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INTRODUCCION :

El presente estudio tiene como finalidad
esencial determinar con fundamentos la viabilidad econémica y técnica
a- nivel de factibilidad de la Instalacién de un Taller de productos
graficos en la ciudad de Piura.

Los objetivos de este estudio son

Identificar la demanda real y potencial de productos graficos

y sus requerimientos acerca de los mismos.

Definir necesidades operativas, humanas, financieras y organi-

zativas.

Estimar el monto de la Inversidn, ingresos, costos, financia-
miento y estructura de capital.

- Proyectar estados financieros y retorno de la inversioén.

El proyecto se divide en 9 capituios : resumen, Estudio de merca-
do, Tamaro 'y Localizacidén, Ingenieria del Proyecto, Inversiones,
Financiaﬁiento, Presupuesto de Ingresos y Gastos, Evaluacién finan-
ciera y Organizacién.

Se hace unahrevisién cde cada uno de ellos en forma analitica,
résaltando los factores y elementos mas importantes, para dirigir
el estudio a la factibilidad de la Instalacidén del Taller de productos

graficos.



CAPITULO I

RESUMEN DEL PROYECTO

1.- ESTUDIO DE MERCADO

Se ha realizado un estudio de merca-
do para la instalacidén de un Taller de productos graficos en la ciudad
de. Piura, que abarque a las eampresas comérciales e industriales de
ia ciudad de Piura y de la ciudad de Paita,que totalizan 20,081 empre-
sas con un crecimiento del 1.5%; la encuesta a la demanda fue realizada
con una muestra de 100 empresas, obténiendo de los resultados una
participacién del 10.31% , optando por alcanzar para el primer afo

el 7% del total.

En cuanto a la oferta se logro determinar que son 13 imprentas

enn Offset, la frecuencia de campra de los insumos y los precios de

los principales productos.
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Dentro programa comercial, se han identificado las 4 "P" :
PRODUCTO, PRECIO, PLAZA Y PROMOCION, y dentro de ésta se ha establecido

un presupuesto publicitario para el primer afio de $ 3,440.48.

2.~ TAMANO Y LOCALIZACION :

Considerando alternativos factores
y elementos, se justifica el tamafio de la planta en 100 m2 : 5 mts
de ancho y 20 mts de largo; y se justifica su localizacién en la zona

comercial o centro de Piura, especificamente en la calle Tacna.

3.- INGENIERTA DEL PROYECTO :

El proceso de produccidén es
a pedido, se empieza con el proceso cada vez que el cliente solicita
el producto con sus especificaciones de material y acabado. E1l producto

_pasa por 3 etapas principales :

Montaje o preparacién de la forma.

Impresién propiamente. dicha.

Manipulado o acabado.
Los equipos a utilizar son : maquina impresora Offset, micro-
cormputadora nds impresora, quemadora de matrices, guillotina y numera-

dora.

4.- INVERSIONES :
- ACTIVOS FIJOS TANGIBLES
Maquinaria y equipo S 15,940.50
Muebles y enseres S 2,420.00

Edificaciones S 2,000.00
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- ACTIVOS FIJOS INTANGIBLES

Costo estudio mercado S 900.00
Gastos preoperativos S 1,100.00
- CAPITAL DE TRABAJO S 7,200.00
TOTAL $ 29,560.50
5.- FINANCIAMIENTO :
Recursos propios 32.34%3 $ 9,560.50

Recursos terceros 67.66% $ 20,000.00
Por medio de la linea de crédito en dobélares del Banco
Industrial del Peru,pagadero en 3 afios, con 1 afio de gracia y una

TEA = 15% anual capitalizable trimestralmente.

6.- PRESUPUESTO DE INGRESOS Y GASTOS :
INGRESOS.- Previsién de ventas= 3,471 millares
Precio de venta = $§ 26.76/ millar
Ventas 12 ano = $ 92,884 con descuentos de
introduccion total ventas= $ 91,503.00
GASTOS. - Costos variables: Materia prima, camisiones
y otros.
Costos fijos: Sueldos, prestaciones, honora-
rios, gratificaciones, agua, luz, teléfono,
alguiler, publicidad, wutiles de oficina e
imprevistos.
Costos financieros : intereses bancarios
UTILIDADES.- El primer afno se obtiene pérdida : (6,317.45:

A partir del 22 afio las utilidades van aurmentando.
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PUNTO DE EQUILIBRIO.- Contable = 3,507 millares

Financiero=3,204 millares.

7.- EVALUACION FINANCIERA :

En el estado de resultados
el porcentaje sobre ventas de los costos variables es el mismo, dis-

tinto al de los costos fijos que van disminuyendo del 12 al 52 aro.

TREMA = 203

VAN (+) : Negocio atractivamente financiero
TIR FINANCIERA = 34.55 %

TIR ECONOMICA = 39.15 &

TIR PERSONAL = 57.63 &

8.- ORGANIZACION

Empresa Sociedad de  Responsabilidad

Limitada SRLTda.

Organizacién lineal y funcional adecuada al tipo de empresa.

TOTAL PERSONAL = 12 ¢ Gerente, administrador, jefe de ventas,
jefe de produccién, comprador, secretaria, asesor contable, vendedo-
res(2), overarios (3).

La estructura de sueldos va desde el minimo que es 01 R.M.V.
( Remuneracién Mir;ima.,Vital) hasta 09 R.M.V.

Se otorgaran gratificaciones y beneficios complemetarios,

ademds de las leyes sociales : IPSS,SNP y FONAVI.



CAPITU LO ITI

ESTUDIO DE MERCADDO

l.- OBJETIVOS :

El Estudio de mercado para la instalacidn
de un Taller de productos graficos, tiene camo objetivo primordial de-
terminar la demanda actual y potencial, asi camo establecer ‘a situa-
cién actual de la oferta. Determinar a través de la encuesta a la -
demanda , la frecuencia de compra, lo qué es ma@s importante en el mo-
mento de la compra : material,precio, acabad o o servicio; el grado

de satisfaccidén actual y factores insatisfechos.
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En cuanto al estudio de la oferta, se trata de establecer la -
campetencia actual, sus condiciones, precios y relaciones en general
de .las imprentas en sistemas Offset.

a) METODOLOGIA SEGUIDA : Se establece el universo, el

total de empresas e instituciones de la ciudad de Piura y de la ciu-
dad de Paita con un total de 20,081 ampresas (1), que }e corresponde
un muestra, segun la tabla que presenta el texto de "TECNICAS Y PRAC-
TICA DE LA INVESTIGACION DE MERCADC" de Tagliacarne, de 100 empresas,

con un margen de error de 10% y un margen de confianza de 95.5%.

b) FORMATO DE LA ENCUESTA : ANEXO I

c) RESULTADOS DE LA ENCUESTA :

Pregunta 1 y 2 NQ Empresas

a) Impresos camerciales 98% 19,679
b) Publigrafia 18% 3,615
c) Otros (stencil) 40% 8,032
Pregunta 3 Frecuencia de compra

a) Cada afio 19% 3,815
b) 2 veces al afio 29% 5,824
‘c) 3 veces al afio 13% 2,611
d) Mas de 3 veces al afio 30% 6,024
e) Esporadicamente 4% 803
f) Cada 2 arnos 5% 1,004

(1) FUENTE : MINISTERIO DE COMERCIO

MINISTERIO DE INDUSTRIA,TURISMO E INTEGRACION
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Pregunta 4,5 y 6 Lugar de adquisicidn

a) Piura 78% 15,663
b) Otros ’ 25% 5,020
c) Ambos 33 602

- Adquirirlo en Piura ? ¢Porquée ?
SI 60% 12,049
NO 40% 8,032
Las razones de porque si fueron : Inmediato, ayuda a la
zona, menor costo,facilidades, tener a la mano, no hay -
demora, rapidez, ahorro del traslado(flete) ysimilares.
Las razones de porque NO fueron : No es tan bueno el traba
jo, en otro lugar siempre se han hecho las campras y otrcs
IMPRENTAS OFFSET 35% 13
IMPRENTAS TIPOGRAFICAS 65% 24
- Las razones principales por lo que adquieren en otro lugar
son : mas econdmico, porque conocen gente alla, por ser-
sucursal, mayores facilidades, precios bajos,porque son -

trabajos que no hacen aca, etc.

Preguntas 7 y 8 Importancia del producto

a) Beneficioso 41% 8,233
b) Necesario 99% 19,880
c) Calidad 100% 20,081

Pregunta 9 Factores que inciden en la conpra

a) Material 61% 12,249
b) Precio 333 6,627
c) Acabado 56% 11,245

d) Servicio 18% 3,615
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Preguntas 10 y 11 Satisfaceion actual .

a ng bueno 1% 201
b) Bueno 63% 12,651
¢) Regular 34% 6,828
d) Malo 1% 201
e) Muy malo 0% 0
FACTORES

a) Material 15% 3,012
b) Precio . 30% 6,024
c) Acabado 34% 6,828
d) Servicio | 19% 3,815
e) Nada 28 402

Pregunta 12 Intis mensuales destinados a gastos de Imprenta

a) Mas de 50'000,000 35% 7,028
b) Entre 20' y 30' 46% 9,237
c) Entre 10' y 20' 15% 3,012
d) Entre 1' y 10' 2% 402
e) Entre %' y despreciable 0% 0
f) Nada 2% 402

Hay que determinar la participacién del mercado, partiendo de
los resultados de la encuesta, relacionando ias preguntas mas signi-
ficativas :

1.~ Mercado insatisfecho :

Regular 34% * 15% = 5.10

Malo 1% * 35% = 0.35



Muy malo 0% * 50% = 0.00
TOTAL 5.45 %
5.45% del total de ampresas, pero tenemos que hay en imprentas en
tipografia 65% y en imprentas offset 35% , entonces :
- Los clientes de imprentas en tipografia interesa si son insensibles
al precio porque e 1 sitema offst es mads caro : 67%
- Los que trabajan en sistema offst, interesard losque dan importancia

al acabad O que es mejor en este sistema, Tenemos

65% * 5.45% * 67% = 2.38%
35% * 5.45% * 34% = 0.65%
TOTAL 3.03 % Mercado insatisfecho

Hay un mercado insatisfecho de todo el universo, sea que obtengan
productds en sitema tipografico camo offset y le dan importancia al a-

cabado

5.453% * 34%

1}

1.85% y le dan importancia a todo (menosprecio)

5.45% * 70%

3.823%
2.- Lugar de adquisicién : Hay algunas empresas que adquieren
sus productos en otro lugar y representan un 25% del total, de este -

25% hay un 60% que desean adquirirlo en Piura, entonces :

Of fset 35% * 25% * 60% = 5.25%
Tipograf. 65% * 25% * 40% = 0.18%
5.43 %

Los de tipografia son empresas que adquieren sus trabajos en ese
sistema y que por ninguna razoén cambiarian a Offset a no ser que esten
insatisfechos ( 1.85%).

TOTAL DEL MERCADO A CUBRIR= 5.43%+ 3.03% + 1.85% = 10.31%
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Tomando en cuenta la frecuencia de compra y la cantidad pramedio
de intis mensuales destinados a gastos de imprenta segin la encuesta,-

podemos hallar la frecuencia de campra pramedio al ano :

INTIS | 1 VEZ |2 VECES |3 VECES|4 VECES |0.5 VECES|ESPORAD.| TOTAL

1'000 | 0.10 ]o0.18 [0.12  |0.32 |o.01 [0.042 | 0.772

1'-10' | 0.03 ]0.30 |0.24  [0.60 [0.015 [0.042 | 1.227

10'-20'[ 0.05. |0.10 [0.03 |o.16 | -=--- | -—--- | 0.34

20'-30" | 0.01 |--- . |---- |0.04 |-==—- |---——— ] 0.05

Mas 50'| -—--  |-——- |----  |0.08 = |---—- |--—=-- | 0.08
| TOTAL 2.469 veces

Hay que tener en cuentqhue en una de las preguntas de la encuesta
se determina los productos graficos que son mas camprados , se han cla
sificado_ todos los productos graficos en 06 productos principales y
se le ha otorgado a cada productos una participacién segin los resul-

todos de la encuesta :

- Facturas 35%
- Volantes | 10%
- Talonarios 25%
- Sobres mdlbretados 10%
- C artas menbretadas 15%
- Etiquetas (colores) 5%

Entonces teniendo los precios de cada uno de los productos se

sacara un precio pramedio ponderado :

- Facturas $ 26.38/millar * 35% = 9.233
- Volan tes $ 25.05/millar * 10% = 2.505
- Talonarios $ 22.02/millar * 25% = 5.505
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- Sobres me bretados $ 40.66/millar * 103 = 4.066

- Cartas me bretadas § 22.02/millar * 15% = 3.303

- Etiquetas $°42.96/millar * 5% = 2.148
PRECIO 26.76$/millar

TAMANO DE MERCADO :
20,081 empresas * 2.469 veces/afo * $§ 26.76/millar = $1'326,760

PARTICIPACION DEL MERCADO : 10.31 3

1'326,760 $ * 10.31 % S 136,789/aiio

2.- DEFINICION DE LOS CLIENTES :

Los cl ientes sdn énpx:esas co-
merciales e industriales asi camo instituciones de la ciudad de Piura
y de la ciudad de Paita. Se trata de empresas grandes como pequefias
que dentro de su quehacer diario necesitan de los productos graficos’
sobre todo los productos comerciales camo facturas, cartas y sobres -
me bretados, y éstos tienen que tener buena calidad porque representan
la imagen de la empresa y una carta de presentacidén a sus respectivos
clientes . Saben que tienen que comprar el producto son una buena ca-
lidad, pero a la vez estéan insatisfechos en ciertos aspectos como la
misma calidad del producto, los plazos de entrega, etc  Serda un as-
pecto que la empresa aprovechara mejor acabado (CALIDAD) del pro

ducto por el mi smo sistema Offset.

3.- COMPETENCIA :
Es de dos tipos :
a) DIRECTA : Esta compuesta por todas las imp rentas en siste

ma O ffset de la ciudad de Piura (En Paita no hay i mprentas en siste
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ma Offset .) , son :
- Libreria e Industrias Graficas Ubillus
- Impresora Norperuana
- Imprenta Universi taria
- Cooperativa Impresores Graficos,
- Imprenta 650 ,
- Stansa ,
- Inprenta'Avila ,
- Servigraf , .
- Grafity,
- Vize Service ,
- Lympsa ,
- Luis Arreategui ,
- Catavi ..

b) INDIRECTA : Son aquellas otras imprentas en tipografia que
hay en Piura y Paita, que ofrecen el producto utilizando otro sitema
de impresidén distinto al offset, dando un producto de menor calidad a
distintos costos y distintos precios. Aqui también se encuentran aque
llos pequerios talleres artesanales de un solo duerio que tienen costos
bajos y por lo tanto precios bajos. Cebde destacar la existencia de-
instituciones y empresas que poseen su propia imprenta, aunque para -
trabajos ﬁésvgrandes e importantes solicitan el trabajo de las impren
tas del mercado.

Para el estudio de la campetencia también se ha realizado wuna en
cuesta a las 13 imprentas en offset gue hay en la ciudad de Piura, to-

mando en cuenta :
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- Caomo oferta :

C)

1)

2)

3)

4)

Producto grafico mas camprado

Impresos carmerciales 86%

Tipo de ampresa con que se tiene mas relacién

Empresas privadas 62.5%

Mantenimiento de maquinaria en Piura

SI 693 . Los lugares que se encuentran en Piura
son : Gestener,Stansa, particulares y propio.

Tipo de maquina que se utiliza.

Gestener,Ricoh,Multilith y Abdic.

Como Demanda ;

1)

2)

3)

La frecuencia de compra de insumos de imprenta : General-
mente es mensual y trimestral sequn el producto; en el
papel por ejemplo se puede adquirir hasta satanah!ente
o en la mayoria de los casos segun la demanda.
Lugar de adquisicién
Piura 50%
Lima 38%
Trujillo 12%
Los lugares en Piura donde mas se adquieren esos produc-
tos son :
Rivera (papel), Gestener y Stansa.
ANALISIS FUERZAS-OPORTUNIDADES-RIESGOS-DEBILIDADES. (FORD)
1) FUERZAS DE LA COMPETENCIA

- Los clientes conocen sus trabajos y prefieren no arries-

Mavea al harrb' A o) ranAAr
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Realizan econamias de escala en cuanto a insumos y pro-
ductividad y sobre todo uso de la curva de aprendizaje.

- Tienen mgquinas de mayor capacidad y mayor variedad
de usos.

- Obtienen licitaciones importantes con algunas empresas
del estado (Clientes representativos).

- Conocen mejor el mercado, el tipo de clientes, sus gus-
tos vy prefeljencias.

DEBILIDADES DE LA COMPETENCIA :

No encuentran un mantenimiento adecuado y oportuno para

las maquinas que utilizan.

- Les es muy dificil encontrar variedad de ofertas para
los insumos.

- Los clientes cambian oonstantemeqte de proveedor al

no ser satisfechos.

No tienen reconocimiento de marca, ya que los clientes
los ven a casi todos iguales, es decir no tienen ventaja
diferencial.

- Gran competencia de otros mercados como Chiclayo, Tru-

jillo y Lima.

OPORTUNIDADES DE LA EMPRESA :

- Ingresar al mercado con el propdsito de segmentarlo
e implantar una imagen e identificacipon de marca.

- Obtener economias de escala al negociar directamente
con proveedores de 1insumos de la capital, pudiendo

ampliar el negocio de insumos de imprenta.
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- Ofrecer a 1los clientes no s6lo la produccién de sus
sino un aseéoramiento y servicio constante que haria
que los clientes, al estar satisfechos no cambien de
proveedor.

- Aprovechar el amplio mercado de empresas particulares,
medianas y grandes que tienden mas a exigir un producto
| de calidad a buen precio.

4) RIESGOS DE LA EMPRESA :

- No abarcar todo tipo de trabajos que podrian demandar
los clientes por el tipo de mgquina que son de menor
capacidad y asi se perderia mercado.-

- Entrar a caompetir con productores experimentados de
otros lugares como Trujillo y Lima.

- Los clientes les es poco atractivo cambiar de proveedor

sin antes conocerlo bien.

d) FORMATO ENCUESTA A LA OFERTA ANEXO II

e) PRINCIPALES IMPRENTAS EN OFFSET : ANEXO III

4.- PRODUCTO :
El producto son los impresos camerciales y de

publigrafia que utilizan las empresas para el desenvolvimiento de sus
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actividades y su quehacer diario, el procedimiento a seguir sera el

sistema Offset, mias moderno teniendo en cuenta que es un producto -

de mayor calidad. .

Entre los productos impresos tenemos :

PUBLIGRAFIA : plegables, volantes,anuncios en publicaeciop es,
cartei s murales, catélogos, muestrarios y carteles de escapa-
rate.

CORRESPONDENCIA : cartas, memorandums, sobres, tarjetas, pos-
tales y circulares.

PRESENTACION E IDENTIFICACION : tarjetas de visita, tarje-
tas comerciales, carnets y pasaportes. |
CONFECCION Y EXPEDICION : papel para envoltorios, etiquetas
cajas de cartén, estuches, etc.

VALORES : sellos de correo, papel tMrgdo, letras de cam--
bio ; cheques, etc.

CONTABILIDAD : registros, fichas,talonarios, facturas, notas
de venta, guias, ordenes de salida, etc.

CALENDARIOS : agendas, calendarios de bolsillo , murales y

artisticos.

Cabe destacar que estos productos graficos ofrecidos seran de la

calidad requerida p or los cllientes, un mejor acabado propio del sis

tema offset, el material requerido y un servicio de asesoramiento des

de el disefio o dibujo hasta el empastado y encuadernado del producto

final,

es decir a lo largo de todo el proceso cumpliendo con las espe

cificaciones pactadas con el cliente.
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5.- PRECIOS
Por la gran variedad de productos también los -

precios seran variados, Yy se determinan segimn el producto, la cantidad
demandada (en millares, etc.) por cada producto, el papel o material a
utilizar y los accesorios del mismo producto.

El objetivo del mercado en precio es Liderazgo en productos de -
calidad con un precio medio es decir una Estrategia de Penetracidn.

Camo precios iniciales se lanzaran descuentos sobre los precios

de la campetencia del 15% durante 30 dias.

6.— DISTRIBUCION :

Camo la produccién es a pedido, la relacidn
entre la empresa y el cliente sera de forma directa, por lo tanto las
modalidades de distribucidén seran :

- VENTA DIRECTA : el cliente se acercara a la ampresa a solici-
tar el producto grafico que necesita dando al productor las es
pecificaciones del mismo. |

- VENDEDORES O AGENTES : gque visitaran peridédicamente a los ~--
clientes ya establecidos para estar atentos a sus requerimien-
tos, y a otras ampresas ofreciéndoles un mejor producto, con -

calidad superior a la campetencia.

7.- PROMOCION
Estard campuesta :
- Publi cidad en radio Panamericana F.M. 10l1.1 y prensa en dia-

rio "El Tiempo ".
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- Pramocién de ventas mediante reparto de cupones y cartas.

- Venta directa a través de vendedores.

8.- PROGRAMA CCMERCIAL :

a) PRODUCTO.-

a.l

a.2

a.3

CALIDAD : Productos graficos de calidad superior, si--—-
guiendo las especificaciones del cliente, en cuanto a --
materiales (papel, color,tamafo,etc.) y al acabado : di-
sefio que tiene como finalidad transformar las. ideas y --
los conceptos, en algo que tiene forma légica y con‘ una-
estructura 4gil y agradable,organizada con una camposi--
ciéﬁ dinamica y de sugestivos efectos visuales; y la dia
gramacién que es la fase inicial de todo impreso. Se --
destaca que si el cliente estd dispuesto a canjear el
precio por una calidad que requiere, ya que se trata de
un producto que en su mayoria serd mostrado camo carta
de presentacién al cliente, tienen que causar una buena
impresién entonces el producto sera de calidad surerior.
SERVICIO :El servicio adjunto a toda empresa grafica es
muy importante en cuanto a : plazos de entrega, confiabi
lidad, cotizacién rdpida y asesoramiento al cliente en el
disefio y en la diagramacién.

TAMANCS : Los productcos varian en cuanto a 1os m

les usados camo a sus especificaciones, se intentara ofre
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cer a los clientes productos con las especificaciones

requeridas en cuanto al tamano y dimensiones.

b) PLAZA.-

b.l CANALES : Seran los canales de nivel cero, es decir -
mercadeo directo con el cliente a través de : acercamien
to del cliente a la empresa y vendedores o agentes de -
ventas.

Para la etapa de introduccidén se optara por enviar 02
agentes de ventas a las principales empresas de la ciu-
dad para darles a conocer la existencia de la empresa,
sus condiciones y sus ventajas en cuanto a calidad del-
producto, plazos de entrega y precios iniciales : se-
quir al cliente en una etapa de acercamiento, previo c8
noéindento de éste, para luego hacer la presentacién y
demost racién del producto por medio de catélogos y --
muestras, recoger las inquietudes del cliente y hacer -
las negociaciones correspondientes. Las comisiones de
los vendedores seran 5% sobre ventas.
Se busca captar clientes y una vez que estos corrobo-
ran la calidad del producto de acuerdo a sus especifi-
cacioines optaran ellos mismos por acercarse al taller
solicitar sus trabajos. Por lo tanto las modalidades
de distribucidén seran :
~ VENTA DIRECTA : el cliente se acercara a la empresa
solicitar el producto grafico que necesita dando al -

productor las especificaciones del mismo.
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- VENDEDORES O AGENTES : que visitaradn periddicamente
a los clientes ya establecidos para estar atentos a -
sus requerimientos, y a nuevos clientes ofreciendo-
les un mejor producto con calidad y servicio superior
a la campetencia.

b.2 COBERTURA : En la ciudad de Piura y en la ciudad de
Paita, hay un total de 20,081 empresas (1) entre comer-
cio, industria y otros (Bancos, eaempresas del 'estado, -
etc.) , de este total hay un 6% aproximadamente de gran
des ampresas, a esas primeras 1,200 empresas nos dirigi
raros en una primera etapa, practicando una cobertura -
limitada para poder llevar a cabo una sola estrategia--
a un grupo de clientes tamando en cuenta el tipo de pro
mocioén y el precio. Y en una segunda etapa se matiza-
rd el grupo de grandes eampresas con la pequeiia y media-
na empresa, para tener mayor poder de negociacién.

b.3 TRANSPORTE : Los productos termminados seran entregados
.por los mismos agentes de ventas, al cliente en el pla
2o convenido, si es que el cliente desea, el mismo pue-

de recoger el producto terminado en los talleres.

c) PRECIO .-

Por la gran variedad de productos también los
precios seran variados, y se determinan segin el produc
to, la cantidad demandada (en millares) pr cada produc-
to, el papel o material a utilizar y los accesorios del

mismo producto.
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El objetJ".vo del mercado en precio es Liderazgo en produc
tos de calidad con un precio medio, es decir, Estrate--
gia de Penetracioén.

Camo precios iniciales se lanzaran descuentos sobre los
precios de la competencia del 15% durante 30 dias.

PRECIO NORMAL : Serd determinado segun el precio pro-
medio de la competencia ajusténdclo segin el costo; camo
se trata de gran variedad de productos y especificaciones,
se ha tamado un grupo de productos mas generales hechos

en tamarno standar :

VOLANTES $ 25.05/millar
FACTURAS $26.38/millar
SOBRES MEMGRETADOS S 40.66/millar
CARTAS MEMBRETADAS S 22.02/millar
ETIQUETAS S 42.96/millar
TALONARIOS $ 22.02/millar

DESCUENTOS - PRECIOS DE INTRODUCCION : Se ofreceran
descuentos de los precios de la competencia durante 15 -
dias a 15% de descuento, y luego 10% durante 15 dias méas,
esto sin considerar el valor de los cuoones.

Entonces tenemos :

HAST A 15 DIAS HASTA 30 DIAS

VOLANTES $ 21.29/m. $ 25.55/m.
FACTURAS S 22.42/m. $ 23.74/m.
SOBRES MEVBRETADOS $ 34.56/m. $ 36.59/m.

CARTAS MEVBRETADAS S 18.72/m. $ 19.82/m.
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ETIQUETAS ‘$ 36.52/m. $ 38.66/m.
TALONARIOS $ 15.47/m. $ 19.82/m.
c.3 PERIODO DE PAGO : °Al realizar el pedido, se hara 1la

orden de trabajo con las especificaciones del producto

y precio, siendo éste cancelado en el momento de entre-
ga del producto en el plazo fijado. En la etapa intro-
ductoria de 15 dias, aquellos que cancelen por adelanta-

do, tendran un descuento adicional del 5%.

d) PROMOCION .-

d.1l OBJETIVOS :

- Informar a los clientes de las caracteristicas y ventajas

del producto en cuanto a calidad, servicio y acabado.

- Crear una imagen de seriedad, prestigi_o y garantia de la -

empresa.

- Lograr alcanzar la participacidn establecida, llegando efi

cientemente al mayor namero de empresas.

d.2 AUDIENCIA OBJETIVO : En nuestro mercado tenemos un to-
tal de 20,081 empresas entre comercio, industria y otros,
asi como entre grande, mediana y pequefia empresa; como -
una primera estrategia es llegar primeramente a las gran
des empresas (6% aproximadamente) para luego alcanzar el
resto, como una muestra de brestigio y asi el resto de -
las empresas sigan el ejemplo de las grandes, y una vez-

con todas se podra tener un mayor poder de negociacidn.
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d.3 ROL DE LA PUBLICIDAD, VENTA PERSONAL Y PROMOCION DE

VENTAS

d.3.1

d.3.2

PUBLICIDAD.- Dar a conocer a las empresas la exis
tencia de una empresa grafica que brinda productos
con la calidad requerida, sin enganar al cliente
y a buen precio.

VENTA PERSONAL Y PROMOCION DE VENTAS .- Hacer el
contacto con los clientes directamente por medio
de los vendedores, recogiendo sus inquietudes, ex
pectativas, requerimientos de calidad y especifi-
caciones del prodﬁcfb. La pramocidén de ventas se
dara a conocer por medio de la venta personal y -

los anuncios de publlicidad.

d.4 NATURALEZA Y PROPOSITO DE CADA CQMPONENTE DE LA MEZCLA

PRQMOC

d.4.1

d.4.2

IONAL

PUBLICIDAD .- Se haréa publicidad en radio y prensa
a lo largo de la campafia de pre-introduccidn e in-
troduccién de una forma informativa, prsuasiva, --
descriptiva y atractiva , anunciando todas las ca-
racteristicas y ventajas antes mencionadas, con l&
finalidad que conozcan el sistema offset, para a-
traer a clientes actuales que satisfacen sus reque
rimientos,y clientes potenciales que buscan satis-
facer sus necesidades.

VENTA PRSONAL .- La mayor parte de las ventas se ha

ran directamente, de ahi la importancia del rol de
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los vendedores en la empresa, ellos haran un se-
guimieﬁto constante a los clientes para tomar -
sus. pedidos en un momento oportuno y a la vez --
buscardn nuevos clientes; perolo que se busca -

es que una vez conocida la empresa,su producto y
servicio , el cliente mismo se acercara.

d.4.3 PROMOCION DE VENTAS .- Que serd llevada también

por los agentes de.ventas y la publicidad sera prin
cipalmente en la etapa de introduccién : descuento
de precios y envié de cupones (con descuento) a los
gerentes o administradores de las principales empre

sas de Piura y Paita.

e) PRESUPUESTO PUB LICITARIO .-

Apoyando las ventas direc
tas, los qedios publicitarios a utilizar son los medios
impresos : periédico "El Tiempo" y medios electrdnicos:
radio en frecuencia modulada Panamericana 101.1, distri-
buido de la siguiente manera : (para 1 ano)

- Radio : $ 0.09/segundo
- Periédico : Aviso 4 * 3 $ 10.67
- Aviso 5 * 2 $§ 8.89
e.1 ETAPA PRE-INTRODUCTORIA : 10 dias
RADIO 10 dias * 5 veces/dia * 20 seg. * $0.09 = S90
e.2 ETAPA INTRODUCTORIA : 0l mes
RADIO : 24 dias lunes a sadbado 6 veces/dia (L-V)

3 veces/dia (SAB)
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- 20 dias * 6 v/d * 20 seg. * $0.09 = S 216
- 4 dias * 3 v/d * 20 seg. * $0.09 = $ 21.6
’ $ 237.6

PERIODICO
1 sem. Anuncio 4 * 3 (4 * 12 cm) L-V

$ 10.67 * 5 dias =S 53.35
3 sams. Anuncio 5* 2 (4.5 * 8 cm) L-V

$§ 8.89 * 15 dias = S 133.35

S 186.7

CUPONES : Reparto de cartas y cupones a 1,000 empresas,

dirigidas a su propio administrador o gerente, dichos --

cupones podran ser canjeados al marento de solic itar su

pedido dentro de los primercs 30 dias, con un descuento

adicional del 15%, es decir que sobre el precio de intro-
duccién (15% menos que el de la campetencia), se hara un

descuento a aquellas empresas que se acerquen y soliciten
sus pedidos sera 15% + 15% de descuento :

CUPONES § 8.3/millar

CARTAS ~ § 7.3/millar
SOBRES  § 13.5/millar
CTOTAL  § 29.1/millar
s 29.1
TOTAL e.2 S 453.4

e.3 22,32,72,82 y 992 mes ( 5 meses)

Anuncio ( 5 * 2) L-V : 20 4.* $8.89 s 177.8
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Spot 20 seg. * 4 v/d. * 20 dias * $0.09 = $ 144.0
$ 321.8
TOTAL e.3 = $1,609.-
e.4 492, 52,62,102,112 y 129 mes ( 6 meses)
Anuncio (5*2) 3 vec/sem 12 veces * $ 8.89 = $ 106.68
Spot 20 seg. * 3 v/d. * 20 dias * $ 0.09 = §$ 108.00
$ 214.68

TOTAL e.4 $1,288.08

TOTAL PRESUPUESTO PUBLICITARIO 12°ARO $3,440.48

RESUMEN DEL PRESUPUESTO PUBLICITARIO ANUAL

PERIODICOS $ 1,715.78
RAQIO $ 1,695.60
CUPONES $ 29.10

TOTAL S 3,440.48

6.- PARTICIPACION DEL MERCADO A CONSEGUIR

Segin los resulta
dos de la encuesta, 'se podria llegar a obtener una participacién del-
10.31 % sobre el mr@d total, sin embargo considerando las condicio
nes del mercado en cuanto a la competencia y la capacidad ofrecida por
la ermpresa, se alcanzara una participacién el primer afio del 7%, es de
cir 1,406 empresas que equivale a $ 92,884 aproximadamente; tamando en

cuenta el crecimiento del mercado a 1.5% anual y queriendo alcanzar el



sequndo afo el 9% de participacidn tenemos :
12 ano 1,406 empresas $ 92,884

29 ano 1,835 empresas ©§$ 121,200



ANEXO I

UNIVERSIDAD DE PIURA

ENCUESTA SOBRE LA DEMANDA DE UN TALLER DE PRODUCTOS GRAFICOS

NOMBRE DE LA EMPRESA

DIRECCION :

01) Hace uso de los siguientes productos graficos (en

Offset) 2
a) Impresos camerciales SI1 NO
b) Publigrafia ST N)

02) ¢ Qué producto campré la ultima vez ?

a) Impresos camerciales

b) Publigrafia

c) Otros (Especifique)

03) ¢ Con qué frecuencia adquiere estos productos graficos?
a) Una vez al afio
b) Dos veces al afio
c) Tres veces al ario
d) Mas de 3 veces (4)
e) Esporéaicar-nente
f) Cada 02 arios
04) . Dbnde adquiere el producto ?
a) Piura

b) Lima



c) Ctro _ (Especifique)

05)Si ro lo adquiere en Piura, ¢Porqué lo adquiere en

otro ‘lugar ?

Le seria mejor obtenerlo en Piura ? ;Porqué?

SI

NO

06)¢Si lo adquiere en PIura, cual fué el Gltimo lugar -
donde lo adquirié ?

NOMBRE DE LA IMPRENTA

07)¢ Considera necesario y beneficioso el producto para
su empresa 2

SI : NO

NECESARIO
BENEFICIOSO
08)¢ Considera importante la calidad del producto ?

SI NO

¢ Porqué ?

09)¢ Qué considera que es mas importante en el producto?
a) Material
b) Precio
c) Acabado
d) Servicio'

e) Otro (Especifique)

10)¢ Cual es el grado de satisfaccién actual ?
a) Muy bueno

b) Bueno



c) Regular

d) Malo

e) Muy malo
11) ¢ En qué estd insatisfecho ?

a) Material

b) Precio

c) Acabado

d) Servicio

e) Otro (especifique )

12) ¢ Qué cantidad del presupuesto mensual destina a gas
tos de inprehta ?
a) Nada
b) Menos de I/1'000,000 (1)
c) 1I/1'000,000-10'000,000
D) I/10'000,000-20'000,000
e) I/ 20'000,000-30'000,000
£) I/ 30'000,000-50'000,000

g) Mis de 50'000,000

POR LA ATENCION D SPENSADA, MUCHAS GRACIAS.

(1) Junio 1,990 1s = I/ 65,000.



ANEXO ITI

ENCUESTA

COMO OFERTA DE PRODUCTOS GRAFICOS

1) ¢ Qué producto grafico es mas comprado ?
a) Impresiones comerciales
b) Publigrafia

c) Mimeografo ) -- . -

2) Precios actuales

.

Tipo de papel(especificar)

Facturas

Talonarios

Volantes

Sobres

Cartas

Etiquetas

3) ¢ Con qué tipo de empresa tienen mas relacién ?
a) Privada
b) Estado
c) Paraestatal
4) ¢ Existe en Piura servicio de mantenimiento para las
maquinas ?

ST _ NOMBRE

NO



5) ¢ Qué tipo de maquina utiliza ?

CQVO DEMANDA DE INSUMOS DE IMPRENTA

1) ¢ Con qué frecuencia adquiere estos productos o insumos?

a) Papel
b) Placas
c) Tinta

d) Solucién de agua

e) Otros(Especifique)

2)¢Dénde los adquiere ?
a) Piura

b) Otro lugar (Especifique)

3) Si los adquiere en Piura,¢dénde los adquirié la ultima

vez ?




ANEXO ITII

PRINCIPALES COQMPETIDORES EN IMPRENTAS OFFSET

1.-

2.~

3.-

IMPRESIONES GRAFICOS UZETA SRLtda de Nemecio Ubillis Castro,
ubicada en Ayacucho N2 570, con fecha de registro Industrial
del 24 de Marzo de 1,988. Sus clientes son tanto empresas
del estado camo particulares. El tipo de maquina que utili-

za es Gestener. Sus insumos los adquiere en Piura y Lima.

IMPRESORA NORPERUANA SCRLtda ubicada en la calle Moguegua
cuadra 7 con fecha del 11 de Octubre de 1,985. La mayor
parte de sus clientes son empresas del Estado. El1 manteni-
miento que da a sus maquinas es propio. El tipo de maqui-
na que utiliza es Gestener y Ricoh. Los insumos los adquie-

re en Trujillo.

IMPRENTA UNIVERSITARIA S.A. EPU ubicada en Arequipa N2 921
pero que funciona a cargo del serior Alberto Arreatequi en
Callao NQ 343 con fecha 15 de Noviembre de 1,983.

Trabaja generalmente con empresas privadas y a las maquulas
que utiliza Gestener Offset les da mantenimiento tanto en
Gestener camo en Stansa. Sus insumos los adquiere en Piura

y Lima.
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5.-

IMPRENTA 650 ubicada desde Enero 1,987 en Avenida Loreto
NQ 650. Trabaja “tanto con arpresas privadas como paraesta-
tales. La maquina que utiliza es Offset Multilith y le
es muy dificil que le hagan buen mantenimiento. Sus insumos

los adquiere tanto en Lima caomo en Piura.

STANSA ubicada en Avenida Loreto N2 640; solamente realiza
trabajos de impresién, mas no de montaje, asi como servicio
técnico, venta de materiales de consumo y repuestos. Traba-
ja con empresas privadas, el tipo de maqu:ma que utiliza

es Ricoh 1010 y ABDIC.

SERVICIOS GRAFICOS REPRESENTACIONES SRLtda (SERVIGRAF) ' de
Mauro Rubio Infante, con fecha del 5 de Agosto de 1,986;
ubicada en Moquegua NQ 768, trabaja tanto con empresas
privadas como estatales. Sus insumos los adquiere en Piura

y Lima. El mantenimiento es propio.



ANEXO IV

TI20 DE PRODUCTOS

PUBLIGRAFIA : Plegables, volantes, anuncios en publi-
caci ones, carteles murzles, catalogos,muestrarios y carteles de es-
caparate.

CORRESPONCENCIA® : Cartas, memorandums, sobres, tarje-
tas, postales y circulares.

PRESENTACION E IDENTIFICACION : Tarjetas de visita, -
tarjetas camerciales, carmets y pasaportes. .

CONFECCION Y EXPEDICION : Papel para envoltorios, eti-
quetas', cajas de cartén, estuches, etc.

VALORES : Sellos de correo, papel timbrado, letras de
cambio, cheques, etc.

CONTABILIDAD : Registros, fichas, talonarios, facturas,
notas de venta, quias, ordenes de salida, etc.

CALENDARICS : Agendas, calendarios de bolsillo, murales

y ertisticos.



CAPITULO ITITI

TAMANO Y LOCALIZACION

1.- JUSTIFICACION DE LA CAPACIDAD INSTALADA

Para determinar
el tamafio de la planta y la capacidad instalada hay que tener en cuen
ta varios factores :

a) TAMANO DE MERCADO .- Se ha podido establecer en base a la en

cuesta un tamafio de mercado que.viehe determinado por :
20,081 empresas * 2.469 veces/ano * 1 millar = 49,580 millares/afio
en todo el mercado que equivale a 41.32 millares/hora o 41,320 copias/

hora (1); con la participacién ha alcanzar los primeros 5 afos tenemos:

(1) Considerando en 1 afio 1,200 horas Gtiles de trabajo : 5 horas/dia

* 5 dias/semana * 4 semanas/mes * 12 meses/ano = 1,200 horas/afio
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ANOS % __|CREC. MCDO. MILLARES/ANO QOPIAS/HORA
19 { © 7% -— 3,471 2,893
20 9% 1.5% 4,529 3,774
32 10.5% 1.5% 5,363 4,469
40 A.IO.S% 1.5% 5,444 4,537
50 10.5% 1.5% 5,525 4,604

b) TECNOLOGIA EMPLEADA .- La miquina impresara Offset a utilizar

tienen una capacidad variable de 3,200 a 6,200 copias/hora, trabajan

do las maquinas un pramedio de 5 horas diarias tendriamos :

CAPACIDAD NQ COPIAS/HORA NQ COPIAS/DIA N2 MILLARES/ANC
MAXIMA 6,200 31,000 7,440
MINIMA 3,200 16,000 3,840

Satisrfaciendo el. mercado ha alcanzar para el primer afio de --

3,471 millares y justificando la utilizacién de este tipo de maquina.

c) LOCALIZACION Y DISTRIBUCION GEOGRAFICA DE LA DEMANDA .- ILa

demanda potencial del mercado se encuentra ubicada principalmente en
el centro de Piura o zona camercial, encontrandose también dispersa -

por toda la ciudad, indicando que dicha demanda se caracteriza por ser
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dinamica en el sentido de realizar los pedidos con bastante variedad
de tiempo, es decir, que se so} icita en cualquier momento, cuando -

se necesita y no en un determinado lapso de tiempo.

2.- JUSTIFICACION DE LA LOCALIZACION

Debido a que el mercado
crece, las ventas aurentaﬁ en proporcién al nimero de empresas; las
necesidades de mano de obra, las variaciones en la productividad, --
los costos de transporte y los requerimientos de maquinaria y equipo
para“‘una buena produccién, hacen la necesidad de una buena expansién
que se reflejara en una buena localizacién evaluando efectivamente -
los factores a considerar para llegar a localizar la planta en el -—-
lugar adecuado y asi aprovechar al maximo los recursos disponibles que

pueden haber en ese lugar y campetir efectivamente en el mercado.

a) ALTERNATIVAS DE LOCALIZACION :

- PAITA
- ZONA COMERCIAL DE PIURA
- ZONA INDUSTRIAL DE PIURA.

b) FACTORES A CONSIDERAR :

- Materia prima : El lugar con mejor disponibilidad de los -
insumos de imprenta. Escala 0-15

- Mano de obra : Necesidad de personal especializado y con
experiencia. Escala 0-20

- Mercado : Se las altemativas la que mas cerca esté de -
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- FACILIDADES SANIT RIAS :

Instalaciones y servicios eficientes 15
Existen.p ero con fallas 5
No existen 0

- UBICACION DE LA COMPETENCIA

Mas alla de 30 Km. 10
En un radio de 15 Km. 5
Cerca alrededor de 10 Km. 0

d) MATRIZ DE LOCALIZACION :

ALTERNATIVAS PTURA PIURA

FACTORES PAITA Z.COMJ Z.IND. ESCALA
MATERIA PRIMA 0 10 10 . 0-15
MANO DE OBRA 10 20 20 0-20
MERCADO 10 25 10 0-25
ENERGIA ELECTRICA 10 10 10 0-15
FACILID.SANITARIAS 5 15 15 0-15
UBICAC. COMPETENCIA 10 0 5 0-10
TOTAL 45 80 70 100

LOCALIZACION :- El Taller de productos graficos quedara ubi-

cado en la zona camercial o centro de Piura por las facilida-
des vistas anteriormente. Cabe destacar que el factor de -
mayor importancia camo es el mercado, ha influido para su lo-

calizacién.
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e) ELECCION DEL LUGAR ESPECIFICO :

El centro de Piura
o zona camercial estd conformado por varias calles y ave
nidas, siendo las principales y las mas importantes se-
gun el movimiento comercial y que esté a la vista de los
clientes :
- Avenida Grau hasta el ovalo Grau,
- Avenida Sanchez Cerro hasta altura del ovalo Grau,
- Avenida Bolognesi hasta ovalo Bolognesi,
- Avenida Loreto entre Av. Sé&nchez Cerro y Av. Bolognesi,
- Calle Tacna,
- Calle Libertad,
- Calle Arequipa,
- Calle Cuzco,
- Calle Junin,
Y sus intersecciones con :
- Jirdn Ica,
- Jirén Callao,
- Jirdén Huaﬁcavelica,
- Jirdén Ayacucho,
- Jirdn Apurimac y
- Jirén Moquegua.
Analizando los diférentes factores que influyen en la lo
calizacién especifica de la planta y de sus oficinas, y
teniendo en cuenta sobre todo el mercado y movimiento co-
mercial que se necesita para llegar mas efectivamente al
cliente, se ha ubicado el local en la Calle Tacna cuadra

Ne 3,
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CAPITULO IV

INGENIERIA DEL PROYECTO

1.- DISENO DEL PROCESO

" E1 proceso de produccidén se realiza
a pedido, es decir, que cada vez que el cliente haga el pedido de su
producto con sus especificaciones de tamano, céntidad, calidad, etc.-
empezara el proceso de produccidén, teniendo las siguientes fases :

a) Llegeda del clicate a la emresa ( o a través del vendedor)
que dara sus especificaciones : tipo de producto, cantidad -
que necesita, tamano, tipo de papel que se requiere para el -
tipo de producto, y detalles varios ( tipo de letra, color, -
etc.). El cliente tendréa como asesor al Jefe de Produccién -
que le dara las pautas en cuanto al montaje o disefio y/o al -

texto.
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b) E1 jefe de produccién hard los cidlculos necesarios de material,
haciendo sus requisiciones de material al comprador o encarga-
do de almacén , quien sacara del almacén de materias primas el
matrial necesario : papel, tintas, placas, solugién de agua, -
etc.

c) El operario A encargado de manejar la camputadora sacara el -
texto en papel poliester por la impresora de la computadora, -
O segun el caso se requerird el trabajo del dibujante para que
elabore el diseno, este trabajo se hard fuera de la empresa -
contraténdo al dibujante cada vez que se necesita.

d) E1 mismo operario A, teniendo ya el texto o disefio(segun el -
tipo de producto) pasa por la matricera o quemadora de placas,

obteniendo la placa quemada" con el texto o disefio reque-
rido.

e) Lueéo se pasa al area de impresidén, el operario B se encarga-
ra de colocar el papel, tinta y solucidn de agua en la maqui-
na impresora Offset e iniciard la impresién propiamente dicha
o tiraje a velocidades variables de 3,200 a 6,200 copias por-
hora.

f) Con las hojas necesarias impresas, se procedera al manipulado,
en donde se compaginard el papel , se crdenara, se cortara y-
se colocara disponible para numerarlo, encolarlo y encintarlo
( segun el producto ).

g) Finalmente tendremos listo el producto final, que sera lleva-

do al almacén de productos terminado para ser llevado por el-

vendedor al cliente o en su defecto éste vendra por él.

ANEXO I : DIAGRAMA DEL PROCESO DE PRODUCCION




2.- ESPECIFICACION DE LOS EQUIPOS :
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ANEXO II

MAQUINA IMPRESORA OFFSET RICOH MODELO 1010

a) CAPACIDAD QUE TIENEN

- Capacidad méxima

6,200 copias/hora * 5 horas/dia * 5

(An o)

= 7,440 millares/afo

- Capacidad minima

3,200 copias/hora * 5 horas/dia * 5

(An o):

= 3,840 millares/aro.

b) CAPACID ARDUE SE VA

19 afio 20,081 E. *

29 ano. 20,382 E.
32 aiio 20,688 E.
49 anio 20,998 E.

59 ano 21,313 E.

*

A TRABAJAR :

7% * 2.469 v/afo

9% * 2.469 v/ao
10.5% * 2.469 v/a
10.5% * 2.469 v/a.

10.5% * 2.469 v/a.

dias/semana * 48 semanas=

7'440,000 hoj.

dias/semana * 48 semanas=

3'840,000 hoj.

3,471 millares/afo.

4,529 millares/afno.

5,363 millares/aro.

5,444 millares/ano.

5,525 millares/afo.

DIARTIO HORA
19 afio 14,462.5 copias 2,892.5 copias
2%arno 18,870.8 copias 3,774.2 copias
39 afo 22,345.8 copias 4,469.2 copias
42 ano 22,683.3 copias 4,536.7 copias
59 arfio 23,020.8 copias 4,604.2 copias¥
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c) CAPACIDAD OCIOSA : .

CAPACIDAD MAXIMA CAPACIDAD MINIMA
HORA ANUAL HORA ANUAL
12 arfio 3,307.5] 3,969 m. 307.5 ¢4 369 m.

22 afio 2,425.8| 2,911 m. _— _—
32 arfio 1,730.8} 2,077 m. -— ——
12 afio 1,663.3] 1,996 m. — —

52 afo 1,595.8¢ 1,915 m. ——— —_—

3.- EDIFICIOS : DISTRIBUCION EN EL TERRENO

El local que-

sera alquilado tiene umna dimensiétn de 100 metros cuadrados : 20 m.

de largo por 5 m. de ancho; contando con las siguientes areas :

a) Area Administrativa : 40 ml (8 *5)

b) Area de

c) Area de
d) Area de

e) Area de

Almacen : 16 m2

- A. Materias primas 10m (5 *2)
- A. Productos terminados:6 m2 ( 3 * 2 )
Montaje :  8m2 (4 *2)
Impresion: 12 m2 (6 *2)
Manipulado : 8 m? (4 *2)

f) Otros:Incluye pasadizos, servicios higiénicos y areas libres

16 2

TOTAL  : 100 m2
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ANEXO Itr: PLANO DISTRIBUCION EN EL TERRENO

4.- EQUIPOS : DISTRIBUCI ON EN LOS EDIFICIOS : »NEXO IV

La maquinaria
y los muebles y enseres estan distribuidos de la siguiente manera en
las distintas areas :

a) AREA ADMINISTRATIVA :

a.l OFICINA DEL ADMINISTRADOR ( SERVICIOS HIGIENICOS )
- 01 escritorio gerencial 1.5 * 0.75 cm.
- 01 sillén gerencial
- 01 escritorio de oficina 1.2 * 0.75 car. =
- 01 silla de oficina
- 02 sillas simples-

- 01 armario.

a.2 SECRETARIA :

1

04 escritorios de oficina 1.2 * 0.75 anm.
- 04 sillas de oficina

- 04 sillas simples

- 01 archivador

~ 01 mdquina de escribir mecéanica.

- 01 maquina sumadora.

b) AREA DE AIMACEN :

- 02 anaqueles
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c) AREA DE MONTAJE :

Micro computadora DTK XT DATA 1,000

Impresora computadora SEIKOSHA SP-2,000

Maquina para quemar matrices marca RICOH modelo S-1

01 silla simple

01 mesa de trabajo

d) AREA DE IMPRESION :

- 01 Miquina Impresora Offset marca RICOH modelo 1010

- 01 mesa de trabajo.

e) AREA DE MANIPULADO :
- 01 Guillotina manual CAMPEADOR
- 01 Numeradora LEIBINGER
- 01 mesa de trabajo

- 01 silla simple

ANEXO V. : PROFORMAS DE MUEBLES Y ENSERES

5.- APROVISIONAMIENTO : ANEXO V

Considerando el tiempo de abastecimien
to, tener cantidades minimas de stock que cubrirdn los requerimientos
de cada periodo ( Ol mes ). El aprovisionamiento de materias pri-
mas se hara en 03 formas

- Con un proveedor de Lima, a través de un distribuidor
en Piura para todo tipo de papel. El tiempo de abastecimiento es de

5 dias.



49

- Adquirir con proveedores de la localidad insumos de uso
relativamente bajo como tintas, solﬁciones de agua; pues sus precios
no se diferencian mucﬁo con los de Lima. Tiempo de abastecimiento es
01 dia.

- En forma mixta adquiriendo tanto de proveedores de Li-

ma u otro lugar como locales, es él caso de las placas.

© . a) INSUMOS :

a.l PAPEL :
- Bond 60 gr.
- Bond corriente
- Cépia ( 4 colores )
- Periédico
- Bulki
- Sello de agua
- Graf
- Poliester
- Cartulina

a.2 TINTA :
—ANegra
- Color

a.3 OTROS :

Solucién de agua

Juego de placas

Pabilo

Cola

- ETC.

ANEXO V : PROFORMAS DE MUEBLES, ENSERES E INSUMOS
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6.- PRODUCTIVIDAD :

En este tipo de produccién, la productivi

dad se puede conseguir a través de la experiencia y la capacitacidn
de lcs mismos operarios, en el manejo de las maquinas y en la utili-
zacion de los insumos.

1a maquina impresora Offset estd trabajando a una capacidad menor
que la éapacidad maxima y la velocidad de impresidén puede ir aumentan-
do de 3,200 a 6,200 copias/hora a medida que los operarios logren una
mejor utilizacidén por medio de la experiencia y el mejoramiento de los

métodos de trabajo.

7.- PLANEAMIENTO DE LA MANO DE OBRA, INSUMOS Y EQUIPOS :

Tene-
mos que egtablecer un programa de produccién, partiendo del numero de
millares demandados en un periodo de tiempo, que puede sef de 01 mes
o de 01 afio .

a) MANO DE OBRA.- El personal necesario en el area de produc-

cidén repartido en las 03 sub-areas : Montaje, Impresién y Ma-

nipulado.

- MONTAJE : 0l operario ( Mas dibujante)
- IMPRESION : J1 cperario

- MANIPULADO: 01 operario

TOTAUL :03 Operarios que seran supervisados por el

jefe de Produccidn.

e . .

D) INSUMOS .- Materia prima necesaria para 0l mes de procducto

terminado :
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PRECIO/U PRECIO TOTAL

- 56 millares papel bond 60 gr. S 7.78 S 435.68
- 32 millares papel boﬁd corriente S$ 6.67 S 213.44
- 54 miilares pape: copia $ 5.56 $ 300.24
- 12 millares papel periddico $ 5.33 S 63.96
- 18 millares papel bulki S 4.44 S 79.92
- 17 millares sello'de agua $ 18.89 $ 321.13
- 5 latas éinta negra (1 kg.) $ 13.71 $ 68.55
- 3 latas tinta color (1/2 kg.) - $ 11.78 S 35.34
- 2 latas de solucién de agua S 7.00 S 14.00
- 8 juegos placas electrostaticas $-76.78 S 614.24
- 2 juegos placas de metal $144.35 $ 288.70
- 15 resmas de papel graf $ 21.11 S 316.65
- 15 resmas papel cartulina $ 22.67 $ 340.05
- 50 pliegos papel poliester $ 3.33 $ 166.5.
- OTROS - S 41.6
| TOTAL $ 3,300.-

EQUIPOS .- Para cubrir la cantidad demandada de millares se

requerirdn de los equipos ya especificados, que estaran funcio-

nando segun la demanda o los pedidos de los clientes.

Si la -

maquina impresora offset tiene una velocidad maxima de 6,200 co

pias/hora o 7'440,000 hojas/ano, entonces
6.2 millares -— -60 minutos
1.0 millar — X

X = 9.6774 minutos/millar.

Si se trabaja a velocidad minima de 3,200 copias/hora.

3.2m X = 18.75 minutoa/millar

Tenemos :
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Muy sefior(es) nuestro(s):

Nos es grato someter a su consideracion nuestro Sistema ae
Impresion Offset RICOH 1010 y S-1, la manera mas economics
y simple de impresion profesional para oficinas, colegios,
universidades, laboratorios, centros de copiado, etc-

CARACTERISTICAS

Miquina impresora offsey marca RICOH, modelo 1010 cor
las sigulentes caracteristicas: -

(e

- Imprime desde papel periddico (45 gramos) a cartulinz
(16C gramos).

- Lavaior de mantilla automatico.

- Velccidad variable de 3,200 & £,20C copias por hora.

- Con unto de 7 rodillos entintadores.

- Arez maxima de impresidn 2&4.¢ x 34 cm.

- Mesz alimentadora y receptorz parzs 900 hojas-

- Con=odmetro de alimentacion de pép 1 zutomitico.

e
- Reglzs sujetadoras de matrices (cor o sin perforzcicr:

n

- No usa molletones.
- resc 75 Kgs.
- Enerzia eléctrica: 100 - 24C V., 50Hz - 6CHz.

- Dimersiones: 60 cm. Ancho, =4 2m. Alto, 42 cme Terac.

- Muy “acil de operar con unos cuanios minutos de

tica.

LUt chiclayo piura trujillo
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Maquina para preparar matrices para offset, marca RICOE
modelo S-1, con las siguientes caracteristicas:

- Copia de cualgquier original, hasta de objetos tridimen-
cionales.

- Muy facil de operar con unos cuantos minutos de practica.

- Una matriz se obtiene en sé6lo 30 segundos.

- Puede usarse como fotocopiadora usando papel electrosta-
tico.

- Energia eléctrica de 100 a 240 V., 50HZ - 60HZ.
- Peso 40 Kgr. ‘
- Dimensiones: 77 cm. Ancho, 27 cm. Alto, 47 cm. Fondo.

Maquina para quemar matrices FUSER (horno fundidor).
Complemento de la maquina RICOH S-1.

GARANTIA: 6 meses contra cualquier desperfecto de fébricg
despues del cual podemos brindarles servicic tegc
nico contando para ello con teécnicos especializg
dos y stock de repuestos genuinos- -

S Y O ¥~
PRECIC AL CONTADO RICOH A A
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PRECIC AL CONTADO RICOH AN
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L LR

A .1 , o~
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Zn esperz de sus gratas ordenes, quedamos de Ud.(s);

Atentamente,
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11.COH OFFSET 1010
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RIGOR

Requiere menos espacio
que un escritorio

Laoffset Ricoh 1010 esta considerada
como la impresora de calidad
profesional mas pequena que
se comercializa hoy en dia. .

Cperacion simple

E! entintado, la alimentacién de
papel, la impresion y la limpieza de
la mantilla se controlan por medio
de una séla palanca. Una mordaza
de un so6lo golpe engancha instanta-
neamente cualquier tipo de matriz.

rafuEcien de e
VOICICaEl G cmpresion

Para adaptarse al tipo de trabajo y

a las preferencias personales, la
velocidad de impresion puede ser
ajustada desde 3.200 hasta 6.200 °
hojas por hora. Los resultados son
siempre nitidos.

Economia y

e’icrentia dr |z
detencion automeat:ca
Ponga en marchalaimpresora

y déjela trabajar sola. La
operacion se detendra cuando el
contador prefijado llegue a cero.
Esto da liberta? al »nperzdor para
hecer otras tareas y economiza
papel.

Facilidac y t:cxibilidad de
ajuste

El ajuste del citindro de acuerdo a!
pesc del pape! y el grosor de la
matriz se efectua rapidamente. La
posicion de la impresidn también
puede ajustarse con facilidad, tanto
vertical como horizontaimente.

Especificaciones:

Velocidad de impresion
3.200 a 6.200 hojas/hora
Tamano del papel
Minimo 90 x 130 mm.,
Maximo 29C x 390 mm.
Peso del pape!
40 a 153 grm?
Area de impresion maxima.
246 x 340 mm.
Capacidad de la mesa de
alimentacion
900 hojas de papel de 51 gr.
Conjunto de rodillos
7 piezas
Método de alimentacién de! pape!
Rodillo de friccién .
Energia eléctrica
100 - 240 V. 50 Hz 60 Hz
Dimensiones
60 cm. de a~cho, 54 cm. de alto,
42 cm. de fcndo
Peso
75 Kg.

Las especificaciones estan sujetas a cambios

RICOH COMPANY, LTD.

15- Minami-Aoyama. 1-Chome. Minato-Ku

fokyc 107, Japan

el Toxyo 479-3111 Cable: RICOHBLDG TOXYO
Teler 242-5415

3ICOH ESPANA, S.A.
Ntarda 45 Barceiona. 08014 Spain

Para mas into-™acidn, sirvase contactar a

& stansa
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MICAOCHIP 5.8

LA CADENA DE COMPUTO MAS GRANDE DEL PAIS

Oficina Principal:
Sucursales :
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Tetefona 2311100

HE AN CO dadepeadencia 13053



SERVITIOS foa 10 anlee 89
PR D ke »
A +  YENNY CABRERA
DE 1+ SERVITECS SRL
Fechas 23.10.90

COTIZACION

01 Escritoric de 1.20 x 0.75 x 0.75 de 04 gavetas Mod.Secret. I/. 55'550,000.

01 Esoritorio de 1,50 x 0.75 x 0.75 de 07 gavetas Mod.Cerente 691555,000.
01 Sillon Mod.Gerente reclinable base de metal con garruchas 39'800,000.
01 Arohivador met&lioco de 04 gavetas 561 230,000,
01 Mesa de trabajo de 1.50 metalico en formica. 44'000,000.
CONDICIONES ‘ ;

FCRMA DE PAGO - CONTADO CONTRA ENTREGA

PRECIO NETO INCIUIDO IMPUESTOS

ENTREGA INMEDIATA

VALIDEZ DE OFERTA . 05 DIAS

£ Sirvase presentar su proforma al acercarse a ser su compra. &

Muchas gracias por su vigita.

SERVITEL S B

Rep. Ventas




1l.-

A)

CAPITULDO \

INVERSIONES

ACTIVOS FIJOS TANGIBLES

MAQUINARIA Y EQUIPO

- Miquina Irpiresora Offset marca
RICOH modelo 1010

- Matricera marca RICOH modelo S-1

= Microcomputadora DIK XT

- Impresora camputadora SEIKOSHA
- Guillotina manual Campeador

- Numeradora Leibinger

6,300.
3,200.
1,145.

302.
1,368.

142.

00

00

00

00

00

50



- Maigquina de escribir mecanica
- MAquina sumadora
- Motofurgdn

TOTAL (1)

B) MUEBLES Y ENSERES

|

- 05 escritorios modelo secretaria
1.2 * 0.75 am
- 01 sillén modelo gerente
- 05 sillas modelo secretaria
- 08 sillas simples
- 03 armmarios o anaqueles
- 01 archivador metalico de 04 gavetas
- 03 mesas de trabajo 1.5 m. metadlico en
formica.
- 01 teléfono
- 01 botiquin
- 01 extinguidor
TOTAL (2)
C) TERRENOS
- Edificaciones (Arreglo del local, le-

vantamiento de paredes, pintura,etc.)

TOTAL (3)

64

01 escritorio modelo gerente 1.5 * 0.75 cm.

s 155.00
s 128.00
S 3,200.00
$ 15,940.50
s 155.00
S 617.00
s 88.00
S 340.00
s 272.00
S 390.00
s 125.00
s 293.00
s 70.00
s 30.00
s 40.00
S 2,420.00
S 2,000.00
S 2,000.00
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2.- ACTIVOS FIJOS INTANGIBLES

A) COSTO DEL ESTUDIO DE MERCADO S 900.00
B) GASTOS PREOPERATIVOS (Licencias, permi-
sos, reclutamiento de personal, seleccidn

y otros) S 1,100.00

TOTAL (4) S 2,000.00

3.- CAPITAL DE TRABAJO : Serd determinado segun el tiempo en gque

demore la empresa en entrar en funcionamiento y de empezar
a recibir ingresos por ventas, este capital de trabajo variard en

los distintos rubros que los conforman , de la siguiente manera :

A) REMUNERACIONES MAS LEYES SOCIALES (0l mes) S 2,372.62
B) GASTOS VARIOS (AGUA,LUZ Y TELEFONO)(O3meses) §  750.00
C) MATERIA PRIMA E INSUMOS ( Ol mes ) $ 3,000.00
D) ALQUILER ( 03 meses) S 450.00
E) PUBLICIDAD (02 meses) S 543.40
F) IMPREVISTOS ( Ol mes ) $ 83.98
TOTAL (5) $ 7,200.00

4- INVERSION TOTAL
— ACTIVOS FIJOS TANGIBLES L+ 2 + : $ 20,360.50
- ACTIVOS FIJOS- INTANGIBLES (4) $ 2,000.00
- CAPITAL DE TRABAJO (5) $ 7,200.00

TOTAL $ 29,560.50



- - CAPITULO VI

FINANCIAMIENTDO

1.- FUENTES :
La inversidén total de 29,_560.50 $ sera financiado
de la siguiente manera :
RECURSOS PROPIOCS ‘ 32.34% § 9,560.50

RECURSOS TERCEROS 67.66% $ 20,000.00

TOTAL S 29,560.50

El monto de préstamo de $ 20,000.00 se financiara por medio
de la linea de crédito en dbélares que brinda el Banco Industrial del
Peru. Se caracteriza por:

- Linea de crédito con recursos propios del Banco F.R.I. del

B.I.D. ( Fondo de Reactivacin n Industrial del BID ).
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El monto que financia es hasta el 70%‘del valor total de
la iﬁversién, pero nuestros requerimientos ascienden al
67.66%.

Es pagaderc en 3 ancs con 1 ano de gracia. El 29 afio se
reembolsa el 40% del principal, y el 32 ano se reembolsa

el 60% restante.

T.E.A. = 15% capitalizable trimestralmente.
i = 3.556% trimestral.

UN!VE‘R*\‘P?;& gf’g-sy “UMQ




2.— TABLA DE AMORTIZACION DEL CREDITO BANCARIO

PERIODO DEUDA" INICIAL| PAGO PRINCIPAL PAGO INTERESES PAGO TOTAL DEUDA FINAL-
01 20,000.00 | aomoes 711.20 711.20. 20,000.00
02 20,000.00 | —mmeemee 711.20 711.20 20,000.00
03 20,000. 00 R ' 711.20 711.20 | 20,000.00
04 204000.00 --------- 711.20 711.20 20,000.00
05 201099.00 2,000.00 711.20 2,711.20 18,000.00
06 18, 000.00 2,000.00 640.08 2,640.08 16,000.00
07 16,000.00 2,000.00 568.96 2,568.96 14,000.00
08 14,000.00 2,000.00 497.84 2,497.84 12,000.00
09 12,000.00 3,000.00 426.72 3,426.72 9,000.00
10 9,000.00 3,000.00 320.04 3,320.04 6,000.00
1 6,000.00 3,000.00 213.36 3,213.36 3,000.00
12 3,000.00 3,000.00 106.68 3,213.36 | ———eee




3.—- CALENDARIO [E [AS INVERSICNES

ACT IVIDAD / ME S

01

02 03 04 05

69

06

CONSTITUCION
APC=TE DESOCIOS
TRAVITES LEGALES
GAST . PREOPERAT.
SOLICITUD CREDITO
GAST.ALQUILER
EDIFICACIONES
COMPRA MAQUINARIA
COMPRA MUEB.Y ENSER.
SUELDOS Y SALARIOS
IMPREVIST. (SERV 39)
PUBLICIDAD

COMPRA MATERIA PRIMA

FUNCIONAMIENTO



CAPITULO VII

PRESUP UESTO DE INGRESOS

Y GASTOS

1.- ANALISIS DE LOS INGRESOS Y GASTOS :

a) INGRESOS.-
Se ha establecido un precio de venta ponderado
para todo tipo de producto grafico partiendo del precio de verta de

06 productos principales y de su participacién en cantidad sobre ventas:

PRODUCTO PRECIO PARTICIPACION
FACTURAS S 26.38/millar 35%
TALONARIOS $ 22.02/millar 25%

CARTAS $ 22.02/millar 15%



PRODUCTO PRECIO PARTICIPACION

SOBRES S 40.66/millar 10%
VOLANTES $ 25.05/millar 10%
ETIQUETAS S 42.96/millar 5%
PRECIO>PROMEDIO PONDERADO S 26.76/millar

ANOS PARTICIPACION FRECUENCIA CRECIMIENTO

MERCADO (1) DE COMPRA DE MERCADO
10 7% 2.469 vec/afio = -——-
29 9% 2.469 vec/afo 1.5%
3e 10.5% 2.469 vec/ano 1.5%
40 - 10.5% 2.469 vec/afio 1.5%
52 10.5% 2.469 vec/afio 1.5%
ANOS VENTAS VENTAS
MILLARES DOLARES
10 3,471 92,884 (2)
29 4,529 121,200.-
30 5,363 143,520.-
49 5;444 145,673.-
50 5,525 147,858. -

(1) De un total de 20,081 empresas para el primer afio

(2) E1 primermes hay descuentos entonces las ventas son menores
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Para el primer mes de funcionamiento se van a otorgar descuen-

tos de diverso tipo asi como promociones, que se detallan en el plan

comercial por lo que las ventas para el primer afic ascenderén a

S 91,503.- dividido de las siguiente manera

12 mes S 6,351.-~

20 al 5 y 72 al 10¢ $ 7,734 c/u

62,119 y 129 $ 7,7€0.- c/u

b) GASTOS.-
- CQOSTOS VARIABLES
variables que incurriremos son :

MATERIA PRIMA (1)

Se ha determinado que los costos

ANOS MENSUAL ANUAL
10 $ 3,600 $ 39,600
29 S 4,306 $ 51,671
30 S 5,099 $ 61,186
40 $ 5,176 $ 62,110
50 $ 5,253 $ 63,034

COMISIONES : N2 vendedores 3

33

OTROS - : Combustible, pago dibujante, etc.

ventas para cada vendedor

1]
O
e

]
’—l
o

(1) La materia prima variard en la misma proporcién que las ventas.
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- COSTOS FIJCS-

MENSUAL ANUAL
Sueldos (1) S 2,027.88 S 24,334.56
Prestaciones < 344.74 $ 4,136.88
Gratificaci ones S 506.97(2) $ 1,013.94
Honorarios $ 53.33 S 639.96
Gastos:Agua,luz,tel. $  250.00 S 3,000.00
Alquiler s 150.00 $ 1,800.00
Publicidad (3) s 321.80 S 3,440.48(4)
Imprevistos $  30.00 S 360.00

" Utiles oficina $  20.00 S 240.00
TOTAL .« e e eneeneeneennennns 10 afio $ 38,965.82

20/5Q afio  $ 42,428.76

(1) CAPITULO CRGANIZACION : ESTRUCTURA SUELDOS
(2) A partir del 292 afio= 2,027.88/mes = 4,055.76
(3) Publicidad 12 ano CAPITULO ESTUDIO DE MERCADO

(4) Apartir del 22 ano = 321.8/mes = 3,861.6



2-BALANCE DFE_ APERTURA

ACTIVO PASIVO
ACTIVO CIRCULANTE PASIVO CIRCULANTE
CAJA $ 7,200.00 PRESTAMO BANCARIO $ 20,000.00

ACTIVO FIJO TANGIBLE

MAQUINARIA $ 15,940.50

MUEBIFS Y ENSERES $ 2,420.00

EDIFICACTONES $ 2,000.00 : PATRIMONTIC

ACTIVO FIJO INTANGIBLE

COSTO ESTUDIO MERCADO S 900.00 CAPITAL S 9,560.50
GASTOS PRECPERATIVOS S '. 1,100.00

TOTAL ACTIVO $ 29,560.50 TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $  29,560.50




3.- PROYHOCIONES [E I0S ESTACS FINANCTERDS @
a) FLUJO DE CAJA DETALLADO MES A MES (12ANO)

MES O M 1 MES 2 MS 3 MES 4 MS5 MS6 MS7 MsS8 MS9 MSI10 Ms1l Ms2

INGRESS ——  6,3L00 7,74.00 7,734.00 7,74.00 7,74.0 7,760.~ 7,74.~ 7,7%.~ 7,7%.- 7,74.~ 7,760.— 7,760
B

MOERIA PRMA  3,000.- 3,600.-  3,300.-  3,300.— 3,300.- 3,300.- 3,300.- 3,300.- 3,300.~ 3,300.— 3,300.- 3,300.— 4,306.-
SUELDOS 2,027.88 2,027.88 2,027.88 2,027.88 2,027.88 2,027.88 2,027.88 2,027.88 2,027.88 2,027.88 2,027.88 2,027.88 2,027.88
PRESTACTNES 3474 344.74 34474 3474 3473 34474 474 MAT4 MA7A 3474 A4 3474 MA74
GRITFICCTIONS ~ —— —— — 506.97 — 506,97
HONORARTOS — 5333 5333 5333 53.33  53.33  53.33 5333 5.3 533 533 531 53.33
COMISINES — 57159 696.06 696.06 696.06 696.06 698.40 696.06 €96.06 696.06 < €96.06 6€98.40  698.40
OIRS (13) ' 63.51 77.34 7.4 TIA O T4 TIEO. TILM TLMA TLMA TLM TLE0  TI.60
GAST.VARTICS 500.00 250.00  250.00  250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00  250.00
AQUTLER 300.00 150.00  150.00  150.00 150.00 150,00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00  150.00
AUBLICIDND 53.40 321.80 . 321.80  214.68 214.68 214.68 321.80 321.80 321.80 214.68 214.68 214.68 321.80
IMPREVISTOS 8398 30.00 30.00 30.00  30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00
UTIL.OFICINA ——  20.00 20.00  20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00  20.00
PAD INIERES —— 71120 m»o — — 71120 — — 7120 — @ @—

TOIAL BRESS  6,800.00 8,144.05  7,271.15 7,164.03 7,875523 7,164.03 7,780.72 7,982.35 7,271.15 7,164.03 7,875.23 7,166.63 8,786.72
FILD[E AR (6,800.-)(1,793.05)  462.85  569.97 (141.23) 569.97 (20.72) (248.35) 462.85 569.97 (141.23) 593.37 (1,026.72)
CAM INICIAL  7,200.00  400.00 (1,393.05) (930.20) (360.23) (501.46) 68.51 47.79 (200.56) 262.29 832.26 691.03 1,284.40
CAJA FINAL 400.00(1,393.05)  (930.20) (360.23) (501.46) 68.51 47.79 (200.56). 262.29 832.26 691.031,284.40  257.68




b) ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS

( 5 AROS )

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

VENTAS 91,503.- 121,200. - 143,520.- 145,673.- 147,858.-
COSTOS VARTABLES '

MATERIA PRIMA 39,600. - 51,671.- 61,186.- 62,110.- 63,034.-
COMISIONES(9%) 8,235.27 10,908. - 12,916.80 13,110.57 13,307.22
OTROS (13). 915.03 1,212.- 1,435.20 1,456.73 1,478.58
UTILIDAD BRUTA 42,752.70 57,409. - 67,982.- 68,995.70 70,038.20
COSTOS FIJOS 42,222.42(1) | 42,428.76 42,428.76 42,428.76 42,428.76
FONDO AMORTIZAC. 2,027.88 2,027.88 2,027.88 2,027.88 2,027.88
DEPREC.+ AMORTIZ. 1,975.05 1,975.05 1,975.05 1,975.05 1,975.05
U.A. INTERES (3,472.65) 10,977.31 21,550. 31 22,564.01 23,606.51
INTERESES 2,844.80 2,418.08 1,066.80 — —
UTILIDAD NETA (6,317.46) 8,559.23 20,483.51 22,564.01 23,606.51

(1) Incluye capital de trabajo menos existencias, publicidad y 01 mes de alquiler y gastos varios.



c¢) FLUJO DE CAJA ACUMULADOS ( 5 ANOS)

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ARD 5
INGRESOS 91,503.- 121,200, 143,520.- 145,673 .~ 147,858.-
EGRESOS
MATERIA PRIMA 43,906.- 52,464 .~ 61,263.- 62,187.- 63,034.-
SUELDOS 26,362.44 24,334.56 24,334.56 24,334.56 24,334.56
PRESTACIONES 4,481.62 4,136.88 4,136.88 4,136.88 4,136.88
GRATIFICACIONES ~1,013.94 4,055.76 4,055.76 4,055.76 4,055 76
HONORARIOS 639.96 639.96 639.96 639.96 639.96
COMISIONES 8,235.27 10,908.- 12,916.80 13,110.57 13,307.22
OTROS 915.03 1,212.- 1,435.20 1,456.73 1,478.58
GASTOS VARIOS 3,500.- 3,000.- 3,000.- 3,000.- 3,000.-
ALQUILER 2,100.- 1,800.- 1,800.- 1,800.- 1,800.-
PUBLICIDAD 3,762.28 3,861.60 3,861.60 3,861.60 3,861.60
IMPREVISTOS 443.98 360.~ 360.- ~ 360.- 360.-
UTILES OFICINA 240. - 240.- 240. - ' 240.- 240. -
PAGO INTERES 2,844.80 2,418.08 1,066.80 —— ——
PAGO PRINCIPAL — 8,000, - 12,000, - ——— ——
TOTAL EGRESOS 98,445.32 117,430.84 -131,110.56 119,183 06 120,248 56
FLUJO DE CAJA (6,942.32) 3,769.16 12,409.44 26,489.94 27,609.44
CAJA INICIAL 7,200.- 257.68 4,026.84 16,436.28 42,926.22
CAJA FINAL 257.68 4,026.84 16,436.28 42,926.22 70,535.66

LL



d) BALANCE GENERAL Al FINAL DE LOS 5 ANOS

BALANCE GENERAL Al FINAL DEL 19 ANO

ACTIVO PASIVO
ACTIVO CIRCULANTE - PASIVO CIRCULANTE

CAJA $  257.68 PRESTAMO BANCARIO $ 20,000.-
EXISTENCIAS 4,306.; . PROVISION PARA BENEFI-

PAGOS POR ADELANT. 321.80 | CIOS SOCIALES 2,027.88
ACTIVO FT.JO

TANGIBLE 20,360.5 _12 ATRIMONIO

INTANGIBLE 2,000.- CAPTTAL 9,560.50
DEPRECTACION (1,775.05) UTILIDAD DEL EJERCICIO (6,317.45)
AMORTIZACION ( 200.- ) '

TOTAL ACTIVO .~ § 25,270.93 TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO  $_25,270.93




BALANCE GENERAL AL FINAL DEL 22 ANO

ACTIVO

ACTIVO CIRCULANTE

BASIVO

PASIVO CIRCULANTE

CAJA S 4.026.84
EXISTENCIAS $  5,099.-
PAGOS POR ADELANT. s 321.80
ACTIVO FIJO

TANGIBLE . $ 20,360.50
INTANGIBLE s  2,000.-
DEPRECIACION (3,550.10)
AMORTIZACION $ ( 400.- )
TOTAL ACTIVO $ 27,858.04

PRESTAMO BANCARIO s 12,000.-

PROV. BENEFIC. SOC. $ 4,055.76

PATRIMONTIO

CAPITAL $ 9,560.50
UTILIDAD DEL EJERCICIO §  8,559.23

UTILIDADES RETENIDAS $ (6,317.45)

TOTAL PASIVO Y PATRIMON. § 27,858.04




BALANCE GENERAL AL FINAL DEL 32 ANO

ACTIVO

ACTIVO CIRCULANTE

CAJA
EXTSTENCIAS

PAGOS POR ADELANTADO
ACTIVO FLJO
TANGIBLE

INTANGIBLE
DEPRECIACION
AMORTIZACION

TOTAL ACTIVO

16,436.28
5,176.-

321.80

20,360.50
2,000.-
(5,325.15)

( 600.-)

38,369.43

PASTVO

PASIVO CIRCULANTE

PROV. BENEFICIOS SOCIALES

PATRIMONTIO

CAPITAL
UTILIDAD DEL EJERCICIO
UTILIDADES RETENIDAS

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

S 6,083.64

$ 9,560.50

$ 20,483.51

$ 2,241.73

$ 38,369.43



BALANCE GENRAL AL FINAL DEL 42 ANO

ACTIVO

ACTIVO CIRCULANTE

CAJA. $ 42,926.22
EXISTENCIAS $ 5,253.00
PAGOS POR ADELANTADO $ 321.80
ACTIVO FI1JO

TANGIBLE $ 20,360.50
INTANGIBLE $ 2,000.-
DEPRECIACION $ (7,100.20)
AMORTIZACION $ ( 800.-)
TOTAL ACTIVO $ 62,961.32

H

PASIVO

PASIVO CIRCUALNTE

PROV. BENEFIC. SOCIALES

PATRIMONIO

CAPITAL
UTILIDAD DEL EJER CICIO

UTILIDADES RETENIDAS

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

$

$

8,111.52

9,560.50
22,564.01

22,725.29

62,961.32




BALANCE GENERAL AL FINAL DEL 52 ANO °

ACTIVO

ACTIVO CIRCULANTE

CAJA

EXISTENCIAS

PAGOS POR ADFLANTADO
ACTIVO FI1JO
TANGIBLE

INTANGIBLE
DEPRECIACION
AMORTIZACION

TOTAL ACTIVO

70,535.66
5,253.--

321.80

20,360.50
2,000.-

(8,875.25)

(1,000.-) -

v W v W Wn

88,595.71

PASIVO

PASIVO CIRCULANTE

PROV. BENEFICIOS SOCIALES

PATRIMONIO
CAPITAL
UTILIDAD DEL EJERCICIO

UTILIDADES RETENIDAS

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

10,139.40

9,560.50
23,606.51

45,289.30

88,595.71

(4]



£) CUADRO DE ORIGENES Y APLICACIONES

ARO 0 ARO 1 ARO 2 ARO 3 ANO 4 ANo 5
CAJA INICIAL — '4,200.- 257.68 4,026.84 16,436.28 42,926.22
CAPITAL | 9,560.50 ——— - — —— ——-
PRESTAMO 20,000.- —— ——— ——- S — -
UTILIDAD NETA — (6,317.45) 8,559.23 20,483.51 22,564.01 - 23,606.51
DEPRECIAC+AMORTIZ. -—--— 1,975.05 1,975.05 1,975.05 1,975.05 1,975.05
BENEFICIOS SOCIAL. -—-- 2,027.88 2,027.88 2,027.88 2,027.88 2,027.88
TOTAL ORIGENES  29,560.50 1,885.48 12,819.84 28,513.28 43,003.22 70,535.66
A.F. TANGIBLE 20,360.50 _— —— —- — —
A.F. INTANGIBLE 2,000.- —— — ———— —— —_——
PAGO DEUDA — — 8,000.- 12,000.- —— ———
MATERIA PRIMA 3,000.- 1,306.- 793.- 77.- 77.- ————
PAGOS POR ADEL. ———- 321.80 —— —— — —
CAJA FINAL 4,200.- 257.68 4,026.84 16,436.28 42,926.22 70,535.66
TOTAL APLICACION 9,560.50 1,885.48 12,819.84 28,513.28 43,003.22 70,535.66

0]
(9]



4.- PUNTO DE EQUILIBRIO

84

AROS INGRESOS COSTCS MARGEN PREVISION M.C.U
VARIABLES CONTRIBUC. VENTAS (1)
10 91,503.- 48,750.30 42,752.70 3,471 m. 13.18
20 121,200.- 63,791.~  57,409.- 4,529 m. 12.68
30 143,520.- 75,538.-  67,982.- 5,363 m. 12.68
40 145,673.- 76,677.30  68,995.70 5,444 m. 12.67
50 147,858.- 77,819.80 70,038.20 5,525 m. 12.68
a) PUNTO DE EQUILIBRIO CONTABLE = COSTOS FIJOS
M.C.U.
b) PUNTO DE EQUILIBRIO FINANCIERO= COSTOS FIJOS-(DEPREC+AMORT.+BENEF. )
MARGEN CONTRIB. UNITARIO
ANOS COSTOS DEPRECIACION P.E.C P.E.F.
F1JOS BENEFIC, SOCIAL.
10 42,222,42 4,002.93 3,507 m. 3,204 m.
20 42,428.76 " 3,662 m. 3,346 m.
30 " " 3,662 m, 3,3,46 m,
40 " " 3,665 m. 3,349 m.
50 " " 3,662 m. 3,346 m.

(1) M.C.U.

= MARGEN DE CONTRIBUCION UNITARIO



5.~ CALCULO DEL COSTO POR DEPRECIACION :

35

% INVERSION DEPRECIAC ANUAL
MAQUINARIA 10 % $15,940.50 $ 1,594.05
MUEBLES Y ENSERES 5 % 2,420.- 121.-
EDIFICACIONES 3% 2,000.- 60.-
INTANGIBLES 10 % 2,000.- 200.-
TOTAL $1,975.05

$ 22,360.5



CAPITULO VIITI

EVALUACION FINANCIERA

1.- ANALISIS CUANTITATIVO :

a) RATICS .-
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANC 5

AC/PC 0.2218 0.5884 —_— _— —_—

(AC - INV)/PC  0.0263 0.2709 . _—— ——_——— —_——

PT/AT 0.8717 0.5763 = ———- ———= -——=
VTAS/AT 3.62 4.35 3.74 2.31 1.67
UN/AT (0.2499) 0.3072 0.5329 0.3384 0



b) CALCULO PORCENTUAL :

b.1 FLUJO DE CAJA

87

ANO1 ANO2 A3 ANO4 ARO S
INGRESOS 100 % 100 % 100 % 100 % 100 %
EGRESOS
MATERIA PRIMA 47.98  43.29  42.69  42.69  42.63
SUELDOS+LEY.SOC. 33.71  23.49  19.84  19.55  19.25
GRATIF. +HONORAR. 1.81 3.87 3.27 3.22 3.18
COMISTONES+OTROS 10.00  10.00  10.00  10.00  10.00
GAST.VAR.+ALQUILER  6.12 3.96 3.34 3.30 3.25
PUBLICIDAD 4.11 3.19 2.69 2.65 2.61
UTIL.OFIC+IMPREV. 0.75 0.50 0.42 0.41 0.41
PAGO PRINCIPAL - » 6.60 8.36 -—— -—
PAGO INTERESES 3.11 2.00 0.74 - —
FLUJO DE CAJA 7.59 3.10 % 8.65 % 18.18%



b.2 ESTADO DE RESULTADOS :

ARO 3

ANO 4

ANO 1 ARO 2 ARO 5
VENTAS 100% 100% 100 % 100 % 100 %
COST.VARIABLES 53.28  52.63  52.63  52.63  52.63
UTILIDAD BRUTA 46.72 . 47.37  47.37  47.37  47.37
COSTOS FIJOS 46.14  35.00  29.56  29.13  28.70
DEPREC+AMORTIZ. 2.16 1.63 1.38 1.36 1.34
FONDO INDEMNIZ. 2.22 1.67 1.41  1.39 °  1.37
U.A.INTERESES (3.80) 9.06  15.02  16.88  17.33
INTERESES 3.11 2.00 0.74 —- —
UTILIDAD NETA (6.90)  7.06  14.27  15.49  15.97
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c) VALOR ACTUAL NETO: V A N

FONDOS GENERADOS

ANOS ' UTIL.NETA DEPREC+AMORTIZ. PAGO DEUDA INTERESES
19 (6,317.45) 1,975.05  ————- 2,844.80
20 8,559.23 " 8,000 2,418.08
3Q 20,483.51 " 12,000.- 1,066.80
49 22,564.01 L B
5Q 23,606.51 . " e e
VALOR DE RESCATE= 12,485.25 CAPITAL DE TRABAJO = 7,200.-
TREMA = 20 % adecuada para el tipo y tamafo de la enpresé.r
VAN (20%) = -4,342.4 (1+O.2)'l + 10,534.28 (1+O.2)‘2 + 22,458.56

(1+0.2)7 + 24,539.06 (1 +0.2)™% + 45,266.81 (1+0.2)™>
- 29,560.5 =  + 17,158.91

VAN POSITIVO.

d) CALCULO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO :

d.l1 TIR FINANCIERA :

F.G. = UN + DEP + AMORT. + VALOR RESC. A.FIJO + CAP. TRAB.
- INVERSION TOTAL
i= -4,342.4 (l+i)—:L + 10,534.28 (l+i)—2' + 22,458.56 (l+i)—3 +
24,539.06 (l+i)—4 + 45,266.81 (l+i)—'5 - 29,560.5 =

i= 34.55 %




90

d.2 TIR ECONOMICA :
F.G. = UN + DEP + AMORT + INTERES + V.R. AF + CAP.TRAB.
- INVERSION TOTAL.

2 4 23,525.36 (1+i)73 +

.
1}

- 1,497.6 (1+i)—l + 12,952.36 (1+i)"
24,539.06 (1+i)_4 + 45,266.81 (1+~i)_5 - 29,560.5 =

39.15 3

-
1l

d.3 TIR PERSONAL :

F.G. = UN + DEP + AMORT - PAGO DEUDA + VR AF + CAP. TRAB.

- INVERSION PROPIA

-4,342.4 (1+1)"Y + 2,534.28 (1+i)7% + 10,458.56 (1+i) S+

[N
]

24,539.06 (1+1)7 + 45,266.81 (1+i)7> - 9,560.5 =
i = 57.63 %
e) SENSIBILIDAD : VARIACIONES EN LA UTILIDAD
VALOR CENTRAL PPTADO 5% 108 15% 20 3
PRECIO VENTA  § 26.76/millar $4,644.- $9,288 $13,933 $18,577

VOLUMEN VTAS 3,471 millares 2,258.- 4,575 6,862.— 9,150.-




91

2.- ANALISIS CUALITATIVO

-

) RATIOCS. - En el andlisis de ratios financieros, podemos apreciar
que la empresa no tiene deuda, ni a corto ni a largo plazo,
salvo el préstamo bancario para la inversidén, es decir la
empresa trabaja con recursos proplos y no de terceros.

b) ANALISIS PORCENTUAL.-

b.1 FLUJO DE CAJA :Considerando los ingrescs como 100%,

tenemos que los costos variables se mantienen en una-
relacién relativamente constante, en cambio la proporcidn
de los costos fijos va disminuyendo en relacién a las
ventas, debido al aumento de éstas, y en general la
cuenta de caja va a ir aumentando, va haber mayor liqui-
dez, mayor -cantidad de dinero paré utilizarlo en nuevas
reparaciones e inversiones.

‘b.2 ESTADO DE RESULTADOS : Las ventas representan el 100%

y en relacién a éstas, vemos que los costos variables

1]

se mantienen constantes : materia prima 42.63 %,
comisiones+otros .= 10 %

Menos en el 12 anc ya que les ventas son con descuentos,

entonces son menores y los costos variables son iguales.

.Caso contrario los costos fijos van disminuyendo por

el mismo aumento de las ventas.

En general las utilidades van aumentando proporcionalmen-—

te afno a anfo en relacidén a las ventas.

c) V.ALN. Y T.I.R. : Colocando una TREMA de 20%, debido a gque

el negocio es pequefo; el VAN sale positivo entonces el ne-



gocio es financieramente atractivo para los inversionistas.
Con el calculo de los 3 tipos de TIR comprobamos lo dicho
anteriormente pues dichas TIR son mayores que la TREMA en

promedio mas de 20 puntos porcentuales.

PUNTO DE EQUILIBRIO .- > calculo del punto de equilibric,

tanto contable como financiero, a lo largo de los 5 afocs
y comparandolo con la previsidn de ventas, observamos que
la empresa va poder abarcar un mercado por encima del punto
de equilibrio, por ejemplo en el afo 1 la previsidn dé ventas
son 3,471 ndllares'yiel punto de equilibrio estd entre 3,204
y 3,507 millares, una diferencia de 264 y 36 millares que
la amwpresa abarca y puede comenzar ha alcanzar utilidades

antes de intereses.

e) SENSIBILIDAD .- El analisis de sensibilidad realizado con

2 rubros principales : Precio de venta y volumen de ventas.
Nos indica que el precio de venta es el rubro que mas afecté
las utilidades de la empresa; con un aurento o una disminu-
cién de 5%, las utilidades para lo 2 rubros aumentan o dismi-
nuyen en : 4,644 para el precio de venta, y

2,288 para el volumen de ventas.



CAPITULO 1IX

ORGANIZACION

l.- TIPO DE EMPRESA :

a) RAZONES Y OBJETIVOS GENERALES.- El tipo de empresa que se va

a establecer sera Sociedad Comercial de Responsabilidad Limita-
da SCRLtda., debido a que se trata de una empresa mediana, sien-
do suficiente una organizacién mas sencilla con una administra--
éiéﬁ'que le permita actuar ccn mayor agilidad.

b) REQUISITOS NECESARIOS .-

b.1 REQUISITOS PROPIOS DEL TIPO DE EMPRESA : (1)

- Fmpresas de mediano o pequefio capital.

- Los socios son responsables s6lo por el monto de sus --

{1) VER ANEXO I .
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aportes.

- El numero de socios es de 2 a 20.

- El capital esté dividido en participaciones iguales,
acunulables e indivisibles cue no podran ser incorpo-
rados en titulos valores, ni d_enominarse? écciories.

- Al constituirse a sociedad el capital debe estar pa-
gado en no menos del 25% de cada participacién y de-
positado en institucién de crédito a nombre de la
sociedad.

- La condicidén de socio no es transrﬁisible.

- Las caracteristicas especiales que reviste el capital
en estas sociedades y la vinculacién personal de
los socios con el ente colectivo determinan que se
concedan derechos preferenciales en favor de los
socios, como en los casos de aumento de capital,
donde cada socio tendrd derecho a asumir una parte
proporcional a su participacidn, en vista de que
las participaciones sirven de medida ‘del derecho
de los socios.

b.2 REQUISITOS PARA LA OBTENCION DE LA AUTORIZACION DE
FUNCIONAMIENTO
b.2.1 Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria
(SUNAT) para la obtencién de la Libreta Tributaria:
- Formulario Adhoc y Escritura de constitucién.
- Copia simple de la libreta electoral y libreta
tributaria del representante legal.

b.2.2Ministerio de Economia,Finanzas y Comercio para la inscrip



b.2.3

b.2.4

b.2.5

b.2.6
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cién en el registro comercial :

Fonmulario registro comercial (original y copia) que se
‘obtiene en el Banco de la Nacién.

- Tibreta tributaria de la empresa.

Libreta electoral y tributaria del representante legal.

Copia de la escritura puablica.

Notaria - publica para la suscripcién de la minuta de cons-

titucién de la enpresa, elevarla a escritura publ ica e ins

cribirla en los registros publicos~ sociedades mercantiles:

- Pago derecho notaria publ ica.

- Pago al fondo Mutual de Abbg&dos ( Banco de la Nacién).

- Pago de la tasa de registros publicos y derecho de pre-
sentacidn.

Ministerio de Industria, Comercio, Turismo e Integracidn -

para la inscripcién en el registro industrial :

- Solicitar formulario mesa de partes.

- Llenar con los planos de ubicacidén, libreta tributaria,
escritura de constitucién, elevada a registro plblico,
escritura de propiedad.

Poder Judicial para la legalizacién de los libros conta--

bles de la empresa ante secretaria de Juzgado.

Ministefio de trabajo para :

* Inscripcidén en el Registro Nacional del centro de tra-
bajo :‘

~ Solicitud formulario Adhoc

- Copia de la escritura de constitucidén de la em resa ins-

crita en los registros publicos.



b.2.7

b.2.8
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Libreta tributaria de la empresa.

Libreta electoral y tributaria del representante legal.
Autorizacién de funcionamiento del centro de trabajc :
Solicitud dirigida al Director General de trabajo indi-
cando NQ de libreta tributaria de la empresa vy la ubi-
cacidén del establecimiento.

Visacién de libros laborales :

Testimonio de constituciéon de la empresa.

Libros de sueldos y salarios, de contratos, etc.

Instituto Peruano de Seguridad Social para la inscripcidn

patronal :

Formulario Ad-hoc del IPSS (original y copia).
Certificado damiciliario de la empresa.

Copia simple de la escritura publica de constitucién.
Autorizacidn de la apertura de la empresa.

Libreta tributaria de la empresa.

Libreta electoral y libreta tributaria del representante
legal.

Libros de sueldos y salarios visados por el ministerio:

de Trabsjo.

Concejo Municipal para la licencia de funcionamiento :

:— Sol icitud valorada de tramite de conformidad de uso --

local.

- Constancia de inscripcidn en el registro comercial (co-

pia fotostatica legalizada).

- Constancia de inscripcién en el registro Nacional de -

Trabajo ( copia legalizada ).
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- Qarnet de salud del propietario o conductor del negocio

permiso sanitario en el Hospital Regional (saneamientc -
*  ambiental).

- Ultimo recibo de alquiler del local comercial.

- Pago de derecho del tramite administrativo.

- Copia de pago de impuesto a la licencia de funcicnamien-
to o Declaracién Jurada de la misma.

- Copia legalizada de la escritura de constitucién de la
sociedad.

- Certificado de zonificacidén.

2.- DISENO DE LA ORGANIZACION :

a) OBJETIVOS Y ESTRUCTURA .- Se ha escogido una organizaciéon 1li-

neal y funcional, tengmos una clara linea de mando jerarquico que
desciende desde el Gerente General hasta el personal encargado -
de la preparacién de materiales a utilizar, quedando definidas -
con precisién dentro de esta cadena las funciones de cada cual

y a la vez una red de lineas de control y de autoridad entreteji
das, entrecruzadas e interrelacionadas, que se interfecundan re-
ciprocamente, La organizacién lineal se da en toda empresa gra
fica, pero ella sola no basta para hacer que se desarrolle el ne
gocio con eficacia. Cada director tiene una funcién especifica
que desempeﬁér ( administracién, ventsg, produccion ), algunas de
estas funciones pueden realizarse por coampleto dentro de su --
respectivo departamento,Per@ en otro caso necesitara intervenir
en mas de un departamento para curp lir integramente, entonces -

mantiene una relacidén funcional directa con otros muchos departa
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mentos pero sin controlarlos.

El personal esta conformado por :

- 01

- 01

- 01

- 01

- 01

- 01

- 02

- 03

- 01

Gerente General ( Socio ).

Administraddor ( Socio ).

Jefe de Produccién.

Jefe de Ventas.

Comprador.

Secretaria.

Vendedores.

Operarios.

Asesor Contable.-

TOTAL PERSONAL : 12 personas

ANALISIS DE PUESTOS.- Incluyendo la Descripcién de puestos

y la Especificacién de puestos.

1)

TITULO : GERENTE GENERAL

NQ OCUPANTES : 01

DEPENDE DE : Nadie.

SUPERVISA A : Todos.

OBJETIVO DEL PUESTO : Resporseble Jel cunplimniento de

los objetivos y funciones generales, de dirigir y coor-
dinar y controlar el funcionamiento de todos sus subor-
dinados.

FUNCIONES :

- Representar a la empresa en las negociaciones,

- Evaluar los resultados obtenidos en el presente y las
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previsiones para el futuro.

- Establecer la linea de accidén que debe seguir la empre-

sa sequn los objetivos a que quiere llegar, traducidos

en programas de trabajo.

- Consultar con sus subordinados acerca de determinados

aauntos delegando responsabilidades.

Controlar las actividades de la empresa.

Decidir y aprcbar los nombramientos de personal.
Recomendar leos aumentes de salarios y sueldos del per-
sonal subordinado.

Informar en forma érai o escrita todo cambic que se rea-

lize para el funcionamientc de la empresa.

Mantener comunicacién :ntre los departamentos para mayor

coordinacidén.

REQUISITOS

EDAD : No menor de 28 anos.

EXPERIENCIA : Minima 03 afios.

CARACTERISTICAS PERSONALES : Capacidad de mando, capaci
dad de organizacidn, habilidad social, dinamismo, visidn
de negocio,sentido de responsabilidad, vocacidén y dedica
cidén plena al puesto.

- CONCCIMIENTOS : Direccién y administracién de empre

sas medianas.

TITULO : DIRECTOR DE PRODUCCION

Ne OCUPANTES : 01
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DEPENDE DE :Cerente General.

SUPERVISA A : Operarios

OBJETIVO DEL PUESTO : Planea, organiza, dirige, coordina
y controla las actividades productivas de la planta..

FUNCI ONES *

Participar en la realizacidén de politicas de produccién.

- Establecer el programa de produccién de la empresa en -
concordancia con la politica del gerente y/o de los so-
cios.

- Calcular las necesidades de mano de obra, materiales y -
equipo y asegurafselde que estén cubiertas.

- Coordinar y participar en las 3 actividades del departa-
mento de producciéon : Montaje, Fabricacién y Acabado.

- Tamar decisiones respecto a la renovacidn de planta y -
recomendaciones sobre la renovacién y mantenimiento de -
equipos.

- Establecr medidas correctivas respectos a problemas pro-
ductivos, en coordinacién con los socios.

- Dar cuenta al Gerente general de los planes, actividades
y resultados de la produccidn, cuando éste lo solicita.

- Aprobar programas dé produccién y las é6rdenes de traba-
jo a los operarios, ademis de delegar funciones sobre-
necesidades de materiales o suministros.

- Planear y controlar la produccién : Emitir 6rdenes
de trabajo, control avance y emitir material.

- Coordinar y dirigir las acciones de los operarios.

- Verificar la calidad del producto en cada etapa de -



produccidn y el adecuado flujo de materiales.

REQUISITOS :

EDAD : Minimo 28 anos.

TITULO : 1Ingeniero Industrial.

CONOCIMIENTCS ‘: Artes Gréaficas

EXPERIENCIA :. En impreﬁtas del sistema Offset minimo
03 aros.

CARACTERISTICAS PERSONALES : Sentido de responsabi-

lidad, dotes de mando y planificacidn.

TITULO : DIRECTOR DE VENTAS
NQ OCUPANTES : 01
DEPENDE DE : Gerente General

SUPERVISA A : Vendedores

OBJETIVO DEL PUESTO : Controlar y planificar todas
actividades comerciales referentes a investigacidn
de mercados,productos,precios,distribucién, ventas
y otros aspectos administrativos inherentes a su cargo.
FUNCIONES

- Planéar, ofganizar y controlar las operaciones de

venta.

Participar en la formulacién de politicas de venta.

Evaluar el potencial del mercado.
- Coordinar con el gerente y con el administrador,

para establecer listas de precios, los porcentajes

- Fijar presupuestos de gastos de promocidn.
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- Organizar programas de ventas, incentivos a compafiias
especiales.

- Decidir sobre asuntos de ventas.

- Organizar y controlar les estudios de mercado.

- Estudiar y'analizar los movimientos de la competencia.

- Coordinar con el departamento de produccién cuando se
realize un pedido.

g) REQUISITOS

EDAD : Minimo 26 afos

- TITULO : Vendedor o especialista en Marketing.

- CONOCIMIENTOS :Politicas y sistemas de camercializa-
cién. |

- EXPERIENCIA MINIMA : 02 anos

— CARACTERISTICAS PERSONALES : Sociabililidad, creati-

vidad, visién de los negocios y dinamismo.

4) a) TITULO : ADMINISTRADOR
b) N2 OCUPANTES : 01
c) DEPENDE DE : Gerente General

d) SUPERVISA 2 : Contador y camprador.
e) OBJETIVO DEL PUESTO : Programa, organiza, dirige y
controla las actividades de la empresa.
f) FUNCIONES :
- Coordinar con el.contador la programacién del presupues
to.
- Solicitar la obtencidén de recursos financieros necesa-

rios para el funcionamiento de la empresa.



Ejecutar o supervisar el control del tramite documenta
rio.

Confeccionar y aprobar el calendario de pagos.
Formular mensualmente estudios del activo fijo de 1la,
empresa.

Coordinar con el jefe de ventas el programa de publi-
cidad.

Administrar los recursos humanos, materiales y finan--
cl eros

Controlar el uso y el mantenimiento de la planta fisi-
ca, mobiliario Y equipos.

Controlar el cumplimiento de las funciones del personal
administrativo.

Informar a la gerencia general sobre los requerimientos
financieros.

Participar en el proceso de seleccidn y eval uacidén del
personal

Recomendar sobre sueldos,despidos, contrataciones, --
transferencias y ascensos del personal empleado y o-
brero, y establecer politicas de salarios.

Coordinar con el comprador y encargado del almacén, el
aprovisionamiento de los insumos necesarios en un perio

do de tiempo.

REQUISITOS :
- EDAD : Minimo 28 arios
- TITULO : Licenciado en Administracién de Empresas.

- CONOCIMIENTOS : Formacidén sobre finanzas, comerciali
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zacidn y produccidn relacio nado con el negocio.

- EXPERIENCIA : Minima 03 afocs.

TITULO : VENDEDCR

N2 OCUPANTES : 02

DEPENDE DE : Jefe de Ventas

SUPERVISA A : Nadie

OBJETIVO DEL PUESTO : Responsable de hacer el contacto

entre el cliente y la empresa, tomar nota de los pedidos

y visitar periddicamente a los clientes.

FﬁNCiONES :

- Llevar la publicidad de la empresa.

- Visitar periddicamente a los clientes establecidos.

- Visitar nuevos clientes, dandoles a conocer el produc-
to asi como la importancia del servicio de la nueva em
presa.

- Realizar el contrato con el cli ente.

- Tomar nota de los pedidos con las especificaciones re-
queridas.

- Cobrar a los clientes =2 su debido tiempo.

- Elaborar las cotizaciones y proformas.

- Entregar los pedidos en el plazo fijado.

REQUISITOS :

- EDAD : Minimo 20 afios.

INSTRUCCION : Vendedor

CONOCIMIENTOS : Marketing

EXPERIENCIA :Minima 0l aro.
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CARACTERISTICAS FERSONALES : Sociabilidad, dinamismo,
conocimientodel area y de las empresas del &rea, ido--
neidad lexicografica, excelente presencia, facilidad -
de palabra y convencimiento, ecuanimidad en el trato -
con el cliente, vigor fisico por caminar la mayor parte

del tiempo.

TITULO : COMPRADOR

Ne@ OCUPANTES

01

DEPENDE DE : Administrador

SUPERVISA A : Nadie

OBJETIVO DEL PUESTO : Responsable de la campra de mate

riales, equipos y repuestos, asegurando la exactitud de

sus requisitos y especificaciones.

FUNCIONES

Asequrar la exactitud de los requisitos y especifica--
ciones que deben tenerse en cuenta en los pedidos, coor
dinando por escrito con el solicitante.

Obtener y camparar cotizaciones, utilidad y precio de
los articulos.

Preparar alternativas para la eleccién de la compra ,
la cual remite al solicitante.

Obterier informacidén acerca de campras anteriores, pro-
veedores de equipo, repuestos, materiales, maquinarias
y demias articulos que requiere la empresa para Sus O-
bligaciones.

Codificar los articulos comprados, segun codificacidn-

de la empresa, recomendando la’ adopcioén y/o modifica--
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" cién de codigos.

- Controlar las gestiones de compra en todas sus etapas
hasta la llegada de los pedidos al almacén o depdsito.

- Registrar en el archivo de proveedores las compras que
se hacen.

- Especificar los materiales mas usados.

- Poseer la ;ista de abastecedores y de precios.

- Concertar contratos de compras y descuentos.

- Emitir ordenes de compra.

REQUISITOS : |

- EDAD : Minimo 23 afios

- TITULO : No necesar io

- CONOCIMIENTOS : Del mercado y del p;oducto.

_ EXPERIENCIA : Minimo 02 afos

- CARACTERISTICAS PERSONALES : Sociabilidad, tacto para
tratar a la gente, sentido de responsabilidad y dina-

mismo.

TITULO : SECRETARIA

Ne OCUPANIES : Ul

DEPENDE DE : Gerente General

SUPERVISA A : Nadie
OBJETIVO DEL PUESTO : Responsable de los deberes genera
les de secretariado y de real izar labores especificas -

que le indique el gerente o el administrador.
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FUNCIONES :

- Recibir dictados y realizar correspondencia.

- Tipear los documentos que se necesitan.

- Preparar agendas, establecer camunicados y recepcionar
visitas.

- L1 evar y custodiar registros y documentos de adminis-
tracién o de gerencia con discresién y reserva.

- Distribuir internamente los documentos.

- Cuidar el orden y la presentacidén del equipo, material
y suministros de la oficina.

REQUISITOS :

- EDAD : MInimo 21 afios

- TITULO : Secretaria Ejecutiva

- CONOCIMIENIOS : Taquigrafia, mecanografia, archivo, -
redaccién y otros

- CARACTERISTICAS PERSONALES : Buena presencia, trato
agradable y disponibilidad en el trabajo.

- EXPERIENCIA : Minima 01 afio.

TITULO : OPERARIO A

NQ OCUPANTES : 01

DEPENDE DE : Jeﬁe dé Produccién

SUPERVISA A : Nadie

OBJETIVO DEL PUESTO : Responsable del manejo de las ma-
quinas y accesorios de laetapa de preparacién del proce-

so de produccidn.
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FUNCIONES :

- Preparar la forma por medio de la camposicidén fotogréa-
fica u otros.‘

- Confeccionar la forma por medio de la insolacién de los
elementos.

- Elaborar el dibujo o bosquejo de diagramacién ( trabajo
hecho por un dibujante contratado.

REQUISITOS :

- EDAD : Minimo 20 afios.

- TITULO : No necesario

- CONOCIMIENTOS : De dibujo y diagramacic‘mv ’

- EXPERIENCIA : Minimo 02 afos

- CARACTERISTICAS PERSONALES : Sentido de responsabili
dad pdr el manejo de las maquinas, fijando atencidn en
la utilizacidén de los equipos y en larealizacidén del -

trabajo.

TITULO : OPERARIO B

NQ OCUPANTES : 01

DEPENDE DE : Jefe de Produccidn

SUPERVISA A : Nadie

OBJETIVO DEL PUES‘Ib Responsable del manejo de las
maquinas y accesorios de la etapa de fabricacién del -
proceso de producciobn.

FUNCTO NES

- Fijar la forma sobre la maquina de imprimir (nivelar)



g9)

10) a)
b)
c)
d)

e)
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- Regular la tama de tinta de los rodillos.

- Marcar, conducir y recepcionar el papel.

- Hacer funcionar la mAquina.

- Exar.ninar el pliego del impreso.

- Mojar la plancha.

- Anadir tinta en el tintero.

- Echar agua en los rodillos mojadores.

- Lavar el caucho.

- Regqu _r el marcador.

- Limpiar el reverso de la forma, igual que del cilindro
que ha de soportar. |

REQUISITOS :

- EDAD : Minimo 20 afios

- TITULO : No es necesario

- EXPERIENCIA : Minimo 03 arfos

- CARACTERISTICAS PERSONALES : Gran sentido de responsa
bilidad - por el manejo de las maquinas, cuidando por el
peiigro de las mismas, fijar atencién en el manejo y

utilizacién de los equipos.

TITULO : OPERARIO C

N2 OCUPANTES : 01

DEPENDE DE : Jefe de Produccidn

SUPERVISA A -: Nadie

OBJETIVO DEL PUESTO : Responsable del manejo de las ma
quinas en el acabado del proceso de produccidn.

NES @

- Colocar e igualar las hojas impresas.
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- Cortar el papel con la guillotina

- Numerar las hojas

- Intércalar, desintercalar, dorar, barnizar y plastifi-
car camo operaciones anexas a la impresién ( no es ne-
cesari o que se hagan todas a la vez.)

- Encuédernar, plegar, alzar, coser o cubrir como opera-
ciones particulares del manipulado o acabado.

- Mantener limpias ldas instalaciones al final de la jor-
nada.

g) REQUISITOS- :

- EDAD : Minimo 20 afios

TITULO : No es necesario
- EXPERIENCIA : Minimo 02 anios
"~ - CARACTERISTICAS PERS(NALES : Responsabilidad y cuidado

por el manejo de las maquinas.

11) a) TITULO : ASESOR CONTABLE

.

b) N2 OCUPANTES : 01

c) DEPENDE DE : Administrador

d) SUPERVISA A : Nadie

e) OBJETIVO DEL PUESTO : Planea, orgahiza y controla las -
operaciodgs del sistema integral de contabilidad, balan-
ces, estados & sus analisis.

f) FUNCIONES :
- Planear, organizar y controlar todas las operaciones -

financieras de las organizacién y participar en la ela

boracién de la politica financiera.
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Determinar y analizar la situacién financiera de la -
empresa.

Valorar los ingresos y gastos de acuerdo al programa de
actividades de organizacidn.

Consultar con el Jéfe de Produccidén y con el Administra
dor acerca de los aspectos financieros de los programas
de produccidn

Informar al administrador sobre asuntos de presupuesto
y otros problemas financieros.

Elaborar 1libro de caja

Llenar los libros iciiiario y mayor

Formular estados financieros, analizar y presentar in-
formes y graficos financieros.

Formular y analizar costos.

Pagar al personal previa formulacién de losdocumentos
correspondientes.

Recibir, reyisary procesar los documentos contables y
efectuar los asientos correspondientes en los libros y
registros auxiliares, a fin de controlar las operacio-
nes financieras de la empresa.

Recepcionar docurmentos de contabilidad.

Revisar y procesar de acuerdo al plan de cuentas de la
empresa los documentos recibidos.

Efectuar cargos o abonos en libros auxiliares o libro
diario.

Preparar datos y ajustes.

Controlar los documentos para su tramite y los archiva.
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~ Conciliar saldos de los libros auxiliares con el mayor.
~ Elaborar informes sobre el vencimiento y obli gaciones.
~ Informar sobre préstamos al personal .

g) REQUISITOS :

- EDAD : Minimo 25 arfios

TITULO : Contador colegiado
—- CONOCIMIENTOS : EIl manejo y empleo de documentos con
tables y de libros de contabilidad asi como del siste-

ma contable vigente.

EXPERIENCIA : Minima Ol ario.

(1)
3.- OBTENCION, FORMACION Y MANTENIMIENTO DE PERSONAL :

a) RECLUTAMIENTO Y CONTRATACION .- El reclutamiento es un con-

junto de procedimientos que tienden a atraer candidatos poten-
gialmente ca lificados y capaces de ocupar cargos dentro de la
organizacién.

a.l FUENTES :

Contacto con la Universidad de Piura, _facultades de Ad-

ministracién, Informacidén e Ingenieria.

Contacto con SENATI de Lima para personal especializaco

en artes gréaficas.

Contacto con otras personas del ramo o del mercado labo-

ral.

Contacto con Academias, Cenecapes e Institutos.

a.2 MEDIOS :

- Anuncios en periddicos para solicitar personal como se--

VER ORGANIGRAMA ANEXO II (1)
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cretaria, caomprador y contador.

- Avisos en la porteria.

- Cartas a Universidades e Institutos en Piura y Lima.

a.3 SELECCION : Elegir al hombre adecuado en el puesto ade
cuado. Se seguird un proceso de seleccidn general para to
dos los trabajadores, con algunas variantes segun el pues-
to. Una vez que los candidatos respondan al reclutamiento
se procedera a :

- Llenar una hoja de solicitud con datos generales, de --
instruccién , familiares, de esperiencia y otros relacio
nados a sus aspiraciones econénicés:de trabajo.

- Reali zacidn de una entrevista preliminar para concretar
la informacién dada en la hoja de solicitud, se llevara

" a cabo al dia siguiente del 1llenado de la hoja de soli-
citud.

- Se harén pruebas de aptitud, ejecucion.

- Verificar las referencias dadas por el candidato a la vez
que se realizan las pruebas, asi se selecciona al perso-
nal mas idéneo, segin los pasos anteriores.

- Entrevista final ¢z empleo, para ponerse de acuerdo con
el nuevo trabajador en cuanto al tiéo de trabajo que va
a desempéﬁaf{ horarios, remuneraciones, etc.

- Examen médico : se solicitara un certificado médico pa
ra todos los trabajadores y a los que manejan las maqui-
nas ( area de produccidén ) se le hard un breve examen mé
dico para detectar si han padecido anteriormente qlguna

enfermedad o si estan propensos para adquirirla.
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a.4 PROCESO DE CONTRATACION :

- Para el personal administrativo se celebrara el contrato
de trabajo por tiempo indeterminado por las mismas carac
teristicas del puesto y para estimular al propio traba-
jador, ademas que se confia en una buena seleccidén. Es-
ée contrato tendrd el periodo de prueba de 3 meses dado
por ley, para ir evaluando el desempenio del trabajador.

- Para el personal de planta o que interviene directamente

. en el proceso de prqduccién se celebrara un contrato a -

plazo fijo, es decir, por tiempo determinado.

En este proceso se cmpletréntérén los datos de la hoja
de solicitud del candidato para pasar a ser empleado u ol?rero

Y lograr obtener su expediente de trabajo { fdtografias, 1lle-

" nado de formas,etc. )..

b)

a.5 INDUCCION U ORIENTACION : Darle al trabajador las condicio

nes que se quieren llevar a cabo en el trabajo de la nueva
ampresa, las politicas generales de personal, qué es
lo que espera la empresa del trabajador y qué puede esperar
éste de la empresa, qué reglas generales existen y de
qué beneficios se pueden disfrutar.

CAPACITACION- PROCEDIMIENTOS .- A El entrenamiento es toda

clase de ensefianza que se da con fines de preparar a los
trabajadores -y empleados, convirtiendo sus aptitudes innatas
en capacid:ades. para un puesto u oficio.

Camwprende 3 aspectos :

- CAPACITACION : Es teérico, con una amplitud mayor y para

trabajos calificados.
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- ADIESTRAMIENTO : Es practico y para un puesto concreto,
necesario en toda clase de trabajos e indispensables ain
'suponiendo capacitacién previa.

- FORMACION : Para crear o desarrollar en el obrero o emplea
do habitos morales, sociales de trabajo para que sea sereno,
leal, ordenado y decidido.

En nuestra empresa por ser pequefia, la capacitacién y el
entrenamiento se le dara principalmente al personal operati-
vo respecto a las actividades desarrolladas directamente
con el producto, el manejo de las- maquinas, reglas de sequri-
dad, uso de materiales, pues los conocimientos técnicos prin-
cipales va los poseen pues hay que tamar en consideracién
que ese personal operativo posee un nivel de conocimientos
adecuados a lo que se establecidé en el proceso de seleccidn
de personal.

Entonces ese entrenamiento ‘tanto al personal operativo, camo

al personal administrativo seri basico , referido a la impor-

tancia del trabajo que se va a desempenar, a las politicas
de la empresa, a los procedimientos de personal y a la filo-
sofia general de la empresa.

REMUNERACION .- Como el principal objetivo de toda empresa

es satisfacer 1las necesidades de los clientes, ofreciendo
un producto de Cé;lidéd requerida por el cliente, debe poseer
una mano de obra calificada que elabore el producto con dichas
caracteristicas de calidad y por lo tanto esa manc de obra

tiene que estar bien remunerada de acuerdo a normas justas
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asi también en lo que se refiere a personal administrativo
una remuneracién justa. que los incentive a trabajar y que
sientan i;[ue su trabajo es valorado, de ahi 1la importancia
de establecer desde un principio uha estructura de sueldos

y la politica de remneraciones.

c.l POLITICA DE SUELDOS :

- los sueidos deben ser un reflejo del equilibrio entre las
posibilidades de la empresa y las. necesidades del trabajador.

- Los sueldos deberan ser comparables a los sueldos del mer-
cado.

- Pagar al personal de acuerdo al puesto asignado.

- Asignar puestos al personal donde puedan dar su maxima
contribuc s.én .

- Los sueldos tendran relacidén directa con la responsabilidad
que trae consigo el desempefio de s.u cargo.

- lLos factores a considerar paj:a la determinacién de las
remuneraciones son : el puesto, la eficiencia en el puesto,
las necesidades del trabajador y las posibilidades de la
empresa.

- Los aumentos se daran de acuerdo a los méritos (eficiencia,
responsabilidac¢, etc ) no siendo el porcentaje mayor al
20 %.

- En cuanto a las pres;caci'ones, camo se trata de una empresa
pequefia, con pocos t rabajadores, se daran las prestaciones
mas importantes ( en dinero o en especie ) :

* Para mejorar el ambiente de trabajo- comodidades sanita-

rias, armarios, guardarropas.
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. ¥ Camo complemento de su salario - gratificaciones anuales

para Navidad y Fiestas Patrias.

* Para la salud del trabajador y su familia- Primeros auxi-
lios.

* para la alimentacidén del trabajador y su familia - apara-
tos de café, refrescos, etc.

* Seguridad en sus ingresos- sistema de jubilaciones.

* para problemas familiares- orientacién y consejo en mate-
rias psicoldgicas, juridicas, etc.

* Para la cultura- cursos pagados por la empresa.

* Para descanso y recréa;ién— vacaciones,reuniones sociales,
permisos, dias de descanso, etc.

* Mantener al personal informado sobre las politicas de
sueldos de la empresa.

* Prestaciones legales : Instituto Peruano de Sequridad
social, Sistema Nacional de Pensiones y Fondo Nacional
de Vivienda.

c.2 ESTRUCTURA DE SUELDOS : PROCEDIMIENTOS .-

"Yodo | pueste
deberd tener su propio andlisis, es decir, su descrincifn
y especificacipn de puestvos; para luego establecer con el
»1_:ot.=;q. de puestos el nimero de categorias, por ser la empresa
de tamaﬁo pequeiioc y con pocos puestos, se estableceran 3
categorias :

la Categoria DIRECTIVA

22 Categoria : ADMINISTRATIVA

32 Categoria : OPERATIVA
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A cada categoria le corresponde un rango de sueldos, es decir,
un maximo y un minimo asi como su punto medio, entonces consi-

derando la estructura actual de remuneraciones tendremos

para el inicio que cada categoria tendra la siguiente estruc-

tura :
19 ‘DIRECTIVA
MAXTMO 9 R.M.V. (1)
MEDIO 8' R.M.V.
MINIMO 7 R.M.V.

29 ADMINISTRATIVO

MAXIMO 6 R.M.V.

MEDIO 5 R.M.V.

MINIMO 4 R.M.V.
32 OPERATIVA

MAXIMO .3 R.M.V.

MEDIO 2 R.M.V.

MINIMO 1 R.M.V.

Los factores que influyen en la amplitud de los intervalos

son : los tipos de aumentos segin los méritos, la antigliedad
y el desempeiic del trabajador; cantidad de los_ aumentos que
no deberé ser mayor a 20% cada vez; y la frecuencia de los
aumentos , generalmenfe éada afo dependiendo de la situacidn
econdmica del mercado.

c.3 SUELDOS A PAGAR .-

PUESTO | SUELDO EATEGORIA |

R.M.V. f $

GERENTE l 8 I 444.48 I 1a ’



PUESTO : SUELDO . CATEGORIA

R.M.V. S
ADMINISTRADCR 7 388.92 14
JEFE PRODUCCICN 4 222.24 242
JEFE DE VENTAS 4 222.24 24
CQMPRADOR 4 222.24 24
SECRETARIA 2 lll;ll 3a
VENDEDORES (2) 1.5 83.33 c/u 34
OPERARIOS (3) 1.5 83.33 c/u 3a

CONTADOR ( 32 hrs.) 0.03/hr 53.33 3@, T

c.4 INCENTIVOS Y PRESTACIONES .-

Las prestaciones representan
cosas o facilidades que el empleador otorga a sus trabajadores
en adicional al salario estipulado; tenemos servicios de
bienestar social, prestaciones sociales, beneficios adiciona-
les, programas para empleados o trabajadores y ayudas sociales
o financieras. ‘

Las prestaciones tienen como objetivos

- Mejoramiento del mismo trabajador

Mejoramiento de su trabajo

Mejoramiento de su remuneracidn

Mejoramiento de la relacidén empleado-empleador

Mejoramiento del medio social.
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Las prestaciones mas importantes a otorgar han sido detalla-
das en la politica de sueldos de la empresa; las prestaciones

legales son :

EMPIEADOR TRABAJADOR

I.P.S.S. 6% 3%
S.N.P. 6% . 3%
FONAVI 5% 1%

Los incentivos seran otorgados segun la eficiencia del

trabajador en el puesto de trabajo, teniendo en cuenta : -

Sugerencias que el trabajador presente.

Asistencia y puntualidad.

Antigiiedad

Cooperacién y comportamiento

D;chos incentivos se veran reflejados en los ascensos y las
promociones

- Por aumentos de sueldos

- Por antigledad

- Por capacidad



ANEXO I

LEY‘ GENERAL DE SOCIEDADES ( DECRETO SUPREMO N (003-85-JUS )

LIBRO PRIMERO : SECCION QUINTA
TITULO I

DISPOSICIONES GENERALES

Esta sociedad es aquella en que el capital estd dividido en -
participaciones iguales, acumulables e indivisibles, las que no pue-
den ser incorporadas en titulos valores ni denaminarse acciones.

Los socios no pueden ser mas de 20 y no responden, personal-
mente por las obli gaciones sociales. Debe contar con una razén
social a la que se anadird "Sociedad de Responsabilidad UImitad-:"
o su abreviatura "S.R.Ltda".

El capital social esta infegrédo por las aportaciones de
los socios y al constituirse la sociedad, el capital debe estar paga-
do en no menos del 25% de cada participacién y depositadq en una
instituci’n de crédito a nambre de lasociedad.

La administracién de la sociedad se encargard a uno o mas



CONCLUSIONES =

Al finalizar el estudio de 1la factibilidad de
la Instalacién de un Taller de productos gréaficos, se llegaron a las
siguientes conclusiones, teniendo en cuenta los objetivos descritos

en la introduccién - :

- Se ha identificado una demanda potenc'ial de productos graficos,
es decir aquellas empresas que solicitan sus productos a imprentas
fuera de la localidad de Piura y Paita; y también una demanda insatis-
fecha caompuesta por agquellas imprentas que no satisfacénmpor conpleto
sus necesidades de productos graficos, y que podrian solicitar nues-
tros productos.

- Se ha definido en el estudio la localizacién mas acertada segun
el tipo de negocio, asi camo el tamafio de la planta, los requerimientos
de mano de obra, equipds e insumos suficientes para satisfacer 1la
demanda establecida a lo largo de los primeros 5 afios ; se ha defini-
do también las necesidades de financiamiento tanto de recursos propios
camo de terceros, logrando equilibrar ambos para poder al final de
cada periodo obtener utilidades, asi vemos *-mbisén que se ha logrado
establecer el nimero de personal necesario y suficienté. Con el
estudio financiero se logra détefr_m‘.nar el monto de las utilidades,
identificando las variables mas significativas en el estudio de costos
e ingresos, para asi poder manejarlas si fuera necesario. Finalmente
nos damos cuenta que el negocio es financieramente atractivo para
los inversionistas, con una probabilidad de éxito si se lleva a cabo,
logrando de antemano poder manejar todas las variables estudiadas

a lo largo de los capitulos.



gerentes, socios o no, quienes representaran en todos los asun-
tos relativos a su objeto.

Para aumentar o reducir el capital social, prorrogar la dura-

cién de la sociedad, acordar su transformacién, fusidén o disolucidn
serd necesario que el acuerdo se adopte de conformidad con lo que
" esta ley dispone en el articuiq 134.
En cuanto a la participacién social, el articulo 286 prescribe
" que los socios podran expresar su voluntad de campra de la participa-
cién o participaciones sociales dentro de los 30 dias ‘siguientes
a la notificacién y si son los que desean adquifirlas se distribuira
entre todos ellos a prorrata de sus respectivas partes sociales.
La adquisicién de alguna participacién social por sucesidén heredita-
ria confiere al heredero o legatario del fallecido la condicién de
socio.

Respecto al balance y a la distribucidén de utilidades se
prescribe que los gerentes administradofes estdn obligados, en el
plazo maximo de 80 dias, contados a partir del cierre del ejercicio
social, el balance con la cuenta de ganancias y pérdidas y la propues-
ta de distribucidén de utilidades.

_ Por Ultimo la exclusién y la separacién de los socios se
rige por las disposiciones de las sociedades colectivas y andnimas,

respectivamente, en cuanto sean aplicables.
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