristas a las que se les vendera guaipe.

4.2.1.2.5. Frecuencia de compra del guaipe

Del 56.00% que respondieron que si vendian guaipe, se les formuld la siguiente pregunta:
¢Cada cuanto tiempo compra guaipe?, la cual nos permitira saber cada cuanto tiempo las
ferreterias mayoristas se abastecen del guaipe para su venta.
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Figura N° 23: Porcentaje de empresas mayoristas de acuerdo a la frecuencia de
compra del guaipe

3.- éCada cuanto tiempo compra guaipe?
1
0.89%

® 3) Semanal m b) Quincenal = c) Mensual

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracion de las Autoras

Como se observa en la figura N° 23, de las 112 ferreterias que venden guaipe, el 0.89%
compra guaipe semanalmente; el 9.82% compra cada quincena y un 89.29% compra el
guaipe de forma mensual. Con estos datos se puede determinar que, la distribucion de
guaipe puede ser de manera mensual debido a que un gran porcentaje de las ferreterias
mayoristas lo realizan de esa manera, pero también se debe tomar en consideracién la

cantidad requerida.

4.2.1.2.6. Cantidad de compra del guaipe
Con relacion a la anterior pregunta sobre cada cuanto la ferreteria se abastece de guaipe, se
desarrolla la siguiente pregunta: ¢Cuantos kilos suele comprar?, la cual nos permite

identificar la cantidad que suelen demandar las ferreterias mayoristas.
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Figura N° 24: Porcentaje de empresas mayoristas de acuerdo a la cantidad
demandada en kilos de guaipe

4 .- iCuantos kilos suele comprar?

2. 68%

)

10'

®2)10 40 =b)41 70 =c)71 100 =d)101 130 me)131-160 =f) 161 200

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracion de las Autoras

Como se observa en la figura N° 24, de las 112 ferreterias encuestadas que venden guaipe,
el 2.68% de las ferreterias demandan una cantidad entre 10 y 40 kilogramos; el 23.21%
demandan una cantidad entre 41 y 70 kilogramos; el 37.5% demandan una cantidad entre
71y 100 kilogramos; el 10.71% demandan una cantidad entre 101 y 130 kilogramos; otro
10.71% demandan una cantidad entre 131 y 160 kilogramos; y el 15.18% demandan una
cantidad entre 161 y 200 kilogramos.

Por lo cual se puede determinar que gran parte de las ferreterias mayoristas demandan
entre 71 y 100 kilogramos, teniendo como observacion que solo tres ferreterias demandan
entre 10 y 40 kilogramos.
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Figura N° 25: Cantidad de ferreterias mayoristas de acuerdo a la distribucion de
frecuencia de compra por cantidad demandada

Sector Mayorista

40

35

30

m10-40Kg
25

m41-70 kg
20

m71-100 kg
15

=101-130 kg
10

m131-160kg
m161-200kg

1
0 —

Semanal Quincenal Mensual

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracién de las Autoras

En la figura N° 25, se observa que 1 ferreteria compra semanalmente la cantidad entre 41 a
70 kg; en la frecuencia quincenal, 2 ferreterias compran entre 41 a 70 kg, 6 ferreterias
compran entre 71 a 100 kg, 1 ferreteria compra entre 101 a 130 kg, 1 ferreteria compra
entre 131 a 160 kg y 1 ferreteria compra entre 161 a 200 kg; y en la frecuencia mensual, 3
ferreterias compran entre 10 a 40 kg, 23 ferreterias compran entre 41 a 70 kg, 36 ferreterias
compran entre 71 a 100 kg, 11 ferreterias compran entre 101 a 130 kg, otras 11 ferreterias
compran entre 131 a 160 kg y 16 ferreterias compran entre 161 a 200 kg.

Por lo tanto, se puede deducir que nuestra frecuencia de ventas seria de forma mensual y la

cantidad por ferreteria seria entre el rango de 71 a 100 kg.

4.21.2.7. Composicion del guaipe
Del 56% que respondieron que si vendian guaipe y del 34.09% que no vende guaipe pero
que si estan interesados en su venta, se les desarrollé la siguiente pregunta: ¢De qué forma
desea la composicion del guaipe?, la cual nos permitird conocer el guaipe que necesitan

para la venta mayorista de acuerdo a los diferentes usos que se le puede dar.
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Figura N° 26: Porcentaje de ferreterias mayoristas de acuerdo a la preferencia de la
composicion del guaipe

5.- ¢De qué forma desea la composicion del
guaipe?

6
4.41%

m 3) De colores  ® b) Blanco o negro

B c) Mezclado

d) Es indiferente

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracion de las Autoras

Como se observa en la figura N° 26, de las 136 ferreterias, el 4.41% desean guaipe de
colores para la venta; el 11.03% desean guaipe de color entero blanco o de color entero
negro; el 65.44% desean guaipe mezclado (o sea de colores y de color entero blanco y
negro); y el 19.12% respondié que es indiferente ante tal requerimiento. Entonces, se

puede observar que la mayoria, 89 ferreterias, prefieren el guaipe mezclado.

4.2.1.2.8. Composicion y precio

Tabla N° 12: Cantidad de ferreterias mayoristas de acuerdo a su preferencia por el
guaipe en composicion y precio

Precio de compra
. S/.5.6-| S/.6.1- |S/.6.6-| S/.7.1- S/.

Composicion | S/.5-5.5 5 6.5 7 75 7 6.8 Total

De colores 3 3 6

Blanco o negro 2 4 6 1 1 14

Mezclado 1 4 16 25 24 4 74

Es indiferente 1 2 7 5 3 18
Total 1 7 25 38 33 8 112

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracion de las Autoras

En la tabla N° 12, se observa que la mayoria de los encuestados del sector mayorista que

venden guaipe de colores, compran el kilo a un precio entre S/. 6.1y S/.6.508S/. 7.1y S/.
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7.5; la mayoria que vende guaipe blanco, negro o mezclado, compran el kilo a un precio
entre S/. 6.6y S/. 7.0.
4.2.1.2.9. Presentacion del guaipe

Tomando en cuenta las ferreterias de la pregunta anterior, se desarrolla la siguiente
pregunta: ¢;Como le gustaria la presentacion del guaipe?, la cual nos permitird saber la
forma de presentacion del guaipe si es que deciden comprarle al negocio del Sefior. Esto
ademas permite contribuir para la creacion de valor agregado por parte del negocio a sus
potenciales clientes.

Figura N° 27: Porcentaje de ferreterias mayoristas en relacion a la preferencia de
presentacion del guaipe

6.- ¢Como le gustaria la presentacion del guaipe?

5
3.68%

® Encostales  ® Empaquetado en bolsa

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracion de las Autoras

Como se registra en la figura N° 27, de las 136 ferreterias, un 96.32% desean la forma de
presentacion del guaipe en costales; mientras que un 3.68% lo prefieren empaquetado en
bolsas con cantidades especificas que se desarrollaran en la siguiente pregunta. Por lo
tanto, se puede deducir que las 131 ferreterias que prefieren que se les venda en costales

posiblemente se deba a que lo consideren mas barato que empaquetarlo en bolsa.

4.2.1.2.10. Cantidad requerida de guaipe para que sea empaquetado
Con relacion a la anterior pregunta, las 5 ferreterias que desean la presentacion de
empaquetado en bolsas, se les desarroll6 la siguiente pregunta: ¢qué cantidad le
favoreceria?, la cual nos permite identificar la cantidad de empaquetado en cada bolsa.
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Figura N° 28: Porcentaje de ferreterias mayoristas que escogieron el empaquetado en
bolsa de acuerdo a la cantidad requerida de guaipe para ser empaquetado

6.1.- éSi es empaquetado en bolsa, que cantidad
le favoreceria?

m 3)5kilos ®=hb)10kilos = c)20kilos

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboraciéon de las Autoras

Como se observa en la figura N° 28, de las 5 ferreterias, el 20% desean que se empaquete
en bolsas de 5 kilogramos; y el 80% desean que se empaque en 20 kilogramos. Por lo cual,
observamos que 4 ferreterias, siendo la mayor representacion, prefieren el empaquetado de

20 kilogramos.

4.2.1.2.11. Importancia de la diferenciacion del guaipe

Del 56% que respondieron que si vendian guaipe y del 34.09% que no vende guaipe pero
que si estan interesados en su venta, se les desarrollé la siguiente pregunta: ¢Para su
negocio es importante la diferenciacion de guaipe de color y guaipe blanco?, la cual nos
permitird saber si para las ferreterias mayoristas hay alguna diferencia entre el guaipe de

color y el guaipe blanco a la hora de la venta.
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Figura N° 29: Porcentaje de ferreterias mayoristas de acuerdo a la importancia de la
diferenciacion del guaipe

7.- éPara su negocio es importante la
diferenciacién de guaipe de color y guaipe
blanco?

uSi mNo

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracién de las Autoras

Como se registra en el grafico N° 29, de las 136 ferreterias, para el 15.44% si es importante
la diferenciacion del guaipe de color y del guaipe blanco; mientras que para el 84.56% no
es importante dicha diferenciacion. Por lo tanto, estos datos nos reflejan la preferencia del

guaipe mezclado para su venta.

4.2.1.3. Analisis del Guaipe

Como se observa tras el estudio de mercado realizado, se encuestaron a 400 ferreterias de
venta mayorista y minorista en relacion al guaipe, en donde 192 ferreterias no venden
guaipe actualmente, 104 son minoristas y 88 mayoristas, mientras que 208 ferreterias si
venden guaipe actualmente, 96 son minoristas y 112 son mayoristas. De estas ferreterias, la
mayoria no cuentan con un proveedor definido y la mayoria de ferreterias que no venden
guaipe no les gustaria vender guaipe. Pero de acuerdo a los rangos definidos a nuestro
criterio, los que estan interesados en la venta se encuentran en una demanda mediana como

clientes potenciales.

Asi también se observa que el precio al que suelen comprar el kilo de guaipe las ferreterias
minoristas son de aproximadamente entre S/. 7.60 y S/. 800, mientras que las ferreterias
mayoristas suelen comprar entre S/. 6.60 y S/.7.00. Por lo cual, el negocio del Sefior podria

definir un precio de venta para las ferreterias entre esos rangos.
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La frecuencia de abastecimiento de ambos tipos de ferreterias se da de manera mensual.
Asi mismo, cada vez que se abastecen, la mayoria de ferreterias minoristas compran entre
10 y 40 kilogramos, mientras que las ferreterias mayoristas compran entre 71 y 100

kilogramos.

Se observo también que la mayoria de ferreterias minoristas y mayoristas prefieren la
composicion del guaipe mezclado. Y si optan por comprarle al negocio del Sefior, ambos

tipos de ferreterias les gustaria que la presentacion del guaipe se de en costales.

Finalmente se registra que para las ferreterias minoristas si es importante la diferenciacion
del guaipe de color que el guaipe blanco, mientras que para las mayoristas no es importante

la diferenciacion.

4.2.2. Trapo Industrial

4.2.2.1. Sector minorista

4.22.1.1. Mercado del trapo industrial

En este punto se desarrolla la siguiente pregunta: ¢Actualmente usted vende trapo
industrial?, la cual nos permite identificar el mercado del trapo industrial que existe

actualmente en la ciudad de Arequipa.

Figura N° 30: Porcentaje de empresas minoristas que venden trapo industrial — afio
2019

1.- ¢ Actualmente usted vende trapo industrial?

= Si = No

Fuente: Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracion de las Autoras

Como se observa en la figura N° 30, se encuestaron a 200 ferreterias de venta minorista, y
actualmente, el 42% vende trapo industrial y el 58% no venden este producto.
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Considerando esto, definiremos a nuestro criterio, un rango de acuerdo a los porcentajes

obtenidos:

Tabla N° 13: Rango de mercado de acuerdo al porcentaje del mercado de trapo
industrial minorista obtenido

Rango %
Mercado alto 51 — 100%
Mercado mediano 21 - 50%
Mercado bajo 0-20%

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracion de las Autoras

Tomando en cuenta los rangos de la tabla N° 13, se observa que existe un mercado
mediano de venta de trapo industrial. Podemos intuir que el mercado se encuentra en el
rango mediano y muy cerca al alto, lo cual nos indica que se puede potenciar el

crecimiento del mercado del trapo industrial.

4.2.2.1.2. Proveedores
De los 42% que respondieron que si vendian trapo industrial, se les formulo la siguiente
pregunta: ¢cuenta con un proveedor definido? ¢Quién? (decir el proveedor es opcional), la
cual nos permite identificar si la idea de negocio del duefio puede ser una opcion para las

ferreterias que venden trapo industrial.

Figura N° 31: Porcentaje de ferreterias que cuentan con proveedor definido

1.1.- Si es si, écuenta con un proveedor definido?
éQuién?

m Si = No

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracidn de las Autoras
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Como se registra en la figura N° 31, de las 200 ferreterias encuestadas hay 84 que venden
trapo industrial y de estas el 63% ya cuentan con un proveedor definido. Por lo cual,
notamos que de 84 ferreterias, se tiene la posibilidad de proveerles el producto a 31

ferreterias, ya que éstas no cuentan con un proveedor definido.

4.2.2.1.3. Clientes potenciales

Del 58% que respondieron que no venden trapo industrial, se les formuld la siguiente
pregunta: ;Le gustaria vender trapo industrial?, la cual nos permite identificar la entrada de

posibles clientes al mercado de venta del trapo industrial.

Figura N° 32: Porcentaje ferreterias como posibles clientes potenciales

1.2.- Si es no, éle gustaria vender trapo industrial?

= Si = No

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracion de las Autoras

Como se registra en la figura N° 32, de las 116 ferreterias que no venden trapo industrial,
el 28% (32 ferreterias) respondieron que les gustaria vender trapo industrial. No obstante,
el 72% (84 ferreterias) no estan interesados en la venta de trapo industrial. Considerando

esto, se define a nuestro criterio un rango de acuerdo a los porcentajes obtenidos:

Tabla N° 14: Rango de la demanda minorista de acuerdo al porcentaje de los clientes

potenciales
Rango %
Demanda alta 51 — 100%
Demanda mediana 21 - 50%
Demanda baja 0-20%

Fuente: Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
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Elaboracion de las Autoras
Tomando en cuenta los rangos de la tabla N° 14 se observa que existe una demanda

mediana de venta de trapo industrial, con tan solo 32 ferreterias interesadas, representando
asi el 28% del 100% que actualmente no vende este producto. Podemos intuir que el
mercado se encuentra en el rango mediano, lo cual nos indica que el negocio se puede
enfocar en estas ferreterias considerando, siempre y cuando, la oferta por parte de la

empresa.

4.2.2.1.4. Posible precio de venta
En este punto se desarrolla la siguiente pregunta: ¢Dentro de cuél rango de precios suele
comprar el kilo de trapo industrial?, la cual nos permite identificar y determinar cuél podria
ser el precio ideal para la venta del kilo de trapo industrial, de acuerdo al precio que las
ferreterias suelen comprar a sus proveedores u otros.

Figura N° 33: Porcentaje de empresas de acuerdo al precio que compran el kilo del
trapo industrial

2.- ¢Dentro de cual rango de precios suele comprar el kilo de
trapo industrial?

. O,
4, SAI_ 2: 2%

/

19; 23%

®a)S/.5.00-5.50 =b)S/.5.60-6.00 =c)S/.6.10-6.50
d)S/.6.60—-7.00 me)S/.7.10-7.50 =f)S/.7.60-8.00

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracidn de las Autoras

Como se registra en la figura N° 33, de las 84 ferreterias que venden trapo industrial, el
4.8% compran el kilo de trapo industrial entre S/.5.00 — 5.50; el 2.4% compran entre
S/.5.60 — 6.00; otro 26.2% compran entre S/.6.10 — 6.50; el 22.6% compran entre S/. 6.60 —
7.00, el 16.7% compran entre S/. 7.10 — 7.50 y 24.4% compran entre S/.7.60 — 8.00.

Se puede concluir que nuestro posible precio de venta se puede encontrar dentro del rango
de S/. 7.60 y S/. 8.00 soles debido a que se muestra una mayor representacion en los datos
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presentados anteriormente, pero se debe tomar en consideracion los costos que nos genere

los requerimientos de las posibles ferreterias a las que se les vendera trapo industrial.

4.2.2.1.5. Frecuencia de compra del trapo industrial
Del 42% que respondieron que si vendian trapo industrial, se les formulé la siguiente
pregunta: ¢;Cada cuénto tiempo compra trapo industrial?, la cual nos permitird saber cada

cuanto tiempo las ferreterias se abastecen del trapo industrial para su venta.

Figura N° 34: Porcentaje de empresas de acuerdo a la frecuencia de compra del trapo
industrial

3.- ¢Cada cuanto tiempo compra trapo industrial?
2;3%

1 7;8%

= 3) Semanal = b) Quincenal = c) Mensual

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracion de las Autoras

Como se observa en la figura N° 34, de las 84 ferreterias que venden trapo industrial, el
2.4% compra trapo industrial semanalmente; el 8.3% compra cada quincena y un 89.3%
compra el trapo industrial de forma mensual. Con estos datos se puede determinar que la
distribucion de trapo industrial puede ser de manera mensual debido a que un gran
porcentaje de las ferreterias lo realizan de esa manera, pero también se debe tomar en

consideracién la cantidad requerida.

4.2.2.1.6. Cantidad de compra del trapo industrial
Con relacién a la anterior pregunta sobre cada cuanto la ferreteria se abastece de trapo
industrial, se desarrolla la siguiente pregunta: ¢Cuantos kilos suele comprar?, la cual nos

permite identificar la cantidad que suelen demandar las ferreterias.
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Figura N° 35: Porcentaje de empresas de acuerdo a la cantidad demandada en kilos
de trapo industrial

4.- i Cuantos kilos suele comprar?

o1 1% o
56%0,0% " __0,0%

ma)10 40 =b)41 70 =c)71 100 =d)101 130 me)131-160 = f) 161- 200

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracion de las Autoras

Como se observa en la figura N° 35, de las 84 ferreterias encuestadas que venden trapo
industrial, el 48.8% de las ferreterias demandan una cantidad entre 10 y 40 kilogramos; el
44% demandan una cantidad entre 41y 70 kilogramos; el 6% demandan una cantidad entre

71y 100 kilogramos; y el 1% demandan una cantidad entre 131 y 160 kilogramos.

Por lo cual se puede determinar que gran parte de ferreterias demandan entre 10 y 40
kilogramos, teniendo como observacion que solo una ferreteria demanda entre 131 y 160
kilogramos.

Figura N° 36: Cantidad de ferreterias de acuerdo a la distribucion de frecuencia de
compra por cantidad demandada

Sector Minorista
40
35
30
25 m10-40kg
20 m41-70 kg
15
10 m71-100 kg
5 |z! 131-160 kg
0 L -
Semanal Quincenal Mensual

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracion de las Autoras
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En la figura N° 36, se observa que 2 ferreteria compra semanalmente la cantidad entre 10 a
40 kg; en la frecuencia quincenal, 5 ferreterias compran entre 10 a 40 kg y 2 ferreterias
compran entre 41 a 70 kg; y en la frecuencia mensual, 34 ferreterias compran entre 10 a 40
kg, 35 ferreterias compran entre 41 a 70 kg, 5 ferreterias compran entre 71 a 100 kg y 1

ferreteria compra entre 131 a 160 Kkg.

Por lo tanto, se puede deducir que nuestra frecuencia de ventas seria de forma mensual y la

cantidad por ferreteria seria entre el rango de 10 a 70 kg.

4.22.1.7. Composicion del trapo industrial
Del 42% que respondieron que si vendian trapo industrial y del 28% que no vende trapo
industrial pero que si estan interesados en su venta, se les desarrollo la siguiente pregunta:
¢De qué forma desea la composicion del trapo industrial?, la cual nos permitira conocer el
trapo industrial que necesitan para la venta de acuerdo a los diferentes usos que se le puede
dar.

Figura N° 37: Porcentaje de ferreterias de acuerdo a la preferencia de la composicién
del trapo industrial

5.- éDe qué forma desea la composicion del trapo
industrial?

2; 2% 1; 1%

m a) Puro sintético = b) Puro algodén = c) Mezclado d) Es indiferente
Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracidn de las Autoras
Como se observa en la figura N° 37, de las 115 ferreterias, el 1% desean la composicion
del trapo industrial puro sintético; el 28% desea puro algodon; el 70% desean trapo
industrial mezclado (sintético y algodén); y al 2% respondi6é que es indiferente ante tal
requerimiento. Entonces, se puede observar que la mayoria, 80 ferreterias, prefieren el

trapo industrial mezclado.
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4.2.2.1.8. Presentacion del trapo industrial
Tomando en cuenta las ferreterias de la pregunta anterior, se desarrolla la siguiente
pregunta: ;Cémo le gustaria la presentacion del trapo industrial?, la cual nos permitira
saber la forma de presentacion del trapo industrial si es que deciden comprarle al negocio
del Sefior. Esto ademés permite contribuir para la creacion de valor agregado por parte del
negocio a sus potenciales clientes.

Figura N° 38: Cantidad de ferreterias minoristas de acuerdo a su preferencia por la
presentacion del trapo industrial

6.- ¢Como le gustaria la presentacion del trapo
industrial?

m En costales = Empaquetado en bolsa

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracidn de las Autoras

Como se registra en la N° 38, de las 115 ferreterias, un 54.8% desean la forma de
presentacion del trapo industrial en costales; mientras que un 45.2% lo prefieren
empaquetado en bolsas con cantidades especificas que se desarrollaran en la siguiente
pregunta. Por lo tanto, se puede deducir que las 63 ferreterias que prefieren que se les
venda en costales posiblemente se deba a que lo consideren méas barato que empaquetarlo

en bolsa.

4.2.2.1.9. Cantidad requerida de trapo industrial para que sea
empaquetado
Con relacién a la anterior pregunta, las 52 ferreterias que desean la presentacion de
empaquetado en bolsas, se les desarrollé la siguiente pregunta: ¢qué cantidad le

favoreceria?, la cual nos permite identificar la cantidad de empaquetado en cada bolsa.
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Figura N° 39: Porcentaje de ferreterias que escogieron el empaquetado en bolsa de
acuerdo a la cantidad requerida de trapo industrial para ser empaquetado

6.1.- éSi es empaquetado en bolsa, que cantidad le
favoreceria?
3,6%

m a) 5kilos = Db)10kilos = c) 20 kilos

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracion de las Autoras

Como se observa en la figura N° 39, de las 52 ferreterias, el 5.8% desean que se empaquete
en bolsas de 5 kilogramos; el 53.8% desean que se empaque en bolsas de 10 kilogramos; y
el 40.4% desean que se empaque en 20 kilogramos. Por lo cual, observamos que 28

ferreterias, siendo la mayor representacion, prefieren el empaquetado de 10 kilogramos.

4.2.2.1.10. Importancia de la dimension del trapo industrial
De los 42% que respondieron que si vendian trapo industrial y del 28% que no vende trapo
industrial pero que si estan interesados en su venta, se les desarrollo la siguiente pregunta:
¢Para su negocio es importante las dimensiones del trapo industrial?, la cual nos permitira
saber si para las ferreterias hay alguna diferencia entre las dimensiones del trapo industrial

a la hora de la venta.
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Figura N° 40: Porcentaje de ferreterias de acuerdo a la importancia de la dimension
del trapo industrial

7.- ¢Para su negocio es importante las dimensiones del
trapo industrial?

= Si = No

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracién de las Autoras

Como se registra en el grafico N° 40, de las 115 ferreterias, para el 31.3% si es importante
las dimensiones del trapo industrial; mientras que para el 68.7% no es importante. Por lo
tanto, no se debe considerar las dimensiones del trapo industrial como un factor relevante a

la hora de vender.

4.2.2.1.11.  Preferencia de la dimension para su negocio

A las 36 ferreterias que respondieron que si era importante la dimension del trapo
industrial, se le formuld la siguiente pregunta. ;Qué dimensiones es mas favorable para su
negocio? Si bien es cierto a la mayoria de las ferreterias le es indiferente, si queremos
abarcar gran porcentaje del mercado, es importante poder satisfacer las necesidades

requeridas.
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Figura N° 41: Porcentaje de ferreterias de acuerdo a la preferencia de la dimension
del trapo industrial

7.1.- Si la respuesta es si, ¢ Qué dimensiones es mas
favorable para su negocio?

m3)30cm.X20cm = b)50cm. X40cm mc)70cm. X 60 cm

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracién de las Autoras

Como se registra en el grafico N° 41, del 31.3% que si consideran un factor importante la
dimension del trapo industrial, el 52.8% prefieren la dimensién de 30 cm. X 20 cm, el
33.3% prefieren la dimensién de 50 cm. X 40 cm. y el 13.9% prefieren la dimension de 70
cm. X 60 cm. Por lo tanto, vemos que las ferreterias que consideran importante el tamafio

del trapo industrial, la mayoria prefiere de 30 cm. X 20 cm.

4.2.2.2.  Sector mayorista

4.22.2.1. Mercado de trapo industrial

En este punto se desarrolla la siguiente pregunta: ¢Actualmente usted vende trapo
industrial?, la cual nos permite identificar el mercado del trapo industrial que existe

actualmente en la ciudad de Arequipa a cargo de las ferreterias mayoristas.
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Figura N° 42: Porcentaje de empresas mayoristas que venden trapo industrial — afio
2019

1.- ¢ Actualmente usted vende trapo industrial?

= Si = No

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracion de las Autoras

Como se observa en la figura N° 42, se encuestaron a 200 ferreterias de venta mayorista, y
actualmente, el 45.50% de las ferreterias vende trapo industrial y el 54.50% no venden este
producto. Considerando esto, definiremos a nuestro criterio, un rango de acuerdo a los
porcentajes obtenidos:

Tabla N° 15: Rango de mercado de acuerdo al porcentaje del mercado del trapo
industrial mayorista obtenido

Rango %
Mercado alto 51 — 100%
Mercado mediano 21 —50%
Mercado bajo 0-20%

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracidn de las Autoras

Tomando en cuenta los rangos de la tabla N° 15 se observa que existe un mercado mediano
de venta de trapo industrial. Por lo cual nos indica que se puede potenciar el crecimiento

del mercado del trapo industrial.

4222.2. Proveedores

Del 46% que respondieron que si vendian trapo industrial, se les formuld la siguiente

pregunta: ¢cuenta con un proveedor definido? ;Quién? (decir el proveedor es opcional), la
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cual nos permite identificar si la idea de negocio del duefio puede ser una opcion para las

ferreterias mayoristas que venden trapo industrial.

Figura N° 43: Porcentaje de ferreterias mayoristas que cuentan con proveedor
definido

1.1.- Si es si, écuenta con un proveedor definido?
éQuién?

mSi = No

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracién de las Autoras

Como se registra en la figura N° 43, de las 200 ferreterias encuestadas hay 91 que venden
trapo industrial y de estas el 59% si cuentan con un proveedor definido, mientras que el
41% no cuentan con un proveedor definido. Por lo cual, notamos que de 91 ferreterias, se
tiene la posibilidad de proveerles el producto a 37 ferreterias, ya que éstas no cuentan con

un proveedor definido.

4.2.2.2.3. Clientes potenciales
Del 55% que respondieron que no venden trapo industrial, se les formulo la siguiente
pregunta: ¢Le gustaria vender trapo industrial?, la cual nos permite identificar la entrada de

posibles clientes al mercado de venta mayorista del trapo industrial.
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Figura N° 44: Porcentaje ferreterias mayoristas como posibles clientes potenciales

1.2.- Si es no, éle gustaria vender trapo industrial?

= Si = No

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracién de las Autoras

Como se registra en la figura N° 44, de las 109 ferreterias que no venden trapo industrial,
el 35% (38 ferreterias) respondieron que les gustaria vender trapo industrial. No obstante,
el 65% (71 ferreterias) no estan interesados en la venta de trapo industrial. Considerando

esto, se define a nuestro criterio un rango de acuerdo a los porcentajes obtenidos:

Tabla N° 16: Rango de la demanda mayorista de acuerdo al porcentaje de los clientes

potenciales
Rango %
Demanda alta 51 -100%
Demanda mediana 21 —50%
Demanda baja 0-20%

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracion de las Autoras

Tomando en cuenta los rangos de la tabla N° 16, se observa que existe una demanda
mediana de venta de trapo industrial, con tan solo 38 ferreterias interesadas, representando
asi el 35% del 100%. Podemos intuir que el mercado se encuentra en el rango mediano, lo
cual nos indica que el negocio se puede enfocar en estas ferreterias considerando, siempre

y cuando, la oferta por parte de la empresa.
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4.2.2.2.4. Posible precio de venta
En este punto se desarrolla la siguiente pregunta: ¢Dentro de cual rango de precios suele
comprar el kilo de trapo industrial?, la cual nos permite identificar y determinar cuél podria
ser el precio ideal para la venta del kilo de trapo industrial, de acuerdo al precio que las
ferreterias mayoristas suelen comprar a sus proveedores u otros.

Figura N° 45: Porcentaje de empresas mayoristas de acuerdo al precio que compran
el kilo del trapo industrial

2.- ¢Dentro de cual rango de precios suele comprar el kilo
de trapo industrial?

®3a)S/.5.00-5.50 =b)S/.5.60—6.00 =c)S/.6.10—-6.50
d)S/.6.60—7.00 me)S/.7.10—7.50 = f)S/.7.60 —8.00

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracidn de las Autoras

Como se registra en la figura N° 45, de las 91 ferreterias que venden trapo industrial, el 3%
compran el kilo de trapo industrial entre S/.5.00 — 5.50; el 2% compran entre S/.5.60 —
6.00; otro 3% compran entre S/.6.10 — 6.50; el 29% compran entre S/. 6.60 — 7.00, el 37%
compran entre S/. 7.10 — 7.50 y 25% compran entre S/.7.60 — 8.00.

Se puede concluir que nuestro posible precio de venta se puede encontrar dentro del rango
de S/. 6.60 y S/. 7.00 soles debido a que se muestra una mayor representacion en los datos
presentados anteriormente, pero se debe tomar en consideracion los costos que nos genere
los requerimientos de las posibles ferreterias mayoristas a las que se les vendera trapo

industrial.
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4.2.2.25. Frecuencia de compra del trapo industrial
Del 46% que respondieron que si vendian trapo industrial, se les formulé la siguiente
pregunta: ;Cada cuanto tiempo compra trapo industrial?, la cual nos permitira saber cada
cuanto tiempo las ferreterias mayoristas se abastecen del trapo industrial para su venta.

Figura N° 46: Porcentaje de empresas mayoristas de acuerdo a la frecuencia de
compra del trapo industrial

3.- ¢Cada cudanto tiempo compra trapo industrial?

0: 0% 4; 4%

m a) Semanal = b) Quincenal = c) Mensual

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracién de las Autoras

Como se observa en la figura N° 46, de las 91 ferreterias que venden trapo industrial,
ninguna de ellas compra trapo industrial semanalmente; el 4.4% compra cada quincena y

un 95.6% compra el trapo industrial de forma mensual.

Con los datos que se registra en la figura N° 44 anterior, se puede determinar que la
distribucion de trapo industrial puede ser de manera mensual debido a que un gran
porcentaje de las ferreterias mayoristas lo realizan de esa manera, pero también se debe

tomar en consideracion la cantidad requerida.

4.2.2.2.6. Cantidad de compra del trapo industrial

Con relacién a la anterior pregunta sobre cada cuanto la ferreteria se abastece de trapo
industrial, se desarrolla la siguiente pregunta: ¢Cuantos kilos suele comprar?, la cual nos

permite identificar la cantidad que suelen demandar las ferreterias mayoristas.
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Figura N° 47: Porcentaje de empresas mayoristas de acuerdo a la cantidad
demandada en kilos de trapo industrial

4.- i Cuantos kilos suele comprar?

ma)10 40 =b)41 70 =c)71 100 =d)101 130 me)131-160 = f) 161- 200

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracion de las Autoras

Como se observa en la figura N° 47, de las 91 ferreterias encuestadas que venden trapo
industrial, el 8% de las ferreterias demandan una cantidad entre 10 y 40 kilogramos; el
22% demandan una cantidad entre 41 y 70 kilogramos; el 37% demandan una cantidad
entre 71 y 100 kilogramos; el 5% demandan una cantidad entre 101 y 130 kilogramos; otro
15% demandan una cantidad entre 131 y 160 kilogramos; y el 12% demandan una cantidad

entre 161 y 200 kilogramos.

Por lo cual se puede determinar que gran parte de las ferreterias mayoristas demandan
entre 71 y 100 kilogramos, teniendo como observacion que solo siete ferreterias demandan

entre 10 y 40 kilogramos.
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Figura N° 48: Cantidad de ferreterias mayoristas de acuerdo a la distribucion de
frecuencia de compra por cantidad demandada del trapo industrial

Sector Mayorista

60 @

>0 m10-40kg

40 m41-70kg

30 m71-100 kg

20 ®101-130 kg

10 «@ m131-160 kg
0 == W 161 - 200 kg

Semanal Quincenal Mensual

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracién de las Autoras

En la figura N° 48, se observa que 2 ferreteria compra semanalmente la cantidad entre 10 a
40 Kkg; en la frecuencia quincenal, 5 ferreterias compran entre 10 a 40 kg, 4 ferreterias
compran entre 41 a 70 kg, 1 ferreteria compra entre 101 a 130 kg, 1 ferreteria compra entre
131 a 160 kg; y en la frecuencia mensual, 41 ferreterias compran entre 10 a 40 kg, 53
ferreterias compran entre 41 a 70 kg, 39 ferreterias compran entre 71 a 100 kg, 4 ferreterias
compran entre 101 a 130 kg, otras 14 ferreterias compran entre 131 a 160 kg y 11

ferreterias compran entre 161 a 200 kg.

Por lo tanto, se puede deducir que nuestra frecuencia de ventas seria de forma mensual y la

cantidad por ferreteria seria entre el rango de 41 a 70 kg.

4.22.2.17. Composicion del trapo industrial
Del 46% que respondieron que si vendian trapo industrial y del 59% que no vende trapo
industrial pero que si estan interesados en su venta, se les desarrollé la siguiente pregunta:
¢De qué forma desea la composicidn del trapo industrial?, la cual nos permitira conocer el
trapo industrial que necesitan para la venta mayorista de acuerdo a los diferentes usos que

se le puede dar.
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Figura N° 49: Porcentaje de ferreterias mayoristas de acuerdo a la preferencia de la
composicion del trapo industrial

5.- éDe qué forma desea la composicion del trapo
industrial?

6; 5% 0; 0%

= 3) Puro sintético m b) Puro algodén = c) Mezclado d) Es indiferente

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracion de las Autoras

Como se observa en la figura N° 49, de las 124 ferreterias, ninguno de ellos desea la
composicion del trapo industrial puro sintético; el 40% desea puro algodon; el 56% desean
trapo industrial mezclado (sintético y algoddn); y al 5% respondié que es indiferente ante
tal requerimiento. Entonces, se puede observar que la mayoria, 69 ferreterias, prefieren el

trapo industrial mezclado.

4.2.2.2.8. Presentacion del trapo industrial
Tomando en cuenta las ferreterias de la pregunta anterior, se desarrolla la siguiente
pregunta: ;Cémo le gustaria la presentacion del trapo industrial?, la cual nos permitira
saber la forma de presentacién del trapo industrial si es que deciden comprarle al negocio
del Sefior. Esto ademas permite contribuir para la creacion de valor agregado por parte del

negocio a sus potenciales clientes.
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Figura N° 50: Porcentaje de ferreterias mayoristas en relacién a la preferencia de
presentacion del trapo industrial

6.- ¢Como le gustaria la presentacion del trapo
industrial?

m En costales = Empaquetado en bolsa

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracion de las Autoras

Como se registra en el grafico N° 50, de las 124 ferreterias, un 62.9% desean la forma de
presentacion del trapo industrial en costales; mientras que un 37.1% lo prefieren
empaquetado en bolsas con cantidades especificas que se desarrollaran en la siguiente
pregunta. Por lo tanto, se puede deducir que las 78 ferreterias que prefieren que se les
venda en costales posiblemente se deba a que lo consideren mas barato que empaquetarlo
en bolsa.

4.2.2.2.9. Cantidad requerida de trapo industrial para que sea
empaquetado

Con relacién a la anterior pregunta, las 46 ferreterias que desean la presentacion de
empaquetado en bolsas, se les desarrolld la siguiente pregunta: ;qué cantidad le

favoreceria?, la cual nos permite identificar la cantidad de empaquetado en cada bolsa.
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Figura N° 51: Porcentaje de ferreterias mayoristas que escogieron el empaquetado en
bolsa de acuerdo a la cantidad requerida de trapo industrial para ser empaquetado

6.1.- éSi es empaquetado en bolsa, que cantidad le
favoreceria?

0;0% 1;2%

V

m a) 5kilos = Db)10kilos = c) 20 kilos

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracion de las Autoras

Como se observa en la figura N° 51, de las 46 ferreterias, ninguna de ellas desea en bolsas
de 5 kilogramos; el 2.2% (1 ferreteria) desea que se empaque en 10 kilogramos y el 97.8%
desean que se empaque en 20 kilogramos. Por lo cual, observamos que 45 ferreterias,

siendo la mayor representacion, prefieren el empaquetado de 20 kilogramos.

4.2.2.2.10. Importancia de la diferenciacion del trapo industrial

Del 46% que respondieron que si vendian trapo industrial y del 35% que no vende trapo
industrial pero que si estan interesados en su venta, se les desarrollé la siguiente pregunta:
¢Para su negocio es importante las dimensiones del trapo industrial? la cual nos permitira
saber si para las ferreterias mayoristas hay alguna diferencia entre el tamafio del trapo

industrial a la hora de la venta.
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Figura N° 52: Porcentaje de ferreterias mayoristas de acuerdo a la importancia de la
diferenciacion del trapo industrial

7.- ¢Para su negocio es importante las dimensiones del
trapo industrial?

= Si = No

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracién de las Autoras

Como se registra en la figura N° 52, de las 124 ferreterias, para el 39.5% si es importante
la dimension del trapo industrial; mientras que para el 60.5% no es importante dicha
dimension. Por lo tanto, no se debe considerar las dimensiones del trapo industrial como un

factor relevante a la hora de vender.

4.2.2.2.11.  Preferencia de la dimension para su negocio

A las 49 ferreterias que respondieron que, si era importante la dimension del trapo
industrial, se le formuld la siguiente pregunta. (Qué dimensiones es mas favorable para su
negocio? Si bien es cierto a la mayoria de las ferreterias le es indiferente, si queremos
abarcar gran porcentaje del mercado, es importante poder satisfacer las necesidades

requeridas.
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Figura N° 53: Porcentaje de ferreterias mayoristas de acuerdo a la preferencia de la
dimensién del trapo industrial

7.1.- Si la respuesta es si, ¢ Qué dimensiones es mas
favorable para su negocio?

0; 0%

m3)30cm.X20cm = b)50cm. X40cm mc)70cm. X 60 cm

Fuente Resultado de las encuestas a ferreterias (Excel)
Elaboracion de las Autoras

Como se registra en la figura N° 53, del 39.5% que si consideran un factor importante la
dimension del trapo industrial, el 42.9% prefieren la dimensién de 30 cm. X 20 cm, el
57.1% prefieren la dimension de 50 cm. X 40 cm. y ninguno de ellos prefieren la
dimension de 70 cm. X 60 cm. Por lo tanto, vemos que las ferreterias que consideran

importante el tamafio del trapo industrial, la mayoria prefiere de 50 cm. X 40 cm.

4.2.2.3. Analisis del Trapo Industrial

Como se observa tras el estudio de mercado realizado, se encuestaron a 400 ferreterias de
venta mayorista y minorista en relacion al trapo industrial, en donde 225 ferreterias no
venden trapo industrial actualmente, 116 son minoristas y 109 mayoristas, mientras que
175 ferreterias si venden trapo industrial actualmente, 84 son minoristas y 91 son
mayoristas. De estas ferreterias, la mayoria cuentan con un proveedor definido y la
mayoria de ferreterias que no venden trapo industrial no les gustaria vender trapo
industrial. Pero de acuerdo a los rangos definidos a nuestro criterio, los que estan

interesados en la venta se encuentran en una demanda mediana como clientes potenciales.

Asi también se observa que el precio al que suelen comprar el kilo de trapo industrial las
ferreterias minoristas son de aproximadamente entre S/. 7.60 y S/. 800, mientras que las
ferreterias mayoristas suelen comprar entre S/. 6.60 y S/.7.00. Por lo cual, el negocio del

Sefior podria definir un precio de venta para las ferreterias entre esos rangos.
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La frecuencia de abastecimiento de ambos tipos de ferreterias se da de manera mensual.
Asi mismo, cada vez que se abastecen, la mayoria de ferreterias minoristas compran entre
10 y 40 kilogramos, mientras que las ferreterias mayoristas compran entre 71 y 100

kilogramos.

Se observo también que la mayoria de ferreterias minoristas y mayoristas prefieren la
composicion del trapo industrial mezclado (sintético y algoddn). Y si optan por comprarle
al negocio del Sefior, ambos tipos de ferreterias les gustaria que la presentacion del trapo

industrial se de en costales.

Finalmente se registra que para las ferreterias tanto minoristas como mayoristas no es
importante las dimensiones del trapo industrial, sin embargo, para la minoria que si lo
considera importante, el mercado minorista prefiere de 30 cm. X 20 cm y el mercado

mayorista prefiere de 50 cm. X 40 cm.
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CAPITULO V:

ESTUDIO DE LA OFERTA

5.1. Trapo Industrial
5.1.1. Composicion del Trapo Industrial

Como vimos en la Figura N° 1, la composicion de la merma de tela consiste en poner una
tela sobre otra y realizar una costura al medio; es asi, que la composicion del trapo
industrial que realizara el negocio en mencion sera el 50% de algodon y el 50% de
sintético, consistiendo en 4 capas de tela, donde, las dos del extremo seran de algodén para
que pueda absorber mejor, y las dos capas del medio sera sintético para que pueda dar

mayor fuerza al trapo industrial.

5.1.2. Cantidad a producir

Para poder cubrir la demanda, es necesario no solo tomar en cuenta la merma de tela del
negocio en estudio, si no poder comprar de otros talleres mas residuos de tela y

transformarlo en trapo industrial, y asi poder satisfacer la mayor demanda posible.

Dado que la composicion de los trapos industriales sera tanto de algodén como sintético,

obtenemos de los siguientes talleres la siguiente informacion:

Tabla N° 17: Cantidad de merma a adquirir semanalmente (Kilogramos)

Talleres | Cantidad
Taller 1 50
Taller 2 100
Taller 3 100
Taller 4 100
Taller 5 50
Taller 6 50
Taller 7 50
Taller 8 50
Taller 9 50
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Taller 10 50
Taller 11 50

Fuente Entrevistas
Elaboracion de las Autoras

Como vemos en la tabla N° 17, el taller 1 es del negocio en estudio, el cual semanalmente
tiene una merma de tela de 50 kilos, del taller 2 al taller 11 podemos comprar la merma de
tela, para asi poder satisfacer la mayor la demanda posible, de los talleres mencionados, el
20% de toda la merma de tela que producen semanalmente es algodon.

Los trapos industriales que se produciran, tendran una composicion del 50% algodén y
50% sintético, para lo cual de toda la merma que producen los talleres utilizaremos el 20%
de algoddén y 20% sintético, como se muestran en las siguientes tablas:
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Tabla N° 18: Cantidad adquirir de algodén mensualmente (Kilogramos)

PURO ALGODON

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Taller 1 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 2 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80
Taller 3 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80
Taller 4 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80
Taller 5 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 6 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 7 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 8 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 9 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 10 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 11 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
TOTAL 560 560 560 560 560 560 560 560 560 560 560 560

Fuente Entrevistas

Elaboracion de las Autoras
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Tabla N° 19: Cantidad adquirir de sintético mensualmente (Kilogramos)

PURO SINTETICO

1 2 3 4 5 6 i/ 8 9 10 11 12
Taller 1 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 2 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80
Taller 3 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80
Taller 4 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80
Taller 5 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 6 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 7 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 8 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 9 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 10 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 11 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
TOTAL 560 560 560 560 560 560 560 560 560 560 560 560

Fuente Entrevistas
Elaboracion de las Autoras
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Tabla N° 20: Total a producir de trapo industrial mensualmente (Kilogramos)

SINTETICO Y ALGODON

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11

12

TOTAL 1,120 1,120 1,120 1,120 1,120 1,120 1,120 1,120 1,120 1,120 1,120

1,120

Fuente Entrevistas
Elaboracion de las Autoras

5.1.3. Valor de compra de la materia prima

Para poder producir 1120 kilos mensuales, es necesario realizar una compra de dicha merma de tela, tanto sintética como de algodon, siendo de
esta manera, el precio de compra de la merma de algodén es de S/.1.00 y el precio de compra de la merma de sintético es de S/.0.30, tal como se

muestra en las siguientes tablas:
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Tabla N° 21: Precio de compra mensual merma de algodén (Nuevos Soles)

COSTO DE LA COMPRA DE MERMA - ALGODON

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

Taller 1

Taller 2 $/.80.0 $/.80.0 S$/.80.0 5/.80.0 S/.80.0 S/.80.0 S/.80.0 S$/.80.0 $/.80.0 S/.80.0 $/.80.0 $/.80.0
Taller 3 $/.80.0 $/.80.0 S$/.80.0 S/.80.0 S/.80.0 S$/.80.0 S/.80.0 S$/.80.0 $/.80.0 S/.80.0 5$/.80.0 $/.80.0
Taller 4 S/.80.0 S/.80.0 S/.80.0 $/.80.0 S/.80.0 S/.80.0 S/.80.0 S/.80.0 $/.80.0 5/.80.0 5$/.80.0 5$/.80.0
Taller 5 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0
Taller 6 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0
Taller 7 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S$/.40.0 S/.40.0 S/.40.0
Taller 8 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0
Taller 9 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0
Taller 10 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S$/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S$/.40.0 S/.40.0 S/.40.0
Taller 11 S/.40.0 S/.40.0 S$/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S$/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0 S/.40.0
TOTAL $/.520.0 | s/.520.0 | S/.520.0 | S/.520.0 | S/.520.0 | S/.520.0 | S/.520.0 | S/.520.0 | S/.520.0 | S/.520.0 | S/.520.0 | S/.520.0

Fuente Entrevistas
Elaboracion de las Autoras
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Tabla N° 22: Precio de compra mensual merma sintéticos (Nuevos Soles)

COSTO DE LA COMPRA DE MERMA - SINTETICO

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

Taller 1

Taller 2 S/.24.0 S/.24.0 S/.24.0 S/.24.0 S/.24.0 S/.24.0 S/.24.0 S/.24.0 S/.24.0 S/.24.0 S/.24.0 S/.24.0
Taller 3 S/.24.0 S/.24.0 S/.24.0 S/.24.0 S/.24.0 S/.24.0 S/.24.0 S/.24.0 S/.24.0 S/.24.0 S/.24.0 S/.24.0
Taller 4 S/.24.0 S/.24.0 S/.24.0 S/.24.0 S/.24.0 S/.24.0 S/.24.0 S/.24.0 S/.24.0 S/.24.0 S/.24.0 S/.24.0
Taller 5 $/.12.0 $/.12.0 $/.12.0 S/.12.0 S/.12.0 $/.12.0 S/.12.0 $/.12.0 S/.12.0 $/.12.0 S/.12.0 $/.12.0
Taller 6 $/.12.0 S/.12.0 S/.12.0 $/.12.0 S/.12.0 S/.12.0 $/.12.0 S/.12.0 S/.12.0 $/.12.0 S/.12.0 $/.12.0
Taller 7 S/.12.0 S/.12.0 S/.12.0 S/.12.0 S/.12.0 S/.12.0 S/.12.0 S/.12.0 $/.12.0 $/.12.0 $/.12.0 $/.12.0
Taller 8 $/.12.0 $/.12.0 S/.12.0 $/.12.0 $/.12.0 $/.12.0 S/.12.0 $/.12.0 S/.12.0 S/.12.0 S/.12.0 $/.12.0
Taller 9 $/.12.0 $/.12.0 S/.12.0 S/.12.0 S/.12.0 S/.12.0 S/.12.0 $/.12.0 S/.12.0 S/.12.0 S/.12.0 $/.12.0
Taller 10 S/.12.0 S/.12.0 S/.12.0 $/.12.0 S/.12.0 S/.12.0 $/.12.0 S/.12.0 $/.12.0 $/.12.0 $/.12.0 $/.12.0
Taller 11 $/.12.0 $/.12.0 $/.12.0 S/.12.0 $/.12.0 $/.12.0 S/.12.0 $/.12.0 $/.12.0 $/.12.0 $/.12.0 $/.12.0
TOTAL s/.156.0 | s/.156.0 | S/.156.0 | S/.156.0 | S/.156.0 | S/.156.0 | S/.156.0 | S/.156.0 | S/.156.0 | S/.156.0 | S/.156.0 | S/.156.0

Fuente Entrevistas
Elaboracion de las Autoras
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Tabla N° 23: Precio de compra total (Nuevos Soles)

SINTETICO Y ALGODON

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

11

12

TOTAL

$/.676.0

$/.676.0

$/.676.0

S/.676.0

S/.676.0

$/.676.0

$/.676.0

S/.676.0

S/.676.0

S/.676.0

$/.676.0

$/.676.0

Fuente Entrevistas
Elaboracion de las Autoras

5.1.4. Valor de Venta del Trapo Industrial

Para el valor de venta, tomamos en cuenta el precio de mercado, para ello realizamos un estudio de campo de los diferentes establecimientos que

se encuentran en Arequipa, claramente el precio no era el mismo en todos los establecimientos, es por ello que escogimos un precio menor al del

promedio del mercado, ya que esto nos permitird obtener clientes empezando el primer mes del proyecto, es por ello que escogimos los

siguientes precios.

Tabla N° 24: Valor de venta del trapo industrial

Minorista

S/.7.00

Mayorista

S/.6.80

Fuente Entrevistas

Elaboracion de las Autoras
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5.1.5. Ciclo Operativo

El ciclo operativo de los trapos industriales cuenta con 3 etapas:

e Compra de merma: La primera etapa es la compra de merma de tela tanto del
algodon como del sintético, de los diferentes talleres como mencionamos en la
tabla N° 23.

e Costura: Como explicamos en el punto 4.1.1 acerca de la composicion del trapo
industrial, esta etapa consiste en la costura de las 4 capas del trapo industrial.

e Venta: Como ultima etapa se encuentra la venta, que para ello necesitaremos
colocar todos los trapos industriales en costales de aproximadamente 100 kilos
cada uno, posteriormente mediante el contrato de un camion realizar el envio al

lugar donde se requiera.

A continuacion, mostraremos un cronograma de actividades para los trapos industriales:

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




Tabla N° 25: Cronograma de actividades - Trapo industrial (Diario)

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES
Lunes Martes | Miércoles | Jueves | Viernes | Sibado Lunes Martes | Miércoles| Jueves | Viernes | Sabado Lunes Martes | Miércoles| Jueves | Viernes | Sabado Lunes Martes | Miércoles| Jueves | Viernes | Sabado Lunes Martes | Miércoles
1 2 3 4 5 6 8 9 10 11 12 13 15 16 17 18 19 20 22 23 24 25 26 27 29 30 31

*Compra de merma

*Costura

*100 kilos

*100 kilos

*100 kilos

*100 kilos

*100 kilos

*100 kilos

*100 kilos

*100 kilos

*100 kilos

*100 kilos

*100 kilos

*100 kilos

*100kilos

*100 kilos

*100 kilos

*100 kilos

*100 kilos

*100 kilos

*100 kilos

*100 kilos

*100 kilos

*100 kilos

*Venta

Fuente Entrevistas
Elaboracion de las Autoras
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5.2. Guaipe
5.2.1. Composicion del guaipe

Para la produccion del guaipe que se realizard, la composicion sera el 100% merma de tela

de algodon, dado que para los usos que se le da al guaipe serd de mayor absorcion.

5.2.2. Cantidad a producir

Para poder cubrir la demanda, es necesario no solo tomar en cuenta la merma de tela del
negocio en estudio, si no poder comprar de otros talleres méas residuos de tela y
transformarlo en guaipe, y asi poder satisfacer la mayor demanda posible, obtenemos de

los siguientes talleres la siguiente informacion:

Tabla N° 26: Cantidad de merma a adquirir semanalmente (Kilogramos)

Talleres | Cantidad
Taller 1 50
Taller 2 100
Taller 3 100
Taller 4 100
Taller 5 50
Taller 6 50
Taller 7 50
Taller 8 50
Taller 9 50
Taller 10 50
Taller 11 50
Taller 12 250

Fuente Entrevistas
Elaboracion de las Autoras

Como vemos en la tabla N° 26, el taller 1 es del negocio en estudio, el cual semanalmente
tiene una merma de tela de 50 kilos, del taller 2 al taller 11 podemos comprar la merma de
tela, para asi poder satisfacer la mayor la demanda posible, de los talleres mencionados, el
20% de toda la merma de tela que producen semanalmente es algoddn, a continuacion,
mostraremos la adquisicién mensual.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




Tabla N° 27: Cantidad a adquirir de algodén (Kilogramos)

PURO ALGODON
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

Taller 1 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 2 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80
Taller 3 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80
Taller 4 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80
Taller 5 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 6 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 7 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 8 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 9 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 10 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 11 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 12 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000
TOTAL 1560 1560 1560 1560 1560 1560 1560 1560 1560 1560 1560 1560

Fuente Entrevistas

Elaboracion de las Autoras
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5.2.3. Valor de compra de la materia prima

Para poder producir 1560 kilos mensuales, es necesario realizar una compra de dicha merma de tela, solo de algodon, siendo de esta manera, el

valor de compra de la merma de algoddn es de S/.1.00, sin distincion alguno de color, tal como se muestra en las siguientes tablas:

Tabla N° 28: Precio de compra mensual merma de algoddon (Nuevos Soles)

COSTO DE LA COMPRA DE MERMA DE TELA

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Taller 1
Taller 2 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80
Taller 3 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80
Taller 4 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80
Taller 5 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 6 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 7 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 8 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 9 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 10 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 11 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 12 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500
TOTAL 2,020 2,020 2,020 2,020 2,020 2,020 2,020 2,020 2,020 2,020 2,020 2,020

Fuente Entrevistas
Elaboracion de las Autoras
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5.2.4. Valor de venta del Guaipe

Para el valor de venta, tomamos en cuenta el precio de mercado, para ello realizamos las
encuestas, por ello que escogimos un precio menor al del promedio del mercado, ya que
esto nos permitira obtener clientes empezando el primer mes del proyecto, por ello que

escogimos los siguientes valores:

Tabla N° 29: Valor de venta del guaipe

Minorista S/.7.20
Mayorista S/.6.20

Fuente Entrevistas
Elaboracion de las Autoras

5.2.5. Proceso Productivo

El paso 1 consta de poner en la maquina trituradora de tela la merma, tal y como se

muestra en la Figura N° 54.

Figura N° 54: Maquina trituradora

Fuente YouTube

El paso 2 consta de recoger el guaipe por la parte posterior, tal y como se muestra en la

Figura N° 55.
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Figura N° 55: Producto terminado - Guaipe

Fuente YouTube

5.2.6. Ciclo operativo

El ciclo operativo de los trapos industriales cuenta con 3 etapas:

e Compra de merma: La primera etapa es la compra de merma de algodon.

e Proceso Productivo: Como lo explicamos en el punto 4.2.4.

« Venta: Como ultima etapa se encuentra la venta, que para ello necesitaremos colocar
todos los trapos industriales en costales de aproximadamente 100 kilos cada uno,
posteriormente mediante el contrato de un camion realizar el envio al lugar donde se

requiera.

5.3. Venta de Merma para Reciclaje
5.3.1. Composicion de la merma de tela para reciclaje

De acuerdo a la conversacion que tuvimos con la empresa recicladora Quimiplast, ellos
muestran mayor interés por la compra de merma de tela en algodén, es por ello que el
envio de la merma de tela para empresas de reciclaje sera 100% puro algodon.
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5.3.2. Cantidad a producir

Para poder cubrir la demanda, es necesario no solo tomar en cuenta la merma de tela del
negocio en estudio, si no poder comprar de otros talleres méas residuos de tela y poder

venderlo a empresas recicladoras, para asi poder satisfacer la mayor demanda posible.

Dado que la composicion de los trapos industriales sera tanto de algodén como sintético,

obtenemos de los siguientes talleres la siguiente informacion:

Tabla N° 30: Cantidad de merma semanal a adquirir de algodén (Kilogramos)

Cantidad
Taller 1 50
Taller 2 100
Taller 3 100
Taller 4 100
Taller 5 50
Taller 6 50
Taller 7 50
Taller 8 50
Taller 9 50
Taller 10 50
Taller 11 50
Taller 12 250

Fuente Entrevistas
Elaboracion de las Autoras

Como se observa en la tabla N° 30, para poder satisfacer la demanda, debemos de tener
una cantidad considerable, es por ello que aparte del negocio en estudio, optamos por
comprar la merma de algoddn de 11 talleres adicionales, de los cuales el taller 12 es una
empresa que se dedica exclusivamente a la produccion de ropa de exportacion por lo que
solamente usa telas de algoddn, es por ello también que contamos con gran cantidad de

merma por comprar de esta empresa.
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Tabla N° 31: Cantidad mensual de merma de algodon (Kilogramos)

PURO ALGODON

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Taller 1 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 2 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80
Taller 3 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80
Taller 4 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80
Taller 5 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 6 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 7 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 8 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 9 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 10 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 11 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 12 | 1,000 | 1,000 | 1,000 | 1,000 | 1,000 1,000 | 1,000 | 1,000 | 1,000 | 1,000 | 1,000 | 1,000
TOTAL | 1,560 | 1,560 | 1,560 | 1,560 | 1,560 1,560 | 1,560 | 1,560 | 1,560 | 1,560 | 1,560 | 1,560

Fuente Entrevistas
Elaboracion de las Autoras




5.3.3. Valor de compra de la materia prima

El taller 2, 3, 4,5, 6,7,8,9, 10y 11, estan dispuestos a vender la merma de tela de algodon en S/1.00 sin embargo el taller 12 realiza la

venta de la merma de tela de algoddén en S/1.50, como se muestra en la tabla N° 32.

Tabla N° 32: Valor de compra mensual merma de algodon (Nuevos Soles)

COSTO DE LA COMPRA DE MERMA DE TELA

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Taller 1
Taller 2 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80
Taller 3 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80
Taller 4 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80
Taller 5 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 6 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 7 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 8 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 9 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 10 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 11 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Taller 12 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500
TOTAL 2,020 2,020 2,020 2,020 2,020 2,020 2,020 2,020 2,020 2,020 2,020 2,020

Fuente Entrevistas
Elaboracion de las Autoras
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5.3.4. Valor de venta a Empresa Recicladora

Para el valor de venta tomamos en cuenta el precio de mercado, para ello realizamos una

entrevista a las empresas de reciclaje en Lima, como lo mencionamos en el capitulo I11.

Tabla N° 33: Valor de venta merma de algodon

Valor de venta | S/.3.00

Fuente Entrevistas
Elaboracion de las Autoras

5.3.5. Ciclo operativo

El ciclo operativo para le venta de merma a empresas recicladoras cuenta con 4 etapas:

a) Compra de merma: La primera etapa es la compra de merma de algodén.

b) Acomodar en costales: El indispensable que para la venta podamos acomodar la
merma en costales de aproximadamente 100 kilos cada uno.

c) Flete: Dado que las empresas recicladoras se encuentran el Lima, esta es otra
etapa la cual dura aproximadamente dos dias.

d) Venta: Al momento de llegada de la mercancia y la cancelacion de la misma

En la tabla 79 podemos apreciar un cronograma de actividades diario que para la venta de

merma de algodon a empresas recicladoras.
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Tabla N° 34: Cronograma de actividades venta de merma a empresas recicladoras (Diario)

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Lunes Martes | Miércoles | Jueves | Viernes Lunes Martes | Miércoles | Jueves | Viernes Lunes Martes | Miércoles [ Jueves | Vieres Lunes Martes | Miércoles | Jueves | Viernes Lunes Martes | Miércoles
1 2 3 4 5 8 9 10 1 1 15 16 17 18 19 2 3 24 25 26 29 30 3
Compra de merma
Acomodar en costales
Envio
Llegada
Fuente Entrevistas
Elaboracién de las Autoras
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5.4. Anélisis de los Competidores

En el caso de los trapos industriales y del guaipe, de acuerdo con algunas respuestas por
parte de las ferreterias encuestadas, si se cuenta, principalmente, con los competidores que
detallamos en la Tabla N° 35.

Sin embargo, en el caso de la venta de la merma a una empresa recicladora, no se tiene
competidores ya que estas empresas lo utilizan como materia prima, por lo que en la
empresa recicladora nos inform6 que mientras mayor sea la cantidad que podamos

venderle seria de mejor provecho para la misma.

5.4.1. Competidores actuales

Tabla N° 35: Competidores Actuales

EMPRESA DESCRIPCION PRODUCTOS
Inversiones Empresa limefia dedicada a la fabricacion, - Trapo
Patmacir exportacién, importacion, compra y venta de Industrial
S.A.C. residuos textiles, trapos industriales, guaipes y - Guaipe

otros.
Inversiones Empresa limefia dedicada a la fabricacion de - Trapo
Patmir S.A.C. | trapos industriales y en la venta de guaipe al por Industrial
mayor y menor. - Guaipe

Fuente Entrevista
Elaboracion de las Autoras

5.4.2. Posibles ingresantes

Como indicamos anteriormente, para poder satisfacer toda la demanda, es necesario acudir
a otros talleres para la compra de merma de tela. Actualmente el negocio en mencion
estudiado ya realiza esas compras, pensando que podria darle algiin uso. Es por esta razén
que consideramos a potenciales competidores, a los talleres de los que se compra la

merma, ya que podrian darles un uso adicional a sus mermas y obtener alguna rentabilidad.
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CAPITULO VI:

ESTADOS DE RESULTADOS

En el presente capitulo se desarrollara los Estados de Resultados, donde se describira las
ventas proyectadas a 12 meses, de acuerdo a la cantidad demandada y el precio del
mercado, los costos que conlleva producir los trapos industriales, el guaipe o la merma
para reciclaje; los gastos administrativos, la depreciacion de la maquinaria, en el caso del

trapo industrial y del guaipe, asi como el impuesto a la renta que debe pagar la empresa.

6.1. Trapo industrial

A continuacion, se presenta el estado de resultados tanto para el sector minorista como

para el mayorista.

6.1.1. Estado de resultados — Sector minorista

Para lo que es las ventas se considera la siguiente formula:
Ventas = P X Q
Donde:
e P:valor de venta por kg.
e Q: cantidad mensual en kg.
En el precio es el valor de venta sin IGV, el cual es de S/. 7.00 el kilogramo.

En la cantidad mensual en kilogramo se toma un total de 1,120 kg. Esta cantidad sale de la
combinacion de algodon (560 kg) y sintético (560 kg) que se necesita para la fabricacion
de los trapos industriales.

En lo que es algoddn se considera los 50 kilogramos de merma semanal generada por el
negocio multiplicado por el 20% que es el porcentaje de algoddn gue tiene la merma. Dado
que esta cantidad no satisface la cantidad demandada, se optd por contar con otros talleres
que seran proveedores del negocio para completar la cantidad demandada por los clientes.
Se estim6 contar con 10 talleres, de los cuales 7 talleres generan la misma cantidad de

merma que el negocio y otros 3 generan 100 kilogramos semanales; sumando las
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cantidades de merma del negocio con los otros 10 talleres da como resultado los 560

kilogramos mensuales.

De igual manera se da para lo que es sintético y también se multiplica por el 20% que es el
porcentaje de sintético de la merma que se usara. Al final da como resultado 560

kilogramos mensuales.
Por lo que reemplazando en la formula da como resultado:
Ventas =7 x 1,120 = 7,840

En este caso, tomando en cuenta el nimero total de ferreterias que venden trapo industrial,
se saca el porcentaje del sector minorista, el cual es 48%. Por lo que, las ventas totales

serian de:
Ventas Totales = 7,840 X 48% = 3,763.2 Soles mensuales

Para lo que es el costo de produccion se considera los costos de la compra de la merma de
algoddn y sintético segln la cantidad total a producir del trapo industrial mensualmente,
mencionados en la tabla N° 23. Ademas, se considera un alquiler de S/. 300.00, dado que
el Trapo Industrial se producird en un espacio del negocio actual donde se ubican las
maquinas de coser; se considera este precio porque el alquiler total de la tienda es de S/.
500.00 y el lugar de la produccién es en la parte posterior, un poco mas de la mitad del
total de la tienda. En el uso de las maquinas de coser se gasta S/. 100.00 de luz, tomando
en cuenta que en su actual negocio hace uso de las maguinas todo el dia y paga la misma
cantidad. Para la parte operativa, se considerara a dos trabajadores, el trabajador 1 es el
duefio del negocio, el cual tiene la funcion de supervision, asi como apoyo de otras tareas

asignadas, el trabajador 2, es el encargado especificamente de la parte operativa.
La utilidad bruta no es mas que la resta de las ventas con el costo de produccion.

En los gastos administrativos, se tomaré en cuenta el sueldo del duefio del negocio, dado
que él se encargara de la supervision del trabajo, para lo cual también se le considerara en
planilla con un sueldo neto a recibir del minimo.

Para esta opcion se tendria que invertir en una maquina para coser, la cual tiene un valor de
compra de S/. 1, 000.00. Segun la SUNAT (2006), el porcentaje maximo de depreciacién
anual para la maquinaria y equipo adquirido a partir del 01/01/1991 es del 10%. Por lo que
la depreciacién anual es de S/. 100.00 y por consiguiente, la depreciacién mensual es de S/.
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8.33. La utilidad operativa no es mas que la resta de la utilidad bruta con los gastos

administrativos y la depreciacion.

En el impuesto a la renta se considera el 1.5% de las ventas mensuales. Este porcentaje es
dado por la SUNAT (2017) en los diferentes regimenes tributarios. Finalmente, se deduce
la utilidad neta.

Todos los gastos al igual que las ventas se multiplican por el 48%, porcentaje del sector

minorista.

Lo anteriormente descrito, se detalla en la siguiente tabla:
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Tabla N° 36: Estado de Resultados — Trapos Industriales (Sector minorista)

ESTADO DE RESULTADOS - TRAPO INDUSTRIAL

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

- Ventas S/.3,763.20 | S/. 3,763.20 | S/. 3,763.20 | S/. 3,763.20 | S/. 3,763.20 | S/. 3,763.20 | S/. 3,763.20 | S/. 3,763.20 | S/. 3,763.20 | S/. 3,763.20 | S/. 3,763.20 | S/. 3,763.20
- Costo de produccidn

Compra de Merma -S/. 32448 |-S/. 324.48 |-S/. 324.48 |-S/. 324.48 |-S/. 324.48 |-S/. 324.48 |-S/. 324.48 |-S/. 324.48 |-S/. 324.48 |-S/. 324.48 |-S/. 324.48 |-S/. 324.48

Alquiler -S/. 144.00 [-S/. 144.00 |-S/. 144.00 |-S/. 144.00 |-S/. 144.00 [-S/. 144.00 (-S/. 144.00 |-S/. 144.00 |-S/. 144.00 |-S/. 144.00 |-S/. 144.00 |-S/. 144.00

Luz -S/.  48.00 [-S/. 48.00 |-S/. 48.00 |-S/. 48.00 |-S/. 48.00 [-S/. 48.00 (-S/.  48.00 |-S/. 48.00 |-S/. 48.00 |-S/. 48.00 |-S/. 48.00 |-S/. 48.00
UTILIDAD BRUTA S/.3,246.72 | S/. 3,246.72 | S/. 3,246.72 | S/. 3,246.72 | S/. 3,246.72 | S/. 3,246.72 | S/. 3,246.72 | S/. 3,246.72 | S/. 3,246.72 | S/. 3,246.72 | S/. 3,246.72 | S/. 3,246.72
- Gastos Administrativos [-S/. 1,344.00 |-S/. 1,344.00 |-S/. 1,344.00 |-S/. 1,344.00 |-S/. 1,344.00 |-S/. 1,344.00 |-S/. 1,344.00 |-S/. 1,344.00 |-S/. 1,344.00 |-S/. 1,344.00 |-S/. 1,344.00 |-S/. 1,344.00

Trabajador 1 S/. 1,500.00 | S/. 1,500.00 | S/. 1,500.00 | S/. 1,500.00 | S/. 1,500.00 | S/. 1,500.00 | S/. 1,500.00 | S/. 1,500.00 | S/. 1,500.00 | S/. 1,500.00 | S/. 1,500.00 | S/. 1,500.00

Trabajador 2 S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00
- Depreciacion -S/. 4.00 |-S/. 4.00 |-S/. 4.00 |-S/. 4.00 |-S/. 4.00 |-S/. 4.00 |-S/. 4.00 |-S/. 4.00 |-S/. 4.00 |-S/. 4.00 |-S/. 4.00 |-S/. 4.00
UTILIDAD OPERATIVA S/.1,898.72 | S/. 1,898.72 | S/. 1,898.72 | S/. 1,898.72 | S/. 1,898.72 | S/. 1,898.72 | S/. 1,898.72 | S/. 1,898.72 | S/. 1,898.72 | S/. 1,898.72 | S/. 1,898.72 | S/. 1,898.72
- Impuesto alarenta -S/.  56.45 |-S/. 56.45|-S/. 56.45|-S/. 56.45|-S/. 56.45 (-S/. 56.45|-S/. 56.45|-S/. 56.45|-S/. 56.45 |-S/. 56.45|-S/. 56.45|-S/. 56.45
UTILIDAD NETA S/.1,842.27 | S/. 1,842.27 | S/. 1,842.27 | S/. 1,842.27 | S/. 1,842.27 | S/. 1,842.27 | S/. 1,842.27 | S/. 1,842.27 | S/. 1,842.27 | S/. 1,842.27 | S/. 1,842.27 | S/. 1,842.27

Fuente Entrevistas

Elaboracion de las autoras
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6.1.2. Estado de resultados — Sector mayorista

Para lo que es las ventas se considera la siguiente formula:
Ventas = P X Q
Donde:
e P:valor de venta por kg.
e Q: cantidad mensual en kg.
En el valor es el valor de venta sin IGV, el cual es de S/. 6.80 el kilogramo.

En la cantidad mensual en kilogramo se toma un total de 1, 120 kg. Esta cantidad sale de la
combinacidén de algodoén (560 kg) y sintético (560 kg) que se necesita para la fabricacion

de los trapos industriales.

En lo que es algodon se considera los 50 kilogramos de merma semanal generada por el
negocio multiplicado por el 20% que es el porcentaje de algodén que tiene la merma. Dado
que esta cantidad no satisface la cantidad demandada, se opt6 por contar con otros talleres
que serén proveedores del negocio para completar la cantidad demandada por los clientes.
Se estimo contar con 10 talleres, de los cuales 7 talleres generan la misma cantidad de
merma que el negocio y otros 3 generan 100 kilogramos semanales; sumando las
cantidades de merma del negocio con los otros 10 talleres da como resultado los 560

kilogramos mensuales.

De igual manera se da para lo que es sintético y también se multiplica por el 20% que es el
porcentaje de sintético de la merma que se usara. Al final da como resultado 560

kilogramos mensuales.
Por lo que reemplazando en la férmula da como resultado:
Ventas = 6.8 X 1,120 = 7,616

En este caso, tomando en cuenta el nimero total de ferreterias que venden trapo industrial,
se saca el porcentaje del sector mayorista, el cual es 52%. Por lo que, las ventas totales

serian de:

Ventas Totales = 7,616 X 52% = 3,960.32 Soles mensuales
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Para lo que es el costo de produccion se considera los costos de la compra de la merma de
algodon y sintético segun la cantidad total a producir del trapo industrial mensualmente,
mencionados en la tabla N° 23. Ademas, se considera un alquiler de S/. 300.00, dado que
el Trapo Industrial se producird en un espacio del negocio actual donde se ubican las
maquinas de coser; se considera este precio porque el alquiler total de la tienda es de S/.
500.00 y el lugar de la produccidn es en la parte posterior, un poco mas de la mitad del
total de la tienda. En el uso de las méquinas de coser se gasta S/. 100.00 de luz, tomando
en cuenta que en su actual negocio hace uso de las maquinas todo el dia y paga la misma
cantidad. Para la parte operativa, se considerard a dos trabajadores, el trabajador 1 es el
duefio del negocio, el cual tiene la funcion de supervision, asi como apoyo de otras tareas

asignadas, el trabajador 2, es el encargado especificamente de la parte operativa.
La utilidad bruta no es mas que la resta de las ventas con el costo de produccion.

En los gastos administrativos, se tomara en cuenta el sueldo del duefio del negocio, dado
que él se encargara de la supervision del trabajo, para lo cual también se le considerara en

planilla con un sueldo neto a recibir del minimo.

Para esta opcion se tendria que invertir en una maquina para coser, la cual tiene un valor de
compra de S/. 1, 000.00. Segun la SUNAT (2006), el porcentaje maximo de depreciacion
anual para la maquinaria y equipo adquirido a partir del 01/01/1991 es del 10%. Por lo que
la depreciacién anual es de S/. 100.00 y por consiguiente, la depreciacion mensual es de S/.
8.33. La utilidad operativa no es mas que la resta de la utilidad bruta con los gastos

administrativos y la depreciacion.

En el impuesto a la renta se considera el 1.5% de las ventas mensuales. Este porcentaje es
dado por la SUNAT (2017) en los diferentes regimenes tributarios. Finalmente, se deduce

la utilidad neta.

Todos los gastos al igual que las ventas se multiplican por el 52%, porcentaje del sector

mayorista.

Lo anteriormente descrito, se detalla en la siguiente tabla:
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Tabla N° 37: Estado de Resultados — Trapos Industriales (Sector Mayorista)

ESTADO DE RESULTADOS - TRAPO INDUSTRIAL

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

- Ventas S/ 3,960.32 | S/ 3,960.32 | S/ 3,960.32 | S/ 3,960.32 | S/ 3,960.32 | S/ 3,960.32 | S/ 3,960.32 | S/ 3,960.32 | S/ 3,960.32 | S/ 3,960.32 | S/ 3,960.32 | S/ 3,960.32
- Costo de produccion

Compra de Merma -S/  351.52 |-S/ 351.52 |-S/ 351.52 |-S/ 351.52 |-S/ 351.52 |-S/ 351.52 |-S/ 351.52 |-S/ 351.52 |-S/ 351.52 |-S/ 351.52 |-S/ 351.52 |-S/ 351.52
Alquiler -S/. 156.00 [-S/. 156.00 |-S/. 156.00 |-S/. 156.00 |-S/. 156.00 [-S/. 156.00 [-S/. 156.00 |-S/. 156.00 |-S/. 156.00 |-S/. 156.00 |-S/. 156.00 |-S/. 156.00

Luz -S/. 52.00 [-S/. 52.00 |-S/. 52.00|-S/. 52.00|-S/. 52.00 |-S/. 52.00 (-S/. 52.00|-S/. 52.00|-S/. 52.00|-S/. 52.00 |-S/. 52.00|-S/. 52.00
UTILIDAD BRUTA S/. 3,400.80 | S/. 3,400.80 | S/. 3,400.80 | S/. 3,400.80 | S/. 3,400.80 | S/. 3,400.80 | S/. 3,400.80 | S/. 3,400.80 | S/. 3,400.80 | S/. 3,400.80 | S/. 3,400.80 | S/. 3,400.80
- Gastos Administrativos |-S/. 1,456.00 |-S/. 1,456.00 |-S/. 1,456.00 |-S/. 1,456.00 |-S/. 1,456.00 |-S/. 1,456.00 |-S/. 1,456.00 |-S/. 1,456.00 |-S/. 1,456.00 |-S/. 1,456.00 |-S/. 1,456.00 (-S/. 1,456.00
Trabajador 1 S/. 1,500.00 | S/. 1,500.00 | S/. 1,500.00 | S/. 1,500.00 | S/. 1,500.00 | S/. 1,500.00 | S/. 1,500.00 | S/. 1,500.00 | S/. 1,500.00 | S/. 1,500.00 | S/. 1,500.00 | S/. 1,500.00
Trabajador 2 S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00
- Depreciacion -S/. 4.33 |-S/. 4.33 |-S/. 4.33 |-S/. 4.33 |-S/. 4.33 [-S/. 4.33 |-S/. 4.33 |-S/. 4.33 |-S/. 4.33 |-S/. 4.33 |-S/. 4.33 |-S/. 4.33
UTILIDAD OPERATIVA S/ 1,940.47 | S/ 1,940.47 | S/ 1,940.47 | S/ 1,940.47 | S/ 1,940.47 | S/ 1,940.47 | S/ 1,940.47 | S/ 1,940.47 | S/ 1,940.47 | S/ 1,940.47 | S/ 1,940.47 | S/ 1,940.47
- Impuesto a la renta -S/  59.40 |-S/ 59.40 |-S/ 59.40 |-S/  59.40 |-S/  59.40 [-S/  59.40 |-S/ 59.40 |-S/  59.40 |-S/  59.40 |-S/  59.40 |-S/ 59.40 |-S/  59.40
UTILIDAD NETA S/ 1,881.06 | S/ 1,881.06 | S/ 1,881.06 | S/ 1,881.06 | S/ 1,881.06 | S/ 1,881.06 | S/ 1,881.06 | S/ 1,881.06 | S/ 1,881.06 | S/ 1,881.06 | S/ 1,881.06 | S/ 1,881.06

Fuente Entrevistas
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6.2. Guaipe

A continuacién, se presenta el estado de resultados tanto para el sector minorista como para
el mayorista.

6.2.1. Estado de resultados — Sector mayorista

Para lo que es las ventas se considera la siguiente formula:

Ventas = P X Q

Donde:
o P: valor de venta por kg.
o Q: cantidad mensual en kg.

En el valor de venta para el guaipe es de S/. 7.20 el kilogramo.

En la cantidad mensual en kilogramo se toma un total de 1, 560 kg, como lo detallamos en
la tabla N° 27.

Por lo que reemplazando en la formula da como resultado:
Ventas = 7.20 x 1,560 = 11,232

Al igual que en el trapo industrial, tomando en cuenta el nimero total de ferreterias que
venden guaipe, se saca el porcentaje del sector minorista, el cual es 46.2%. Por lo que, las

ventas totales serian de:
Ventas totales = 11,232 X 46.2% = 5,189.2 Soles mensuales

Para lo que es el costo de produccidn se considera los costos de la compra de la merma de
algodon segln la cantidad total a producir Guaipe mensualmente, mencionados en la tabla
N° 27. Ademas, se considera un alquiler de S/. 500.00, dado que el Guaipe se producira en
la cochera de la propiedad del duefio, porque a diferencia del trapo industrial la maquinaria
ocupard mas espacio; se considera este precio porque el lugar es mas grande que el espacio
de la produccion del Trapo Industrial. Para la luz tomaremos en cuenta el mismo precio
que la confecciéon del Trapo Industrial. Como la propuesta es un negocio formal, se
considerara al trabajador en planilla siendo su sueldo neto el minimo.

La utilidad bruta no es mas que la resta de las ventas con el costo de produccion.
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En los gastos administrativos, se considerard a dos trabajadores, el trabajador 1 es el duefio
del negocio, el cual tiene la funcion de supervision, asi como apoyo de otras tareas

asignadas, el trabajador 2, es el encargado especificamente de la parte operativa.

Para esta opcidn se tendria que invertir en una maquina trituradora, la cual tiene un valor
de mercado de S/. 5, 610.00. Segun la SUNAT (2006), el impuesto maximo de
depreciacion anual para la maquinaria y equipo adquirido a partir del 01/01/1991 es del
10%. Por lo que la depreciacion anual es de S/. 561.00 y por consiguiente, la depreciacion
mensual es de S/. 46.75. La utilidad operativa no es méas que la resta de la utilidad bruta

con los gastos administrativos y la depreciacion.

En el impuesto a la renta se considera el 1.5% de las ventas mensuales. Este porcentaje es
dado por la SUNAT (2017) en los diferentes regimenes tributarios.

Finalmente, se deduce la utilidad neta.

Todos los gastos al igual que las ventas se multiplican por el 46.2%, porcentaje del sector

minorista.

Lo anteriormente descrito, se detalla en la siguiente tabla:
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Tabla N° 38: Estado de Resultados — Guaipe (Sector Minorista)

ESTADO DE RESULTADOS - GUAIPE

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

- Ventas S/. 5,189.18 | S/. 5,189.18 | S/. 5,189.18 | S/. 5,189.18 | S/. 5,189.18 | S/. 5,189.18 | S/. 5,189.18 | S/. 5,189.18 | S/. 5,189.18 | S/. 5,189.18 | S/. 5,189.18 | S/. 5,189.18
- Costo de produccion

Compra de Merma -S/. 933.24 |-S/. 933.24 |-S/. 933.24 |-S/. 933.24 |-S/. 933.24 |-S/. 933.24 |-S/. 933.24 |-S/. 933.24 |-S/. 933.24 |-S/. 933.24 |-S/. 933.24 |-S/. 933.24
Alquiler -S/. 231.00 |-S/. 231.00 |-S/. 231.00 |-S/. 231.00 |-S/. 231.00 |-S/. 231.00 |-S/. 231.00 |-S/. 231.00 |-S/. 231.00 |-S/. 231.00 |-S/. 231.00 |-S/. 231.00
Luz -S/. 46.20 |-S/. 46.20 |-S/. 46.20 |-S/. 46.20 |-S/. 46.20 |-S/. 46.20 |-S/. 46.20 |-S/. 46.20 |-S/. 46.20 |-S/. 46.20 |-S/. 46.20 |-S/. 46.20
UTILIDAD BRUTA S/. 3,978.74 | S/. 3,978.74 | S/. 3,978.74 | S/. 3,978.74 | S/. 3,978.74 | S/. 3,978.74 | S/. 3,978.74 | S/. 3,978.74 | S/. 3,978.74 | S/. 3,978.74 | S/. 3,978.74 | S/. 3,978.74
- Gastos Administrativos -S/. 1,293.60 [-S/. 1,293.60 [-S/. 1,293.60 |[-S/. 1,293.60 |-S/. 1,293.60 [-S/.  1,293.60 [-S/. 1,293.60 |-S/. 1,293.60 [-S/. 1,293.60 [-S/. 1,293.60 |-S/. 1,293.60 [-S/. 1,293.60
Trabajador 1 S/. 1,500.00 | S/.  1,500.00 | S/. 1,500.00 [ S/.  1,500.00 | S/. 1,500.00 | S/.  1,500.00 | S/. 1,500.00 | S/. 1,500.00 | S/. 1,500.00 | S/. 1,500.00 | S/. 1,500.00 [ S/. 1,500.00
Trabajador 2 S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00
- Depreciacion -S/. 46.75 |-S/. 46.75 |-S/. 46.75 |-S/. 46.75 |-S/. 46.75 |-S/. 46.75 |-S/. 46.75 |-S/. 46.75 |-S/. 46.75 |-S/. 46.75 |-S/. 46.75 |-S/. 46.75
UTILIDAD OPERATIVA S/. 2,638.39|S/. 2,638.39|S/. 2,63839 |S/. 263839 |S/. 263839|S/. 263839 |S/. 2,638.39]S/. 2,638.39 | S/. 2,638.39|S/. 2,638.39|S/. 2,638.39 | S/. 2,638.39
- Impuesto a la renta -S/. 77.84 |-S/. 77.84 |-S/. 77.84 |-S/. 77.84 |-S/. 77.84 |-S/. 77.84 |-S/. 77.84 |-S/. 77.84 |-S/. 77.84 |-S/. 77.84 |-S/. 77.84 |-S/. 77.84
UTILIDAD NETA S/. 2,560.56 | S/. 2,560.56 | S/. 2,560.56 | S/. 2,560.56 | S/. 2,560.56 | S/. 2,560.56 | S/. 2,560.56 | S/. 2,560.56 | S/. 2,560.56 | S/. 2,560.56 | S/. 2,560.56 | S/. 2,560.56

Fuente Entrevistas
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6.2.2. Estado de resultados — Sector mayorista

Para lo que es las ventas se considera la siguiente formula:

Ventas = P X Q

Donde:
o P: valor de venta por kg.
o Q: cantidad mensual en Kkg.

En el valor de venta para el guaipe es de S/. 6.20 el kilogramo. En la cantidad mensual en

kilogramo se toma un total de 1, 560 Kkg.
Por lo que reemplazando en la férmula da como resultado:
Ventas = 6.20 x 1,560 = 9,672

Tomando en cuenta el nimero total de ferreterias que venden guaipe, se saca el porcentaje
del sector mayorista, el cual es 53.8%. Por lo que, las ventas totales serian de:

Ventas totales = 9,672 X 53.8% = 5,203.54 Soles mensuales

Para lo que es el costo de produccion se considera los costos de la compra de la merma de
algodon segln la cantidad total a producir Guaipe mensualmente, mencionados en la tabla

N° 27. El alquiler, la luz y los costos de planilla son los mismos que el sector minorista.
La utilidad bruta no es mas que la resta de las ventas con el costo de produccion.

En los gastos administrativos, se considerara a dos trabajadores, el trabajador 1 es el duefio
del negocio, el cual tiene la funcién de supervision, asi como apoyo de otras tareas
asignadas, el trabajador 2, es el encargado especificamente de la parte operativa.

Para esta opcidn se tendria que invertir en una maquina trituradora, la cual tiene un valor
de mercado de S/. 5, 610.00. Segun la SUNAT (2006), el impuesto maximo de
depreciacion anual para la maquinaria y equipo adquirido a partir del 01/01/1991 es del
10%. Por lo que la depreciacion anual es de S/. 561.00 y por consiguiente, la depreciacion
mensual es de S/. 46.75. La utilidad operativa no es méas que la resta de la utilidad bruta

con los gastos administrativos y la depreciacion.

En el impuesto a la renta se considera el 1.5% de las ventas mensuales. Este porcentaje es
dado por la SUNAT (2017) en los diferentes regimenes tributarios.
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Finalmente, se deduce la utilidad neta.

Todos los gastos al igual que las ventas se multiplican por el 53.8%, porcentaje del sector

mayorista.

Lo anteriormente descrito, se detalla en la siguiente tabla:
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Tabla N° 39: Estado de Resultados — Guaipe (Sector Mayorista)

ESTADO DE RESULTADOS - HUAIPE

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

- Ventas S/. 5,203.54 | S/. 5,203.54 | S/. 5,203.54 | S/. 5,203.54 | S/. 5,203.54 | S/. 5,203.54 [ S/. 5,203.54 | S/. 5,203.54 | S/. 5,203.54 | S/. 5,203.54 | S/. 5,203.54 | S/. 5,203.54
- Costo de produccion

Compra de Merma -S/. 1,086.76 |-S/. 1,086.76 |-S/. 1,086.76 |-S/. 1,086.76 |-S/. 1,086.76 |-S/. 1,086.76 |-S/. 1,086.76 |-S/. 1,086.76 |-S/. 1,086.76 |-S/. 1,086.76 |-S/. 1,086.76 |-S/. 1,086.76
Alquiler -S/. 269.00 |-S/. 269.00 |-S/. 269.00 |-S/. 269.00 |-S/. 269.00 |-S/. 269.00 |-S/. 269.00 |-S/. 269.00 [-S/. 269.00 |-S/. 269.00 |-S/. 269.00 [-S/. 269.00
Luz -S/. 53.80 |-S/. 53.80 |-S/. 53.80 |-S/. 53.80 |-S/. 53.80 |-S/. 53.80 |-S/. 53.80 |-S/. 53.80 |-S/. 53.80 |-S/. 53.80 |-S/. 53.80 |-S/. 53.80
UTILIDAD BRUTA S/. 3,793.98 | S/. 3,793.98 | S/. 3,793.98 |S/. 3,793.98 (S/. 3,793.98 | S/. 3,793.98 | S/. 3,793.98 | S/. 3,793.98 | S/. 3,793.98 | S/. 3,793.98 | S/. 3,793.98 | S/. 3,793.98
- Gastos Administrativos -S/. 1,506.40 |-S/.  1,506.40 |-S/. 1,506.40 |-S/. 1,506.40 |-S/. 1,506.40 |-S/.  1,506.40 |-S/. 1,506.40 |-S/. 1,506.40 |-S/. 1,506.40 |-S/. 1,506.40 |-S/. 1,506.40 [-S/. 1,506.40
Trabajador 1 S/. 1,500.00 | S/.  1,500.00 | S/. 1,500.00 | S/. 1,500.00 | S/. 1,500.00 | S/.  1,500.00 | S/. 1,500.00 | S/. 1,500.00 | S/. 1,500.00 | S/. 1,500.00 [ S/. 1,500.00 | S/. 1,500.00
Trabajador 2 S/. 1,300.00 | S/.  1,300.00 | S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00 [ S/. 1,300.00 | S/. 1,300.00
- Depreciacion -S/. 46.75 |-S/. 46.75 |-S/. 46.75 |-S/. 46.75 |-S/. 46.75 |-S/. 46.75 |-S/. 46.75 |-S/. 46.75 |-S/. 46.75 |-S/. 46.75 |-S/. 46.75 |-S/. 46.75
UTILIDAD OPERATIVA S/. 2,240.83 | S/. 2,240.83 | S/. 2,240.83 | S/. 2,240.83 | S/. 2,240.83 | S/. 2,240.83 | S/. 2,240.83 | S/. 2,240.83 | S/. 2,240.83 | S/. 2,240.83 | S/. 2,240.83 | S/. 2,240.83
- Impuesto a larenta -S/. 78.05 |-S/. 78.05 |-S/. 78.05 |-S/. 78.05 |-S/. 78.05 |-S/. 78.05 |-S/. 78.05 |-S/. 78.05 |-S/. 78.05 |-S/. 78.05 |-S/. 78.05 |-S/. 78.05
UTILIDAD NETA S/. 2,162.77 | S/. 2,162.77 | S/. 2,162.77 | S/. 2,162.77 | S/. 2,162.77 | S/. 2,162.77 | S/. 2,162.77 | S/. 2,162.77 | S/. 2,162.77 | S/. 2,162.77 | S/. 2,162.77 | S/. 2,162.77
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6.3. Merma para empresas recicladoras
6.3.1. Estado de resultados

Para lo que es las ventas se considera la siguiente formula:

Ventas = P X Q

Donde:
o P: valor de venta por kg.
o Q: cantidad mensual en Kkg.

En el precio es el valor de venta sin IGV, el cual es de S/. 3.00 el kilogramo.

En la cantidad mensual en kilogramo se toma un total de 1,560 kg. Para esta cantidad solo se
toma en cuenta la merma de algodon que necesitan las recicladoras. Esto se puede apreciar
en la tabla N° 31.

Por lo que reemplazando en la formula da como resultado:
Ventas =3 X 1,560
Ventas = 4,680 Soles mensuales

Para lo que es el costo de produccidon se considera los costos de la compra de la merma de

algoddén, mencionados en la tabla N° 32.
La utilidad bruta no es mas que la resta de las ventas con el costo de produccion.

En los gastos administrativos, se considerard a un trabajador, el cual es el duefio del

negocio, el cual se encargara de la parte especificamente de la parte operativa.

Dado que la empresa recicladora se encuentra en la ciudad de Lima sera necesario el pago

de un flete que es 0.35 céntimos el kilo.

La utilidad operativa no es mas que la resta de la utilidad bruta con los gastos

administrativos y los gastos de venta.

En el impuesto a la renta se considera el 1.5% de las ventas mensuales. Este porcentaje es
dado por la SUNAT (2017) en los diferentes regimenes tributarios. Finalmente, se deduce
la utilidad neta. Lo anteriormente descrito se detalla en la siguiente tabla:

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




Tabla N° 40

: Estado de Resultados — Venta de Merma para Reciclaje

ESTADO DE RESULTADOS - RECICLAJE

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

- Ventas S/. 4,680.00 [ S/. 4,680.00 | S/. 4,680.00 | S/. 4,680.00 | S/. 4,680.00|S/. 4,680.00 | S/. 4,680.00 | S/. 4,680.00 | S/. 4,680.00 | S/. 4,680.00 [ S/. 4,680.00 | S/. 4,680.00
- Costo de produccién  |-S/. 2,020.00 |-S/. 2,020.00 |-S/. 2,020.00 |-S/. 2,020.00 |-S/. 2,020.00 |-S/. 2,020.00 |-S/. 2,020.00 |-S/. 2,020.00 |-S/. 2,020.00 |-S/. 2,020.00 |-S/. 2,020.00 |-S/. 2,020.00
UTILIDAD BRUTA S/. 2,660.00 [ S/. 2,660.00 | S/. 2,660.00 | S/. 2,660.00 | S/. 2,660.00 | S/. 2,660.00 | S/. 2,660.00 | S/. 2,660.00 | S/. 2,660.00 | S/. 2,660.00 [ S/. 2,660.00 | S/. 2,660.00
- Gastos de Ventas

*Flete -S/.  546.00 |-S/. 546.00 |-S/. 546.00 |-S/. 546.00 [-S/. 546.00 -S/. 546.00 |-S/. 546.00 |-S/. 546.00 |-S/.  546.00 |-S/.  546.00 |-S/. 546.00 |-S/.  546.00
- Gastos Administrativos

Trabajador 1 -S/ 1,300.00 |-S/ 1,300.00 |-S/ 1,300.00 |-S/ 1,300.00 |-S/ 1,300.00 |-S/ 1,300.00 |-S/ 1,300.00 |-S/ 1,300.00 |-S/ 1,300.00 |-S/ 1,300.00 |-S/ 1,300.00 |-S/ 1,300.00
UTILIDAD OPERATIVA S/. 81400(S/. 81400(S/. 81400(S/. 81400|S/. 81400|S/. 814.00|S/. 814.00|S/. 814.00|S/. 814.00(S/. 814.00(S/. 814.00|S/. 814.00
- Impuesto alarenta -S/. 70.20 |-S/. 70.20 |-S/. 70.20 |-S/. 70.20 |-S/. 70.20 |-S/. 70.20 |-S/. 70.20 |-S/. 70.20 |-S/. 70.20 |-S/. 70.20 |-S/. 70.20 |-S/. 70.20
UTILIDAD NETA S/. 74380 (S/. 74380 (S/. 74380 |S/. 74380 |S/. 74380 |S/. 7438 |S/. 74380 |S/. 743.80|S/. 743.80|S/. 743.80(S/. 743.80|S/. 743.80
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CAPITULO VII:

DEMOSTRACION DE LA HIPOTESIS

7.1. Hipotesis

Si se evalla los diferentes usos que se le puede dar a la merma de tela de una industria de
confecciones, es probable que ésta pueda generar una oportunidad de negocio para la

misma.

7.2. Comprobacién de la hipétesis

Tomando en cuenta los estados de resultados del capitulo 6, se hard una combinacion de
los diferentes usos que se le puede dar a la merma de tela para elegir cual puede ser una
oportunidad para el negocio. EI motivo de la eleccion serd la combinacion que genere un
mayor EBITDA a ventas, considerdndolo como un indicador de rentabilidad para el

negocio en términos de sus procesos operativos.

7.2.1. Combinacion Guaipe y Venta de Merma para Reciclaje

Para las ventas se considera lo siguiente:

- Guaipe: Se toma en cuenta el precio del sector minorista dado que con ese precio se
gana més y la cantidad es de 560 kg mensuales.
- Reciclaje: El precio se mantiene y la cantidad es de 1000 kg debido a que es la

cantidad minima que podemos vender a la empresa recicladora.

Hallamos el EBITDA Anual que es la Utilidad Operativa méas la Depreciacion. De ahi, el
EBITDA a Ventas que es el EBITDA Anual entre las Ventas anuales.

Lo anteriormente descrito, se detalla en la siguiente tabla:
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Tabla N° 41: Estado de Resultados — Guaipe y Reciclaje

ESTADO DE RESULTADOS INCREMENTAL - GUAIPE Y RECICLAJE

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
- Ventas
Guaipe S/.  4,032.00 | S/. 4,032.00 | S/. 4,032.00 | S/. 4,032.00 | S/. 4,032.00 [ S/. 4,032.00 | S/. 4,032.00 [ S/. 4,032.00 [ S/. 4,032.00 | s/. 4,032.00 | S/. 4,032.00 | S/. 4,032.00
Reciclaje /. 4,680.00 | S/. 4,680.00 | S/. 4,680.00 | S/. 4,680.00 | S/. 4,680.00 | S/. 4,680.00 | S/. 4,680.00 | S/. 4,680.00 | S/. 4,680.00 [ S/. 4,680.00 | S/. 4,680.00 | S/. 4,680.00
- Costo de produccidn
Compra de Merma para Guaipe -s/.  520.00 [-5/.  520.00 [-s/. 520.00 [-s/. 520.00 [-s/. 520.00 |-s/. 520.00 [-5/. 520.00 [-s/. 520.00]-s/. 520.00][-s/. 520.00|-s/. 520.00 [-5/. 520.00
Compra de Merma para Recicladora  |-S/.  1,500.00 |-S/. 1,500.00 |-S/. 1,500.00 [-S/. 1,500.00 |-S/. 1,500.00 |-S/. 1,500.00 [-S/. 1,500.00 |-s/. 1,500.00 |-s/. 1,500.00 |-S/. 1,500.00 |-S/. 1,500.00 |-S/. 1,500.00
Alquiler -S/.  500.00 [-5/.  500.00 [-S/. 500.00 [-S/.  500.00 |-S/. 500.00 [-s/. 500.00 [-5/. 500.00 [-s/. 500.00[-s/.  500.00 [-s/. 500.00 |-s/. 500.00 [-5/. 500.00
Luz s/.  100.00 [S/. 100.00]s/. 100.00[s/. 100.00 |s/. 100.00 [ /. 100.00 |S/. 100.00[s/. 100.00[s/. 100.00[s/. 100.00 | s/. 100.00 [ S/. 100.00
UTILIDAD BRUTA s/.  6,292.00 | 5/. 6,292.00 | 5/. 6,292.00 | 5/. 6,292.00 | S/. 6,292.00 | S/. 6,292.00 | S/. 6,292.00 | S/. 6,292.00 | S/. 6,292.00 | S/. 6,292.00 | S/. 6,292.00 | S/. 6,292.00
- Gastos Administrativos
Trabajador 1 -S/.  1,500.00 |-S/. 1,500.00 [-S/. 1,500.00 |-S/. 1,500.00 |-S/. 1,500.00 |-S/. 1,500.00 |-S/. 1,500.00 |-S/. 1,500.00 |-S/. 1,500.00 |-S/. 1,500.00 |-S/. 1,500.00 [-S/. 1,500.00
Trabajador 2 -S/. 1,300.00 |-S/. 1,300.00 |-S/. 1,300.00 |-S/. 1,300.00 |-S/. 1,300.00 |-s/. 1,300.00 |-s/. 1,300.00 [-s/. 1,300.00 [-s/. 1,300.00 [-S/. 1,300.00 |-s/. 1,300.00 |-S/. 1,300.00
- Depreciacién -s/. 4675 |-s/. 4675 |-s/.  4675|-s/. a675|-s/..  a675|s/.  a675|-s/.  ae75|-s/.  a675|-s/.  a675|-s/). 4675 |5/ 4675 |/ 4675
- Gastos de Venta
Flete -s/.  350.00 [-5/. 350.00 [-s/. 350.00 |-s/. 350.00 [-S/. 350.00 [-s/. 350.00 [-5/. 350.00 [-s/. 350.00[-s/. 350.00[-s/. 350.00 |-s/. 350.00 [-5/. 350.00
UTILIDAD OPERATIVA s/. 3,095.25]5/. 3,095.25 | s/. 3,095.25 | S/. 3,095.25 [ S/. 3,095.25 [ S/. 3,095.25 [ 5/. 3,095.25 | 5/. 3,095.25 | S/. 3,095.25 | S/. 3,095.25 | S/. 3,095.25 [ S/. 3,095.25
- Impuesto a la renta -s/.  130.68 |-5/. 130.68 |-5/. 130.68 |-S/. 130.68 [-S/. 130.68 |-5/. 130.68 [-5/. 130.68 [-s/. 130.68[-s/. 130.68[-s/. 130.68 |-5/. 130.68 [-5/. 130.68
UTILIDAD NETA /. 2,964.57 | /. 2,964.57 | s/. 2,964.57 | S/. 2,964.57 | S/. 2,964.57 | S/. 2,964.57 | S/. 2,964.57 | S/. 2,964.57 | S/. 2,964.57 | S/. 2,964.57 | S/. 2,964.57 | S/. 2,964.57
EBITDA s/. 3,142.00 | s/. 3,142.00 | s/. 3,142.00 | 5/. 3,142.00 [ 5/. 3,142.00 | 5/. 3,142.00 | 5/. 3,142.00 | S/. 3,142.00 | S/. 3,142.00 | S/. 3,142.00 | S/. 3,142.00 | S/. 3,142.00
EBITDA ANUAL s/. 37,704.00
VENTAS ANUALES S/. 104,544.00
EBITDA A VENTAS 36.07%
Fuente Entrevistas
Elaboracion de las autoras
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Interpretacion: De las ventas generadas por el negocio, obtenemos una rentabilidad del
36.07%, luego de restar los costos y gastos operacionales, excluyendo el efecto contable de

la depreciacion.

7.2.2. Combinacion Guaipe y Trapo Industrial

Para las ventas se considera lo siguiente:

- Guaipe: Se toma en cuenta el precio del sector minorista dado que con ese precio se
gana mas y la cantidad es de 1000 kg mensuales.
- Trapo Industrial: Se toma en cuenta el precio del sector mayorista dado que con ese

precio se gana mas y la cantidad es de 1120 kg mensuales

Hallamos el EBITDA Anual que es la Utilidad Operativa mas la Depreciacion. De ahi, el
EBITDA a Ventas que es el EBITDA Anual entre las Ventas anuales.

Lo anteriormente descrito, se detalla en la siguiente tabla:
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Tabla N° 42: Estado de Resultados — Guaipe y Trapo Industrial

ESTADO DE RESULTADOS INCREMENTAL-GUAIPE Y TRAPO INDUSTRIAL

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

- Ventas

Guaipe S/. 7,200.00| S/. 7,200.00| S/. 7,200.00 | S/. 7,200.00| S/. 7,200.00| S/. 7,200.00|S/. 7,200.00 | S/. 7,200.00 (S/. 7,200.00|S/. 7,200.00|S/. 7,200.00|S/. 7,200.00
Trapo Industrial S/. 7,616.00| S/. 7,616.00|S/. 7,616.00 | S/. 7,616.00| S/. 7,616.00 | S/. 7,616.00|S/. 7,616.00|S/. 7,616.00(S/. 7,616.00|S/. 7,616.00|S/. 7,616.00|S/. 7,616.00
- Costo de produccién

Compra de Merma para Guaipe |S/. -1,500.00|S/. -1,500.00 | S/. -1,500.00 | S/. -1,500.00 | S/. -1,500.00|S/. -1,500.00|S/. -1,500.00]S/. -1,500.00 | S/. -1,500.00|S/. -1,500.00(S/. -1,500.00(S/. -1,500.00
Compra de Merma paraTrapo | S/. -676.00| S/. -676.00 | S/. -676.00 [ S/. -676.00 | S/. -676.00 [ S/. -676.00|S/. -676.00|S/. -676.00 [S/. -676.00(S/. -676.00(S/. -676.00|S/. -676.00
Alquiler S/. -500.00| S/. -500.00| /. -500.00 | S/. -500.00| S/. -500.00 | S/. -500.00| S/. -500.00 | S/. -500.00|S/. -500.00|S/. -500.00|S/. -500.00|S/. -500.00
Luz S/. -200.00| /. -200.00 | S/. -200.00 | S/. -200.00| S/. -200.00 | S/. -200.00|S/.  -200.00 | S/. -200.00|S/. -200.00|S/. -200.00|S/. -200.00|S/. -200.00
UTILIDAD BRUTA S/. 11,940.00 | S/. 11,940.00 | S/. 11,940.00|S/. 11,940.00|S/. 11,940.00(S/. 11,940.00(S/. 11,940.00 |S/. 11,940.00 | S/. 11,940.00 | S/. 11,940.00 | S/. 11,940.00|S/. 11,940.00
- Gastos Administrativos

Trabajador 1 -S/. 1,500.00 |-S/. 1,500.00 |-S/. 1,500.00 |-S/. 1,500.00 |-S/. 1,500.00 [-S/.  1,500.00 [-S/. 1,500.00 |-S/. 1,500.00 |-S/. 1,500.00 |-S/. 1,500.00 |-S/. 1,500.00 |-S/. 1,500.00
Trabajador 2 -S/. 1,300.00 |-S/. 1,300.00 |-S/. 1,300.00 |-S/. 1,300.00 |-S/. 1,300.00 [-S/.  1,300.00 [-S/. 1,300.00 |-S/. 1,300.00 |-S/. 1,300.00 |-S/. 1,300.00 |-S/. 1,300.00 |-S/. 1,300.00
- Depreciacién

*Guaipe -S/. 46.75 |-S/. 46.75 |-S/. 46.75 |-S/. 46.75 |-S/. 46.75 |-S/. 46.75 |-S/. 46.75 |-S/. 46.75 |-S/. 46.75 |-S/. 46.75 |-S/. 46.75 |-S/. 46.75

*Trapo Industrial -S/. 8.33 |-S/. 8.33 |-S/. 8.33 |-S/. 8.33 |-S/. 8.33 |-S/. 8.33 |-S/. 8.33 |-S/. 8.33 |-S/. 8.33 |-S/. 8.33 |-S/. 8.33 |-S/. 8.33
UTILIDAD OPERATIVA S/. 9,084.92 (S/. 9,084.92 (S/. 9,084.92 | S/. 9,084.92 [ S/. 9,084.92 [ S/. 9,084.92S/. 9,084.92(S/. 9,084.92(S/. 9,084.92|S/. 9,084.92|S/. 9,084.92|S/. 9,084.92
- Impuesto alarenta S/. -222.2415/. -222.24|S/. -222.24|5/. -222.2415/. -222.24 | S/. -222.24|S/.  -222.24|S/. -222.24|S/.  -222.24|S/.  -222.24|S/. -222.24|S/. -222.24
UTILIDAD NETA INCREMENTAL S/. 8,862.68 | S/. 8,862.68 | S/. 8,862.68 | S/. 8,862.68 | S/. 8,862.68 [ S/. 8,862.68 [S/. 8,862.68 |S/. 8,862.68 (S/. 8,862.68|S/. 8,862.68|S/. 8,862.68|S/. 8,862.68

EBITDA s/ 9,140.00|s/ 9,4000|S/ 9,140.00|s/ 9,140.00 S/ 9,140.00|S/ 9,140.00 [ S/ 9,140.00[S/  9,140.00 | S/ 9,140.00 | S/ 9,140.00 S/ 9,140.00 | S/ 9,140.00
EBITDA ANUAL s/ 109,680.00
VENTAS ANUALES s/ 177,792.00
EBITDA A VENTAS 61.69%

Fuente Entrevistas
Elaboracién de las autoras
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Interpretacion: De las ventas generadas por el negocio, obtenemos una rentabilidad del
61.69%, luego de restar los costos y gastos operacionales, excluyendo el efecto contable de

la depreciacion.

7.2.3. Combinacion Trapo Industrial y Venta de Merma para Reciclaje

Para las ventas se considera lo siguiente:

- Trapo Industrial: Se toma en cuenta el precio del sector mayorista dado que con ese
precio se gana mas y la cantidad es de 1120 kg mensuales

- Reciclaje: El precio es de S/. 2.5 por 1000 kg mensuales.

Hallamos el EBITDA Anual que es la Utilidad Operativa mas la Depreciacion. De ahi, el
EBITDA a Ventas que es el EBITDA Anual entre las Ventas anuales.

Lo anteriormente descrito, se detalla en la siguiente tabla:
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Tabla N° 43: Estado de Resultados — Trapo Industrial y Reciclaje

ESTADO DE RESULTADOS INCREMENTAL - TRAPO INDUSTRIAL Y RECICLAJE

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
- Ventas

Trapo Industrial s/ 7,616.00 | 5/7,616.00 | 5/7,616.00 | S/7,616.00 | S/7,616.00 | S/7,616.00 | S/7,616.00 | S/7,616.00 | S/7,616.00 | S/7,616.00 | S/7,616.00 | S/7,616.00
Reciclaje S/ 2,500.00 | S/2,500.00 | S/2,500.00 | S/2,500.00 | S/2,500.00 | S/2,500.00 | S/2,500.00 | S/2,500.00 | S/2,500.00 | S/2,500.00 | S/2,500.00 | S/2,500.00
- Costo de produccion

Compra de Merma para Trapo -5/  676.00 |-5/ 676.00 |-5/ 676.00 |-S/ 676.00 |-5/ 676.00 |-5/ 676.00 |-S/ 676.00 |-5/ 676.00 |-S/ 676.00 |-5/ 676.00 |-5/ 676.00 |-S/ 676.00
Compra de Merma para Recicladora |-/ 1,500.00 |-S/1,500.00 |-S/1,500.00 |-S/1,500.00 |-S/1,500.00 |-S/1,500.00 |-S/1,500.00 |-5/1,500.00 |-S/1,500.00 |-S/1,500.00 |-S/1,500.00 |-S/1,500.00
Alquiler -5/ 300.00 |-/ 300.00 -5/ 300.00 |-S/ 300.00 |-s/ 300.00 |-s/ 300.00 |-S/ 300.00 |-5/ 300.00 [-s/ 300.00 |-/ 300.00 |-5/ 300.00 [-S/ 300.00
Luz s/ 100.00 [ 5/ 100.00 [ S/ 100.00 [ s/ 100.00 [ S/ 100.00 S/ 100.00 | s/ 100.00 | S/ 100.00 |s/ 100.00 [ 5/ 100.00 [ S/ 100.00 [ s/ 100.00
UTILIDAD BRUTA s/ 7,740.00 | S/7,740.00 | 5/7,740.00 | 5/7,740.00 | S/7,740.00 | 5/7,740.00 | S/7,740.00 | S/7,740.00 | 5/7,740.00 | S/7,740.00 | S/7,740.00 | S/7,740.00
- Gastos Administrativos

Trabajador 1 -S/1,500.00 |-S/1,500.00 |-S/1,500.00 [-S/1,500.00 |-S/1,500.00 |-S/1,500.00 [-S/ 1,500.00 |-5/1,500.00 |-S/1,500.00 |-S/1,500.00 |-S/1,500.00 |-S/1,500.00
Trabajador 2 -/ 1,300.00 |-S/1,300.00 |-5/1,300.00 |-S/1,300.00 |-S/1,300.00 |-S/1,300.00 |-/ 1,300.00 |-5/1,300.00 |-S/1,300.00 [-S/1,300.00 |-5/1,300.00 |-S/1,300.00
- Depreciacion

*Trapo Industrial -s/ 863|-s/ 863]-s/ 863]s/ 863|-s/ 863]s/ 863|s/ s863]s/ 863]s/ 863]s/ 863]s/ 863]S/ 863
- Gastos de Venta

Flete -s/  350.00 |-S/ 350.00 [-5/ 350.00 |-S/ 350.00 |-s/ 350.00 [-s/ 350.00 |-s/ 350.00 |-s/ 350.00 [-s/ 350.00 -5/ 350.00 [-5/ 350.00 [-S/ 350.00
UTILIDAD OPERATIVA s/ 4,581.37 | 5/4,581.37 | 5/4,581.37 | 5/4,581.37 | 5/4,581.37 | 5/4,581.37 | 5/4,581.37 | 5/4,581.37 | 5/4,581.37 | 5/4,581.37 | 5/4,581.37 | 5/4,581.37
- Impuesto a la renta -s/ 15174 |-s/ 151.74 |-/ 151.74 |-s/ 151.74 |-s/ 151.74 |-s/ 15174 |-5/ 15174 |-s/ 15174 |-s/ 15174 |-S/ 151.74 |-S/ 15174 |-S/ 151.74
UTILIDAD NETA S/ 4,429.63 | 5/4,429.63 | 5/4,429.63 | 5/4,429.63 | 5/4,429.63 | 5/4,429.63 | 5/4,429.63 | 5/4,429.63 | 5/4,429.63 | 5/4,429.63 | 5/4,429.63 | 5/4,429.63
EBITDA s/ 4,590.00 | $/4,590.00 | S/4,590.00 | S/4,590.00 | S/4,590.00 | S/4,590.00 | S/4,590.00 | S/4,590.00 | S/4,590.00 | S/4,590.00 | S/4,590.00 | S/4,590.00
EBITDA ANUAL s/ 55,080.00
VENTAS ANUALES $/121,392.00
EBITDA A VENTAS 45.37%

Fuente Entrevistas
Elaboracion de las autoras
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Interpretacion: De las ventas generadas por el negocio, obtenemos una rentabilidad del
45.37%, luego de restar los costos y gastos operacionales, excluyendo el efecto contable de
la depreciacion.

7.3. Comparacion de las Combinaciones

Tabla N° 44: EBITDA a Ventas de las Combinaciones

COMBINACION EBITDA A VENTAS
* Guaipe y Reciclaje 36.07%
* Guaipe y Trapo 61.69%
* Trapo y Reciclaje 45.37%

Elaboracion de las autoras

Como se ve en la Tabla N° 44, las 3 combinaciones elaboradas con los diferentes usos de
la merma de tela, generan un rendimiento para el negocio, medidas a través del indicador
EBITDA a Ventas. Por lo que, al ser un objetivo “Identificar que opcion de conversion de
la merma es la mas conveniente para invertir”’, escogemos la combinacion de Guaipe con
Trapo Industrial por ser la que genera un mayor rendimiento econémico para el negocio,

en términos de sus procesos operativos.

7.4. Free Cash Flow de la combinacion Guaipe - Trapo Industrial

Tomando en cuenta la combinacion mas conveniente para invertir, realizamos un Free
Cash Flow anual, proyectado a 5 afios, siendo la continuaciéon del Estado de Resultados
mensual; dado que esta herramienta nos permitira profundizar en nuestro analisis hallando
el Valor Actual Neto (VAN), para que el inversionista pueda conocer el costo de

oportunidad.

Es importante recalcar que los ingresos y egresos de la combinacién a invertir, se

mantendran constantes en los 5 afios proyectados, debido a dos razones:

e No se dara un incremento en los costos, porque el negocio tiene una capacidad
limitada de compra, por lo que esto afectara a no tener mayores ingresos.

e No se dara un descenso de los ingresos, dado que todas las ferreterias encuestadas
compran guaipe Yy trapo industrial minimo semanalmente y la mayoria

mensualmente.

A continuacién, mostramos el Free Cash Flow:
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Tabla N° 45: Free Cash Flow combinacién a invertir

FREE CASH FLOW COMBINACION GUAIPE - TRAPO INDUSTRIAL
0 1 2 3 4 5

- Ventas

Guaipe S/. 86,400.00 | S/. 86,400.00 | S/. 86,400.00 | S/. 86,400.00 | S/. 86,400.00
Trapo Industrial S/. 91,392.00 | S/. 91,392.00 | S/. 91,392.00 | S/. 91,392.00 | S/. 91,392.00
- Costo de produccidn

Compra de Merma para Guaipe -S/. 18,000.00 |-S/.  18,000.00 [-S/. 18,000.00 |-S/. 18,000.00 |-S/. 18,000.00

Compra de Merma para Trapo -S/.  8,112.00 |-S/. 8,112.00 |-S/. 8,112.00 |-S/. 8,112.00 |-S/.  8,112.00
Alquiler -S/. 6,000.00 |-S/. 6,000.00 |-S/. 6,000.00 |-S/. 6,000.00 |-S/.  6,000.00

Luz -S/. 2,400.00 |-S/. 2,400.00 |-S/. 2,400.00 |-S/. 2,400.00 |-S/.  2,400.00
UTILIDAD BRUTA S/. 143,280.00 | S/. 143,280.00 | S/. 143,280.00 | S/. 143,280.00 | S/. 143,280.00
- Gastos Administrativos

Trabajador 1 -S/.  24,000.00 |-S/. 24,000.00 [-S/. 24,000.00 |-S/. 24,000.00 |-S/. 24,000.00
Trabajador 2 -S/. 18,200.00 |-S/.  18,200.00 |-S/. 18,200.00 |-S/. 18,200.00 |-S/. 18,200.00
- Depreciacion

*Guaipe -S/. 561.00 |-S/. 561.00 (-S/. 561.00 |-S/. 561.00 |-S/. 561.00

*Trapo Industrial -S/. 100.00 |-S/. 100.00 |-S/. 100.00 |-S/. 100.00 |-S/. 100.00
UTILIDAD OPERATIVA S/. 100,419.00 | S/. 100,419.00 | S/. 100,419.00 | S/. 100,419.00 | S/. 100,419.00
- Impuesto alarenta -S/. 2,666.88 |-S/. 2,666.88 |-S/. 2,666.88 |-S/. 2,666.88 |-S/.  2,666.88
UTILIDAD NETA INCREMENTAL S/. 97,752.12(S/. 97,752.12|S/. 97,752.12 |S/. 97,752.12 | S/. 97,752.12
- Gastos de Capital -S/. 6,610.00
- Depreciacion S/. 661.00 | S/. 661.00 | S/. 661.00 | S/. 661.00 | S/. 661.00
- Variacién de gastos de capital |-S/.  26,668.80 S/. 26,668.80
- Valor Residual

*Guaipe S/. 2,805.00

*Trapo Industrial S/. 500.02
FCF -S/. 33,278.80 | S/. 98,413.12 | S/. 98,413.12 | S/. 98,413.12 | S/. 98,413.12 | S/. 128,386.94
VAN S/. 374,466.03

Elaboracién de las autoras

Para el célculo del VAN, tomamos en cuenta como costo de oportunidad la mayor tasa de
retorno en base a un deposito de la inversion en una cuenta de depdsito a plazo fijo por 5

afios®.
7.4.1. VAN

Figura N° 56: Formula para calcular el VAN

g =
VAN = —F5: -+ E )
Jeit (1+1i))

Fuente: Rankia

e lo = Inversién Inicial
e FNj = Flujos Anuales

5 La tasa de retorno lo obtuvimos de la pagina Comparabien.
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e i=Tasa Deposito a Plazo Fijo a 5 afios
e j=Periodo Anual

98,413.12 N 98,413.12 N 98,413.12 N 98,413.12 N 128,386.94
(1+85%) (1+85%)2 (1+85%)3 (1+85%)* (1+8.5%)5

VAN = —33,278.8 +

VAN = 374,466.03
Un VAN positivo indica que genera valor para el inversionista, por lo tanto, el proyecto es
viable. Ademas que, el analisis del valor actual neto nos indica que los flujos econdmicos
generados durante los 5 afos de vida del proyecto, restando la inversion, con una tasa de

interés de 8.5%, tiene un valor actual neto de S/. 374,466.03.
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CONCLUSIONES

Primera: Se observd que existe un mercado potencial por parte de las empresas
comercializadoras de venta al por mayor y menor del guaipe y trapo industrial, de igual
forma se cubre la demanda de la empresa recicladora. Tomando en cuenta la capacidad de
produccion, hemos demostrado que los diferentes usos de la merma, pueden ser una

oportunidad de negocio.

Segunda: De acuerdo al capitulo I, el régimen tributario del negocio de confeccion es el
NRUS; y como la combinacién a invertir (guaipe y trapo industrial), supera los S/.

96,000.00 anuales el régimen es el RER.

Tercera: De acuerdo al capitulo I, los usos que se le puede dar a la merma de tela
producida por el negocio, es venderla a empresas recicladoras, o transformarlas en trapo

industrial y guaipe.

Cuarta: De acuerdo al capitulo V, la capacidad maxima de merma producida por la
empresa de confeccidn de ropa, es de 200 kilos mensuales, pero hemos observado que la
mayoria de las empresas comercializadoras del mercado del trapo industrial minorista
requiere de 1640 kilos mensuales, al igual que en el mercado del guaipe minorista se
requiere de 1960 kilos mensuales y el mercado de merma para reciclaje requiere
mensualmente una cantidad minima de 1000 kilos. Por lo tanto, la compra de merma a

otros talleres es de gran ayuda para el negocio.

Quinta: De acuerdo al mercado en el que se enfoca el negocio, existe 10 empresas
fabricantes de trapos industriales y guaipe que serian los competidores directos del
negocio, pero la diferencia estaria en que el negocio tendria un valor agregado del valor de
venta menor al del mercado. También se consideraria como posibles ingresantes a los
talleres de donde se compra la merma que se necesita ya que al enterarse de que hay un uso

adicional para la merma optarian por ya no vender merma al duefio del negocio.

Sexta: De acuerdo a los indicadores financieros hallados en el capitulo VII, para poder
encontrar la mejor combinacion del uso de la merma, primero se uso el EBITDA a Ventas,
siendo el mejor resultado la combinacion de guaipe y trapo industrial, con un 61.69%, lo
que indica que, de las ventas generadas por el negocio, obtenemos dicha rentabilidad,

luego de restar los costos y gastos operacionales, excluyendo el efecto contable de la
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depreciacion. Y finalmente se hallé el VAN, mostrandonos un resultado positivo del

S/.374,466.03, lo cual refuerza nuestra eleccion.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPOSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM DE SANTA MARIA

RECOMENDACIONES

Respecto a la primera conclusion:

Para poder satisfacer completamente las necesidades del mercado potencial, el giro del
negocio debera de adquirir mas proveedores de merma de tela, y en consecuencia invertir
en mano de obra y tecnologia que ayude a que la cantidad a producir de trapos industriales

y guaipe al mes sea mayor.
Respecto a la segunda conclusion:

Para que el duefio del negocio no se vea afectado al pagar mas impuestos por la idea de

negocio que con la confeccion de ropa, se recomienda que se cree otra razon social.
Respecto a la tercera conclusién:

En Arequipa la industria textil es muy pobre, por lo que al comparar la merma generada
por empresas de Lima (donde la industria textil es mas desarrollada) con la merma
generada por empresas de Arequipa, las opciones de trapo industrial, guaipe y/o merma
para reciclaje no harian que el negocio crezca ya que no podrian competir en el mercado.
No obstante, se recomienda que cuando la idea del negocio esté yendo en marcha, se pueda

aliar a otras empresas no solo de Arequipa, sino también del sur.
Respecto a la cuarta conclusion:

Dado que se corre el riesgo de que los talleres proveedores de merma se conviertan en
competidores directos de la empresa, se puede optar por formar un grupo o convenio con
ellos que también les traeria una ganancia, previamente haciendo otro estudio de mercado
que nos de ideas claras y estrategias que ayuden a que los convenios se realicen de manera
Optima en beneficio al negocio.

Respecto a la quinta conclusion:

Dado que el duefio del negocio carece de conocimiento financiero, recomendamos que
para que pueda comprender y profundizar los indicadores financieros pueda contratar una

asesoria.
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ANEXOS

Anexo N° 1: Plan de tesis

PLAN DE TESIS
ESTRUCTURA DEL PROYECTO DE INVESTIGACION

1. PLANEAMIENTO TEORICO

1.1. Enunciado del Problema:

Evaluacion de la utilizacion de la merma de tela de una industria de confecciones como

una oportunidad de negocio en Arequipa, 2018
1.2. Descripcion del Problema:

La empresa a analizar es un negocio ubicado en la Calle Dean Valdivia — Cercado. El giro
del negocio es la confeccion de ropa deportiva, ropa industrial y de accesorios relacionados

a las confecciones que realiza, al por menor y al por mayor.

La empresa desde que inicio sus actividades en el afio 2013 funciono bajo las decisiones
del duefio que se basaba en su experiencia y conocimiento sobre confecciones, pero no
tenia ninguna preparacion profesional sobre coémo administrar un negocio. Por otro lado,
nunca contd con la asesoria de algun profesional especializado en el tema de gestion,
administracion, funciones, etc. dado que no lo consideraba necesario o tampoco tenia

mucha informacion sobre los beneficios de una asesoria.

En el desarrollo del negocio no habia una planificacion adecuada para lograr las ventas,
para la correcta identificacion de los ingresos y egresos, para el pago de los sueldos de los
colaboradores, etc. Ademas, que la contabilidad de las ventas, gastos, de la materia prima 'y
de los productos terminados lo contabilizaban de una manera simple, a través de apuntes

en un cuaderno.

Otra debilidad mas y en la cual nos centraremos més es que de las telas que utilizaban para
las confecciones de la ropa, sobraba aproximadamente 50 kilogramos de retazos de tela
semanal; los cuales no tenian ningln valor para el duefio ya que carecia de conocimiento
de los diferentes usos que se le podria dar a esos retazos.
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Con lo expuesto anteriormente, de lograr aprovechar estas debilidades y brindarle una
asesoria al duefio la empresa podria invertir en la mejor opcion del uso que se le puede dar
a la merma de tela y asi recibir mayores ingresos por tal inversion, que es el objetivo del

duefio para los siguientes afios.

Finalmente, nos planteamos la siguiente pregunta: ;Como debera ser la evaluacion de la
utilizacion de la merma de tela para que la empresa lo vea como una oportunidad de

negocio? Pregunta que sera contestada en el desarrollo de la tesis.
1.2.1. Delimitacion de la Investigacion

Campo: Ciencias Econémico Administrativas
Area: Ingenieria Comercial
Linea: Planeacién

1.2.2. Tipo de Investigacion:

BASICO: Dado que se generara informacion sobre quiénes requieren los diferentes usos
que se le dara a la merma de tela como insumo (demanda) y los diferentes precios por kg a
los que se debera vender. Siendo esta informacion relevante para que el duefio del negocio
decida cual uso es mejor como una oportunidad de negocio.

DESCRIPTIVO: Dado que se centrard en buscar y recolectar toda la informacion
disponible sobre la realidad de la empresa, las razones por las que se encuentra en las
condiciones descritas en la descripcion del problema y de su entorno.

EXPLICATIVO: Dado que nos permitira evaluar la relacion entre la demanda y oferta del
producto a ofrecer por la empresa en cuestion a través de una evaluacion del uso que se le

puede dar al producto y cual seria el mas conveniente.

1.2.3. Variables:
(a) Analisis de Variables:
e Variable Dependiente:
Oportunidad de negocio
e Variable Independiente:
Uso de la merma de tela
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(b) Operacionalizacién de Variables:

VARIABLES INDICADORES

e Numero de clientes de trapo industrial.
e NuUmero de clientes de waype.
VARIABLE DEPENDIENTE: e Numero de empresas recicladoras.

e Utilidad Neta en unidades monetarias
e Oportunidad de negocio e Porcentaje de EBITDA a Ventas.

e VAN en unidades monetarias

VARIABLE INDEPENDIENTE: e Cantidad expresada en kilogramos a producir
de trapo industrial.
e Uso de la merma de tela e Cantidad expresada en kilogramos a producir
de guaipe.

e Cantidad expresada en kilogramos a vender
la merma a empresas recicladoras.

e Costo para producir trapo industrial,
expresado en unidades monetarias.

e Costo para producir guaipe, expresado en
unidades monetarias.

e Costo para la venta de merma a empresas
recicladoras, expresado en unidades
monetarias.

e Valor de venta por kilogramo del guaipe
expresado en unidades monetarias.

e Valor de venta por kilogramo del trapo
industrial expresado en unidades monetarias.

e Valor de venta por kilogramo de la merma
para empresas recicladoras expresado en
unidades monetarias.

Elaboracién: Las autoras
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1.2.4. Interrogantes Basicas:

e ;Cudl es el valor de venta por kilogramo del guaipe?

e ;Cudl es el valor de venta por kilogramo del trapo industrial?

e Cuél es el valor de venta por kilogramo de merma para empresas recicladoras?

e ;Qué porcentaje de EBITDA a Ventas es el adecuado para que haya una oportunidad de
negocio?

e ;Cuales son los presupuestos de ingresos y egresos necesarios que hagan que exista una
utilidad neta atractiva para una oportunidad de negocio?

e Cual es la demanda de los diferentes usos de la merma de tela por parte de los
potenciales clientes?

e ;Qué cantidad de trapo industrial podemos producir?

e ;Qué cantidad de guaipe podemos producir?

e ;Qué cantidad de merma podemos vender a empresas recicladoras?
1.3. Justificacion:
1.3.1. Justificacién Econdmica:

Realizar este analisis tiene una justificacién econémica ya que se ayudara a crear una
oportunidad de negocio con la merma de tela que no tenia ningln uso para la empresa. Esta
opcion de negocio contribuira al desarrollo del negocio en su expansion, posicionamiento y
cumplimiento en las especificaciones que los clientes soliciten.

Por consiguiente, al contar con una adecuada evaluacion, la empresa podrd conocer de
mejor manera su mercado objetivo pudiendo competir en el mercado mejorando de esta
manera sus productos y servicios, desarrollar estrategias y tener una vision empresarial
clara y coherente.

1.3.2. Justificacion Social:

El presente trabajo tiene una justificacion social, debido a que al iniciar el proyecto
podremos generar empleo a través de la transformacion de la merma de tela en guaipe o
trapo industrial, asi como para el proceso de envio de la merma de tela a empresas
recicladoras.

Ademas, de resultar rentable, éste generaria mayores ingresos para la empresa, mejorando

la calidad de vida del duefio y de su familia.
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1.3.3. Justificaciéon Tedrica:

Tiene una justificacion tedrica ya que al desarrollar una evaluacion adecuada generara una
idea formal y estructurada de la creacion de una oportunidad de negocio, mediante los
conocimientos adquiridos durante los afios de estudio en la carrera, nos ayudara a plasmar
todas nuestras ideas que se tiene sobre el estudio de mercado, el perfil del mercado y de
los clientes, asi como el adecuado marco legal de la empresa y su respectiva evaluacion
econdmica para un negocio que busca darle un uso que sea rentable a la tela que les sobra.
1.4. Objetivos:
(a) Objetivo General:
Evaluar la utilizacion de la merma de tela de una industria de confecciones como una

oportunidad de negocio en Arequipa, 2018.

(b) Objetivos Especificos:

e Identificar los usos que se le puede dar a la merma de tela y que generen rentabilidad.

e Identificar que combinacion de los usos de la merma de tela es la més conveniente
para invertir.

e Realizar un estudio de mercado en el que se pueda identificar claramente la demanda
de los distintos usos que se le puede dar a la merma de tela en la ciudad de Arequipa.

1.5. Marco Teorico:
1.5.1. Presentacion de la empresa:

e Razon social: Por cuestiones de privacidad la razon social se mantendré en reserva.

e Tipo de sociedad: Sociedad de Responsabilidad Limitada, en la cual se requiere de
dos socios.

e Fecha de inicio de actividades: 03 de enero del 2013

e Rubro: Industria de confecciones

e Giro del negocio: Confeccion y venta de ropa deportiva, ropa industrial y de
accesorios relacionados a las confecciones que realiza, al por menor y al por mayor.

e Sistema de contabilidad: Manual

e Debilidades:

- No le daban ningun uso a los 50 kg de retazos de tela semanales que sobraba en las
confecciones de ropa. Tales retazos eran almacenados en una bodega.

- Inexperiencia de los duefios en la administracion de un negocio.

- No hubo asesoria profesional de ningun tipo.

- No hubo una planificacion para las ventas, ingresos, egresos y pago de sueldos.
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- Lacontabilidad de la empresa se realiza a través de apuntes en un cuaderno.
1.5.2. Terminologia Basica
Consiste en definir los conceptos de los términos mas usados, para comprender mejor el
desarrollo del analisis. A continuacion, se mostrard terminologia tanto de publicaciones,
revistas, paginas de internet, entre otros.

e Actividad econdémica: Es un proceso en el que se genera o distribuye un producto o
un servicio. Al generar un producto o servicio, nuestra entidad estd creando valor.
Generalmente, la creacion de valor lleva a la obtencion de una renta, y es ahi donde
la actividad econdmica adquiere relevancia fiscal. (Valencia, 2016)

e Costo: Es el valor que se da a un consumo de factores de produccion dentro de la
realizacion de un bien o un servicio como actividad econémica. Dentro de este
deterioro o utilizacion de factores que suponen la creacion de costes 0 costos se
incluyen el pago a trabajadores, gastos derivados de la actividad econémica como
servicios de marketing o lacompra de mercaderias. Coste y costo significan
exactamente lo mismo. (Economipedia, s.f.)

e Demanda: Se refiere a la cantidad de bienes o servicios que se solicitan o se desean
en un determinado mercado de una economia a un precio especifico. (Banrepcultural,
s.f.)

e Emprendedor: Personas que son capaces de generar proyectos, ponerlos en marcha
y asumir con autonomia y responsabilidad las consecuencias que de ellos se derivan.
(Luna, 2018)

e Empresario: Es quien se encarga de dirigir, controlar y supervisar todas las acciones
que se llevan a cabo en la empresa. Esta persona identifica la oportunidad en el
mercado, aporta el capital y se encarga de organizar la produccion: asigna tareas,
selecciona procesos y elige a las personas que trabajaran con él. (Aula mass, 2012)

e Empresa de confeccion de ropa y accesorios: “Empresa de personeria natural o
juridica, dedicada al rubro de confeccidn de prendas de vestir y/o accesorios; cuyos
productos satisfacen las necesidades de vestido y confort del publico en general”.
(Pumacayo, 2013)

e Estudio de mercado: Es una investigacion para anticipar la respuesta de los clientes
potenciales y la competencia ante un producto o servicio concreto, bien de cara a su
lanzamiento bien de cara a su reposicionamiento en el mercado. (Infoauténomos,
2017)
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e Flujo econémico: Es un intercambio de bienes y servicios entre agentes econdmicos
que pueden ser personas, empresas, gobiernos, etc. (Moreno, 2013)

e Guaipe: Es un producto hecho a partir de residuos de hilados limpios, que
mezclados de forma aleatoria, sirven para formar una mota que a su vez se usa en
limpieza de maquinarias y piezas terminadas. (Rolinsa S.R.Ltda., 2018)

e Linea de producto: Es la que estd constituida por aquellos productos que estan
estrechamente relacionados ya sea porque desempefian una funcion similar, se
venden a los mismos grupos de consumidores, se comercializan a través de los
mismos puntos de venta o canales, o caen dentro de rangos de precios determinados.
(Kotler y Keller, 2012)

e Merma: Es la pérdida fisica, en el volumen, peso o cantidad de las existencias,
ocasionada por causas inherentes a su naturaleza y al proceso productivo. (Siglo
BPO-MLYV, 2018)

e Negocio: Consiste en un método de formar u obtener dinero a cambio de productos,
servicios, o cualquier actividad que se quiera desarrollar. (Wikipedia, 2018)

e Oferta: Hace referencia a la cantidad de bienes, productos o servicios que se ofrecen
en un mercado bajo unas determinadas condiciones. (Banrepcultural, s.f.)

e Presupuesto: Estimacion detallada de los ingresos y egresos en los que incurrird una
persona, empresa u organizacion, en un periodo de tiempo determinado. El
presupuesto presenta informacion anticipada de los recursos necesarios (bienes,
insumos, dinero, personal) para poder llevar a cabo una actividad, proyecto o
negocio. (Weinberger, 2009)

e Sociedad de Responsabilidad Limitada: En lasociedad comercial de
responsabilidad limitada el capital esta dividido en participaciones iguales,
acumulables e indivisibles, que no pueden ser incorporadas en titulos valores, ni
denominarse acciones. Los socios no pueden exceder de 20 y no responden
personalmente por las obligaciones sociales. Normalmente empresas familiares
pequefias. (Gob.pe, 2018)

e Trapos industriales: Es un producto formado a partir de saldos de tejido de algodon
de punto sin uso, son retazos unidos por una costura en forma de espiral. (Quimica
oriental, s.f.)

e Venta: La venta también es el contrato a través del cual se transfiere una cosa propia
a dominio ajeno por el precio pactado. La venta puede ser algo potencial (un
producto que esta a la venta pero que ain no ha sido comprado) o una operacion ya
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2010)

1.5.3. Marco Conceptual:
1.5.3.1. Tipos de costes:

Tabla 1.2: Tipos de costes

UNIVERSIDAD
CATOLICA '
DE SANTA MARIA

Por su naturaleza

Por su variacion

Relacion entre

relacionados
con el proceso
de produccion.
Costes de la
empresa,
principalmente
de

organizacion y

de tipo
financiero.
Costes de
explotacion,

enfocados a la
venta y
distribucion

del producto.

relacionados
con el proceso
de produccion.
Costes de la
empresa,
principalmente
de

organizacion y

de tipo
financiero.
Costes de
explotacion,

enfocados a la
venta y
distribucién

del producto.

producto y
produccién

- Costes - Costes - Costes
industriales, industriales, industriales,

relacionados
con el proceso
de produccion.
Costes de la
empresa,
principalmente
de

organizacion y

de tipo
financiero.
Costes de
explotacion,

enfocados a la
venta y
distribucién

del producto.

Fuente: Economipedia

Elaboracién: Las autoras
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1.5.3.2. Guia para realizar un estudio de mercado
Segun el articulo de Infoautdbnomos (2017), los pasos a dar en tu estudio de mercado son:
1) Recoge informacion: Informacion disponible en internet de forma gratuita, sobre
empresas del sector, informacién en internet de pago, ferias sectoriales, revistas
especializadas e informacion existente en la empresa.
2) Observacion directa: Recogida de datos de trafico de un local, observacion de clientes
en establecimientos de la competencia y en tu establecimiento y visitar a la competencia.
3) Entrevistas y encuestas: Entrevistas en profundidad con algun experto del sector, grupo
de discusion, la encuesta personal o por internet y paneles de encuestacion.
4) Investiga y analiza tu competencia: Conocer quién esta haciendo las cosas bien y quién
no; ademas que la creacion de tu negocio puede provocar una reaccion de tu competencia.
Para eso se debe hacer: visita presencial a tus principales competidores, visita a las webs
y redes sociales, plano de situacion, analisis de los lideres, informes y perfiles de la
empresa y tabla comparativa de puntos fuertes y débiles.
5) Define tu cliente objetivo: aquel o aquellos grupos a los que te quieres dirigir de forma
prioritaria para adecuar después tus acciones de marketing a sus caracteristicas y
comportamiento de consumo. Puedes ampliar informacion sobre las técnicas de
segmentacion de mercados.
6) Andlisis DAFO de tu estudio de mercado.
7) Precio del estudio de mercado.
1.5.3.3. Agentes que intervienen en el sistema econdémico: Segun la
presentacion en Prezi de Moreno (2013) son 3:

Tabla 1.3: Roles de los agentes econdmicos

Familias Empresas Gobierno

Tienen un doble | Utilizan los factores | Interviene de forma mas
papel: por una parte, | productivos de las | compleja:

son las propietarias | familias para .
- Detrae impuestos.

de los  factores | producir los bienes y .
- Subvenciona a las

productivos,  tierra, | servicios que las -
familias y a las

trabajo y capital y de | familias demandan.
10 y capiialy . empresas.

los conocimientos )
- Interviene en los

asociados, la
mercados de

tecnologia y el “saber
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como”. Por otra parte, factores
son las unidades
elementales de

consumao.

Fuente: Moreno, J. (2013)

Elaboracion: Las autoras
1.5.3.4. Estrategias de la linea de productos
En la siguiente figura Casado (p.60) sintetiza las estrategias de marketing que se

desarrollan alrededor de la linea de productos.

Figura 1.2: Alternativas sobre la linea

—
o Completar
Extender ‘<
r I
Alterar la Ampliar Hacia abajo
profundidad “< -
Alternativas _< Podar Hacia arriba
sobre la linea
S
Modernizar En doble sentido
L
Crear nuevas lineas

-
Fuente y Elaboracion: Casado, A. (2008)

1.5.3.5. La merma y sus implicancias tributarias para las empresas
Cuando la SUNAT lo requiera, el contribuyente debera acreditar las mermas mediante un
informe técnico emitido por un profesional independiente, competente y colegiado o por el
organismo técnico competente.
Dicho informe debera contener, por lo menos, la metodologia empleada y las pruebas
realizadas. En caso contrario no se admitira la deduccion.
La merma ocasionada por causas inherentes a la naturaleza del bien, corresponde a los que
por su composicion generan pérdida fisica, tal como la gasolina que se evapora o en el
traslado de granos de arroz, azUcar o trigo.
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La merma ocasionada por el proceso productivo se da en el caso de los insumos que no
Ilegan a formar parte del producto terminado. (Siglo BPO-MLYV, 2018)

1.5.3.6. Diferencia entre plan de negocios, estudio de factibilidad, plan

estratégico y evaluacion de un proyecto:

Tabla 1.4: Comparacion de objetivos y alcances de un plan de negocios, un

estudio de factibilidad, un plan estratégico y la evaluacion de proyectos

Herramienta de

areas

. . Ohjetivo Alcance Enfoque
planificacion

Identificar la e Analisis del entorno | En el analisis de
oportunidad de ¢ Analisis interno oportunidades y
negocio y la + Modelo de negocio | Viabilidad
viabilidad técnica, » Plan estratégico economica,

Plan de negocios econdmica, social y » Planes de accion por técnica y de
ambiental del mercado.

la organizacién.

DEEOCI. s Demostrar viabilidad
de la idea de
negocio.
Establecer el plan de | » Anilisis del entorno | En la proyeccion
largo plazo de la » Vision, misn, de la empresa.
empresa, en funcidn objetivos estralégicos,
Plan estratézico | a un anilisis del estralegia genérica,
entorno vy del filosofia y valores
ambiente interno de institucionales

Conocer la viabilidad

¢ Estudio de mercado.

En evaluar la

de implementar un s Aspectos lécnicos viabilidad del

Estudio de Emyt:{.tu de 1mr?5mn » Aspeclos pru;rlt-ttu en
- efiniendo al mismo administeativos términos

factibilidad . ) i

tiempo los « Aspectos financieros fundamentalmente

principales elementos técnicos u

del proyecto. operalivos.

Conocer la « Sobre la base del flujo | En evaluar el

rentabilidad de caja se determina el| proyecto en

econdmica y VAN yvel TIR términos de
Evaluacion de financiera de un ligquidez v
proyectos proyecto de rentabilidad.

inversion.

Comparar flujos de

ingresos y egresos.

Fuente y Elaboracion: Weinberger, K.
1.5.4. Esquema Estructural:
Primera Unidad: Marco Teorico
Segunda Unidad: Planteamiento Operacional

Tercera Unidad: Presentacion de Resultados
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1.5.6. Antecedentes Investigativos:
Tras haber realizado una minuciosa y detallada busqueda en diferentes fuentes
bibliotecarias, articulos y revistas especializadas; asi como de Internet, se han encontrado
varios estudios relacionados al tema y al problema de investigacion planteado, los cuales
nos sirven de gran apoyo para el propdsito de nuestra investigacion. A continuacion,
describimos de forma breve y concreta la relacion de antecedentes de la presente
investigacion:
Autor: Arenas, J.
Titulo: Estudio de factibilidad para la creacién de una empresa de servicios de
entretenimiento a partir del suministro de juguetes de peluche personalizados en
Colombia.
Resumen: El trabajo de investigacion tuvo el objetivo de determinar la viabilidad del
proyecto, haciendo un analisis global de dicho producto a través de un Estudio de
Mercado, Estudio Técnico, Estudio Econdémico y Financiero y un Estudio
Administrativo. Lo cual nos da una idea de cémo realizar algunos estudios para el
negocio al que nos estamos enfocando, a potenciales clientes y a ciertos
competidores del mismo.
A partir de dichos estudios, se buscé obtener la suficiente informacion para poder
tomar las respectivas decisiones para su posible puesta en marcha, lo que de igual
manera sera necesario para nuestra investigacion.
LI Autor: Revilla, H.
Titulo: Estudio de factibilidad para la instalacion de una planta de produccién y
comercializacion de bolsas a base de papel reciclado en la ciudad de Arequipa.
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Resumen: El trabajo tiene como objetivo principal determinar la viabilidad técnica,
economica y financiera del proyecto en el que buscan ofrecer un producto que
contribuya a disminuir la contaminacion ambiental y lograr una rentabilidad.

Hacen un estudio de mercado para analizar la demanda. También definen aspectos
como la inversion y rentabilidad y posteriormente detallan el proceso productivo del
producto, estructura organizacional, etc. Todo esto contribuira al desarrollo de
nuestro trabajo.

Ll Autor: Rodriguez, M.
Titulo: Estudio de Factibilidad para la Implementacion de una Planta Productora y
Comercializadora de Hamburguesas de Carne Vegetal de Quinua.
Resumen: La tesis de grado tiene como objetivo comprobar la factibilidad del
proyecto, mediante el Estudio de Mercado que cuantificard la demanda, a través de
un cuestionario y aplicacion de estrategias. Luego desarrollan el Estudio Técnico,
Estudio Legal — Organizacional y un Estudio de Inversiones para determinar la

viabilidad econdmica — financiera.

Ll Autor: Torres, L.

Titulo: “Estudio de factibilidad para la creacion de una Cooperativa de Ahorro y
Crédito Ltda” Provincia De Sucumbios Canton Lago Agrio-Nueva Loja

Resumen: El trabajo de investigacion tuvo el objetivo de realizar un estudio de
factibilidad del proyecto, a traveés de un Estudio de Mercado, Estudio Técnico,
Estudio Econdémico y un Estudio Administrativo. En estos estudios utilizan algunos
indicadores financieros para analizar la viabilidad del proyecto, como el TIR, VAN,
B/C, estados de resultados proyectados y presupuestos. Lo cual nos da una idea de
como proyectar los estados de resultados y los flujos de caja que se aplicaran en
nuestro trabajo para su posterior analisis.

LI Autor: Valverde, M.
Titulo: Guia de ideas y plan de negocios
Resumen: Este trabajo se encuentra dentro del marco de una educacion
emprendedora, para desarrollar competencias laborales y empresariales para el
trabajo dependiente o independiente. Propone el plan de negocios como una
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herramienta importante para el desarrollo y consolidacion de los proyectos con una
vision empresarial para generar nuevas empresas competitivas en su entorno.
Contribuye a este trabajo para la identificacion de la idea de negocio, definicién y

analisis del mercado, analisis econdmico y formalizacion de las empresas.

Ll Autor: Weinberger, K.
Titulo: Plan de Negocios. Herramienta para evaluar la viabilidad de un negocio.
Resumen: Este libro tiene la finalidad de ayudar al empresario a aumentar la
probabilidad de crecimiento y éxito de su empresa. Describe las caracteristicas
esenciales de los empresarios de la micro y pequefia empresa que han sido exitosos
en el Perd, presenta el proceso emprendedor de los empresarios, para mostrar que las
empresas exitosas surgen como resultado de un analisis que luego se plasma en un
plan de negocios.
Finalmente, contribuye al marco conceptual de este trabajo ya que presenta las
caracteristicas y estructura de los planes de negocios.

1.6. Hipotesis:
Si se evalla los diferentes usos que se le puede dar a la merma de tela de una industria de
confecciones, es probable que ésta pueda generar una oportunidad de negocio para la

misma.
2. PLANTEAMIENTO OPERACIONAL

2.1. Técnicas:

Para el presente trabajo de investigacion, usaremos tanto la técnica de informacion

primaria como la técnica de informacion secundaria. Para lo cual realizaremos un analisis

exhaustivo y profundo mediante las siguientes fuentes de informacion:

e Observacion: Se utilizarad la técnica de observacion de campo ya que es el recurso
principal de la observacién descriptiva y se realiza en los lugares donde ocurren los
hechos o fendmenos investigados. También se utilizard la técnica de observacion
participante ya que para obtener los datos es necesario incluirnos en el caso, en los
hechos o fendmenos observados, para conseguir la informacion “desde adentro”.
(Investigacion, 2010).

Para obtener este tipo de informacidn, vamos a tomar en cuenta esta empresa que

genera desperdicios de tela semanales. Las fuentes de informacion son en base a los
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datos obtenidos de las constantes visitas que se le hard al duefio del negocio,
documentos que nos brinde y de informacién disponible en internet o de los
competidores sobre los precios referenciales por kilo de la merma de tela; asi como
caracteristicas especificas del producto que buscan los clientes potenciales.

e Comunicacion: Es aquella técnica mediante la cual se va a establecer un vinculo con
las unidades de estudio a fin de recabar la informacion necesaria para nuestro analisis.
(Pérez, 2012).

Para nuestra investigacion, utilizaremos la entrevista para recabar la informacion, ya
sea entrevistas personales, por teléfono o por correo con el duefio del negocio y con
los clientes potenciales.

En lo que respecta a la informacién secundaria, las fuentes de informacion que
utilizaremos son en base a algunas paginas web que nos ayudaran con la informacion
financiera, con datos de algunas empresas e informacion de la merma de tela, como las
siguientes:

e Infoauténomos: Esta pagina web nos brinda informacion como una guia para realizar
un estudio de mercado sobre la empresa que queremos analizar; la cual nos ayuda
tanto en la parte teérica como en la préactica, brindandonos una serie de pasos a seguir
que podemos utilizar para obtener informacion de la competencia e identificar
segmentos de mercado a los que se debe dirigir el negocio que estamos analizando.
Esta informacion podemos apreciarla en el siguiente link:

https://infoautonomos.eleconomista.es/estudio-de-mercado/breve-quia-para-estudio-

de-mercado/

e Evaluacion de Proyectos (sexta edicion): Este libro de Gabriel Baca Urbina nos
brinda informacion sobre la evaluacion de proyectos y como se debe empezar una
evaluacion, ademas gque pone casos que sirven de modelo. Tomaremos en cuenta este
libro y en especial esta edicidn, ya que nos permite conocer a profundidad el proceso
que se lleva a cabo en la evaluacion de proyectos. Esta informacion podemos

apreciarla en el siguiente link: https://leonelmartinez.files.wordpress.com/2015/01/1-

gabriel-baca-urbina-evaluacion-de-proyectos-6ta-edicion-2010.pdf

e Foro de moda ética Latinoamérica: Este foro nos sirvié para analizar la opcion de
reciclaje, en el cual hay varios comentarios de personas y empresas que necesitan la
merma de tela como insumo para el reciclaje, ademas que nos sirvio para contactarnos
con algunas de estas empresas. Esta informacion podemos apreciarla en el siguiente

link: https://foromodaetica.wordpress.com/2012/01/05/desperdicios-textiles-y-las-
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posibilidades-del-
reciclaje/?fbclid=IwAR2r0d0PzIT ckyX8 RLODykwRIatVWwyQBf8NCc0JKCZjV
Kg-e8uZS4mz8

e Compuempresa: Esta pagina nos muestra los datos de la empresa recicladora

“QUIMIPLAST”, con la cual nos pudimos comunicar para consultarles si necesitaban
mas insumos. Ademas en la misma pagina nos muestra algunas empresas del rubro de
reciclaje, con las que nos comunicamos con cada una para hacerles la misma consulta.
Esta informacion podemos apreciarla en el siguiente link:

https://compuempresa.com/info/quimiplast-empaques-flexibles-eirl-20603174594

e Youtube: Accedimos a esta plataforma de videos para conocer mas de como se hace
el guaipey el trapo industrial, dado que se necesitard una inversion inicial para

transformar la merma de tela en estos dos usos. Estos videos podemos apreciarlos en

los siguientes links:
https://www.youtube.com/watch?v=SiOfVtAXs18&t=55s&fbclid=IwAR1zr6pL T-
pAWTKBW3TPMI91qv_zeXZzk203fjskTyligWwKX2ejzqBs_VM8 y

https://www.youtube.com/watch?v=Z2mY H-
B9971U&fbclid=IwAR1OHHcGM 8Mwi4x4EhLdINBK-C2-
cFXrVa 8HG2Sr1KZcdYrXYhBg2KXwT0

2.2. Estructura de los Instrumentos:
Las herramientas que nos permitird llevar a cabo los procedimientos de la técnica, son los
siguientes:

e Ficha de observacién de campo que resuma los puntos buscados en internet, en los
competidores o brindados por el duefio, ademas de las complicaciones o cambios que
puedan surgir por diversas situaciones.

e Ficha de observacién participante que resuma lo observado en las visitas al negocio,
los materiales utilizados; ademas que servira para entender de mejor manera los
procesos dentro del negocio.

e Entrevistas con el duefio que nos ayuden a obtener toda la informacion necesaria para
el analisis, ademas servira para consultar las opciones de cambio que puedan surgir y
obtener una opinién mas especializada.

e Fotografias que ilustren la observacion de campo y participante.

e Graficos para la recopilacién de datos numéricos.

e Cuadros que sinteticen cierta informacion textual de la informacion secundaria.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis



https://foromodaetica.wordpress.com/2012/01/05/desperdicios-textiles-y-las-posibilidades-del-reciclaje/?fbclid=IwAR2r0d0PzlT_ckyX8_RLQDykwRIatVWwyQBf8NCc0JKCZjVKg-e8uZS4mz8
https://foromodaetica.wordpress.com/2012/01/05/desperdicios-textiles-y-las-posibilidades-del-reciclaje/?fbclid=IwAR2r0d0PzlT_ckyX8_RLQDykwRIatVWwyQBf8NCc0JKCZjVKg-e8uZS4mz8
https://foromodaetica.wordpress.com/2012/01/05/desperdicios-textiles-y-las-posibilidades-del-reciclaje/?fbclid=IwAR2r0d0PzlT_ckyX8_RLQDykwRIatVWwyQBf8NCc0JKCZjVKg-e8uZS4mz8
https://compuempresa.com/info/quimiplast-empaques-flexibles-eirl-20603174594
https://www.youtube.com/watch?v=SiOfVtAXs18&t=55s&fbclid=IwAR1zr6pLT-p4WTKBw3TPM91qv_zeXZzk2O3fjskTyIiqWwKX2ejzqBs_VM8
https://www.youtube.com/watch?v=SiOfVtAXs18&t=55s&fbclid=IwAR1zr6pLT-p4WTKBw3TPM91qv_zeXZzk2O3fjskTyIiqWwKX2ejzqBs_VM8
https://www.youtube.com/watch?v=ZmYH-B997lU&fbclid=IwAR1QHHcGM_8Mw4x4EhLd1NBK-C2-cFXrVa_8HG2Sr1KZcdYrXYhBq2KXwT0
https://www.youtube.com/watch?v=ZmYH-B997lU&fbclid=IwAR1QHHcGM_8Mw4x4EhLd1NBK-C2-cFXrVa_8HG2Sr1KZcdYrXYhBq2KXwT0
https://www.youtube.com/watch?v=ZmYH-B997lU&fbclid=IwAR1QHHcGM_8Mw4x4EhLd1NBK-C2-cFXrVa_8HG2Sr1KZcdYrXYhBq2KXwT0

REPOSITORIO DE
TESIS UCSM

UNIVERSIDAD

CATOLICA '
DE SANTA MARIA

A continuacién, mostramos un cuadro que resume la informacion detallada en los parrafos

anteriores:

VARIABLES INDICADORES TECNICAS INSTRUMENTOS
NUmero de clientes de e Ficha de
trapo industrial. observacion de

VARIABLE NUmero de clientes de | Observacion de campo
DEPENDIENTE: waype. campo, e Ficha de

e Oportunidad

Numero de empresas

recicladoras.

participante y

comunicacion

observacion

participante

de negocio Utilidad Neta en e Entrevistas

unidades monetarias e Figura
Porcentaje de e Tablas
EBITDA a Ventas.
VAN en unidades
monetarias
Cantidad expresada en

VARIABLE kilogramos a producir e Ficha de

INDEPENDIENTE

e Uso de Ia
merma de

tela

de trapo industrial.
Cantidad expresada en
kilogramos a producir
de guaipe.

Cantidad expresada en
kilogramos a vender la
merma a empresas
recicladoras.

Costo para producir
trapo industrial,
expresado en unidades
monetarias.

Costo para producir

guaipe, expresado en

Observacion de
campo,
participante y

comunicacion

observacion de
campo

e Ficha de
observacion
participante

e Entrevistas

e Fotografias

e Figuras

e Tablas
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unidades monetarias.

e Costo para la venta de
merma a empresas
recicladoras,
expresado en unidades
monetarias.

e Valor de venta por
kilogramo del guaipe
expresado en unidades
monetarias.

e Valor de venta por
kilogramo del trapo
industrial  expresado
en unidades
monetarias.

e Valor de venta por
kilogramo de la
merma para empresas
recicladoras expresado
en unidades

monetarias.

Elaboracién: Las autoras
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Guia de entrevista al duefio del negocio

Para poder tener un mayor conocimiento de la merma de tela desperdiciada por la empresa,
se optara por entrevistar de manera rapida y con preguntas abiertas al duefio del negocio,
que es el que esta a cargo de la operacion de la nueva empresa. Esta entrevista nos ayudara
a tener un alcance mas preciso de lo que ocurre dia a dia en el negocio y como es que se
manejan los procedimientos. Asi mismo, proporcionaran ideas para las mejoras aplicadas

en este analisis.
Entrevista

Fecha: Hora:

1.- ¢Cuéles son las principales mermas que se originan en el proceso y en qué parte

del proceso se originan?

2.- ¢(Por qué se originan estas mermas? ¢Se tiene un control o un registro de las

mermas que se producen?

3.- ¢Qué hacen con las mermas? ¢ Existe algun plan relacionado a ellas?

4.- Comentario o Recomendacion:

2.3. Campo de Verificacion:

2.3.1. Ambito: Industria de confecciones en Arequipa

2.3.2. Temporalidad: De octubre del 2018 al 2022

2.3.3. Unidad de Estudio: Debilidades de la empresa, posibles clientes y
competidores
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2.4. Estrategia de Recoleccion de Datos
Para llevar a cabo la recoleccion de datos nos basaremos en las técnicas e instrumentos ya
mencionados, con lo que podremos obtener la informacion necesaria y confiable para
poder realizar un adecuado analisis para la empresa.
Para ello visitaremos al duefio del negocio minimo una vez a la semana o por teléfono si
tenemos alguna consulta. Las visitas se coordinaran previamente con el duefio para tener
acceso a la informacién sin inconvenientes.
También se hablara con los clientes por teléfono, correo o personalmente para obtener las
caracteristicas de la tela que necesitan, informacion que sera recabada a través de las fichas
de observacion.
Las fichas también serén utilizadas para la informacion de la competencia donde se
utilizara la técnica del cliente misterioso.
2.5. Recursos necesarios
2.5.1. Humanos
Las investigadoras
2.5.2. Materiales

- Computadoras - Fotocopias

- Internet - Hojas

- Impresora - Teléfono

- Grabadora - Papeleria y utiles de escritorio

2.5.6. Financieros
S/. 200.00 nuevos soles (Aproximadamente)

2.6. Cronograma de trabajo

SEMANAS
ACTIVIDADES
1| 2| 3| 4| 5| 6| 7| 8
1. Presentacion del Plan de Tesis X | X
2. Recoleccion de datos X [ X | X
3. Sistematizacion y analisis de % |x
variables y datos recolectados
4. Presentacion del documento final X | X

Elaboracién: Las autoras
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Anexo N° 2: Solicitud SUNAT

Karina Elena Tejacla Flores

Jefe (e) Division de Servicios al Contribuyente s U N A l
Calle Jerusalén 100 -102 Esquina con Mercaderes

TIf. 054-381300 anexo 46006

www.sunat.gob.pe Pide boleta, ganas tu y gana el PERU

Datos de la solicitud fS030 asignada.

Dato Valor
Nimero de Orden: 88017190.
Fecha de Registro: 20/02/2019.

Documento de Identidad: 73303453,
Nombre del Solicitante: NURNEZ CARDENAS CINTYA RUDY.

Direccion:
Cédigo Ubigeo: 040104,
Correo Electronico: CINTYA199688@GMAIL.COM.

Niamero de Teléfono:

Informacién Solicitada: LISTA DE CONTRIBUYENTES DE TODOS LOS DISTRITOS DE LA PROVINCIA DE AREQUIPA QUE PERTENEZCAN AL CIIU (REVISION 4) 4752, 4663, 4520 Y 7110..
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Anexo N° 3: Encuesta

Encuesta sobre la utilizacién y requerimientos del guaipe

Empresa: Fecha:

La presente encuesta esta dirigida a duefios de ferreterias, con la finalidad de conocer los

requerimientos de las empresas al momento de requerir guaipe.
1.- ¢ Actualmente usted vende guaipe?

Si No

1.2.- Si es si, ¢cuenta con un proveedor definido? ¢Quién? (decir el proveedor

es opcional)

Si No

1.3.- Si es no, ¢le gustaria vender guaipe?
Si No

2.- ¢ Dentro de cual rango de precios suele comprar el kilo de guaipe?

S/.5.00 - 5.50 S/.6.60—7.00
S/.5.60 - 6.00 S/.7.10-7.50
S/.6.10 - 6.50 S/.7.60 —8.00

3.- ¢ Cada cuanto tiempo compra guaipe?
Semanal Quincenal Mensual

4.- ; Cuantos kilos suele comprar?

5.- ¢ De queé forma desea la composicion del guaipe?

De colores Mezclado

Blanco o negro Es indiferente

6.- ¢ Como le gustaria la presentacion del guaipe?

En costales Empaquetado en bolsa

6.1.- ¢ Si es empaquetado en bolsa, que cantidad le favoreceria?

5kilos 10 kilos 20 kilos

7.- ¢ Para su negocio es importante la diferenciacion de guaipe de color y guaipe
blanco?
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Si No

Encuesta sobre la utilizacion y requerimientos del trapo industrial®

Empresa: Fecha:

La presente encuesta esta dirigida a duefios de ferreterias, con la finalidad de conocer los
requerimientos de las empresas al momento de requerir trapos industriales.

1.- ¢ Actualmente usted vende trapo industrial?

Si No

1.2.- Si es si, ¢cuenta con un proveedor definido? ¢Quién? (decir el proveedor es
opcional)

Si No

1.3.- Si es no, ¢le gustaria vender trapo industrial?

Si No

2.- ¢Dentro de cudl rango de precios suele comprar el kilo de trapo industrial?

6 Las encuestas fueros validadas por un especilista.
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S/.5.00 — 5.50 S/. 6.60 — 7.00
S/.5.60 — 6.00 S/.7.10 - 7.50
S/. 6.10 — 6.50 S/. 7.60 — 8.00

3.- ¢Cada cuanto tiempo compra trapo industrial?

Semanal Quincenal
Mensual

4.- ¢ Cuantos kilos suele comprar?

5.- ¢ De que forma desea la composicion del trapo industrial?

Puro sintético

Puro algodon

Mezclado

Es indiferente

6.- ¢Como le gustaria la presentacion del trapo industrial?

En costales Empaquetado en bolsa
6.1.- ¢ Si es empaquetado en bolsa, que cantidad le favoreceria?

5kilos 10 kilos 20 kilos
7.- ¢Para su negocio es importante las dimensiones del trapo industrial?
Si_ No_

7.1.- Si la respuesta es si, ¢ Quée dimensiones es mas favorable para su negocio?

30cm. X 20 cm 50 cm. X 40 cm. 70 cm. X 60 cm.
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{1 Ernesto Horna

Anexo N° 4: Conversacion con Quimiplast

extremo a extraman Diilea nara mas info.

lun, 27 may.

Buenos dias sefior Ernesto, soy
Cintya de Arequipa. Hace unos
meses le envié unos muestras de
merma de tela. Lamentablemente el
proyecto no salié pero cuando
estaba haciendo el proyecto en la
Camara de Comercio de Arequipa
me dieron la posibilidad de que sea
tema de mi tesis, por lo cual
necesitaria que por favor me pueda
mandar una carta de que usted
tenia intenciones de comprarnos
esta merma de tela si el proyecto
salia. Espero no causarle alguna
molestia de lo contrario puedo
mandarle un modelo de la carta
para que solo lo llene. Estoy a la
espera de su respuesta y de
antemano muchas gracias :) @

@ AN {1 ErnestoHorna @ A\S

/4
lun, 27 may.

Hola Cinthya. Claro veo la forma de
ayudarte, pasame el documento
para revisarlo y conversamos. Te
parece.

Ok muchas gracias en la tarde le

estoy mandando el documento &
4

|

Sefior Horna buenas noches, le
mande a su correo
(ernestohorna@hotmail.com) un
formato de una carta de intencion
para que por favor usted pueda
llenarlo y enviarmelo mediante ur~

foto o un sacaneo

{1 Ernesto Horna O
T IvwWw VU Ul oavuarlicu V7 | |
lun, 27 may.

Como le mencioné anteriormente
esta carta solo muestra que usted
tenia la intencién de comprarnos la
merma de tela pero por escrito,

esto es para fines académicos
/4

Agradeceria mucho si podria llenar

la carta en una hoja membretada
4

De ante mano sefor Horna muchas

gracias por su colaboracién
v

mar, 28 may.

Ok ahora lo reviso

Ok muchas gracias <
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