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CONTRATO DE APRENDIZAJE COLABORATIVO 

 

Durante este ciclo 2019-20, participaré activamente en un equipo de INICIATIVA 

EMPRESARIAL 

 

Me comprometo a participar efectivamente en mi equipo colaborativo y trataré por todos 

los medios de hacer lo siguiente: 

 

1. Cumplir diligentemente con el rol asignado en el grupo. 

2. Venir a clase con regularidad y puntualidad. 

3. Venir preparado (a) para compartir de manera pertinente el trabajo en mi equipo. 

4. Escuchar y apoyar activamente a los integrantes de mi equipo. 

 

Si no cumplo las reglas anteriores, haré lo siguiente para compensarlo: 

1. Realizaré el trabajo por mi cuenta y lo presentaré para aportar el trabajo 

realizado por el equipo. 

2. Me comprometo a hacer una parte adicional del trabajo que se nos asigne. 

3. Traeré más recursos para apoyar el trabajo en equipo y me encargaré de ordenar 

el lugar de trabajo. 

Nos comprometemos a cumplir estas reglas a fin de tener una buena convivencia entre 

los integrantes del equipo colaborativo a los veintiséis días del mes de agosto de 2019. 
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CAPÍTULO I 

1.    ASPECTOS GENERALES 

 1.1 TÍTULO DEL PLAN DE INICIATIVA EMPRESARIAL:  

         Producción de carteras para mujeres con identidad en la provincia de 

Huancayo, con un impacto social enfocado en la acción positiva por el 

medio ambiente.  

1.2 DESCRIPCIÓN DE LA IDEA DE NEGOCIO:  

La empresa R & R WANKA se dedica a la elaboración de carteras y 

bolsos para mujeres con identidad, reutilizando ropa que ayudará a 

reducir la contaminación del medio ambiente. El producto se basa en una 

cartera con un 50% de tela nueva y por el otro lado es un material 

reciclado. El material reciclado consta de tela (jean) las costuras son 

artesanales, al igual que el bordado y diseño que puede ser 

personalizado, los estilos son formales, rurales y deportivos. 

CONTEXTO: Nuestro producto está enfocado a generar un impacto 

positivo en la ideología de nuestro nicho y clientes potenciales en 

todo el sector de Huancayo, al saber que con la reutilización de telas 

"Jean" y/o con la implementación de telas nuevas, se puede vestir un 

accesorio a la moda.  

INTERVENCIÓN:  

Un estudio hecho por el Ministerio del Ambiente, tan solo por día en 

el Perú se produce aproximadamente 18870 toneladas de basura, y 

a esa cifra la región de Junín contribuye con 479 toneladas, haciendo 

que Junín sea una de las 10 regiones del Perú más contaminado. Un 

estudio similar publicado en el diario Correo también nos muestra 

que Huancayo solo recicla el 7% de sus residuos sólidos, donde 

también está incluido la ropa usada que la gente bota. Es por eso 

que nuestro producto intenta combatir y reducir las grandes cifras de 

contaminación que hay en Huancayo y El tambo. 

  

 Las carteras y bolsos que elaboramos en su gran parte serán hechas 

de ropa usada, aunque también tendrán detalles el cual serán objetos 

nuevos o comprados que ayuden a captar la atención de las mujeres 

y que las anime a adquirir nuestro producto. 

 

 



 

 

 

1.1 CARACTERÍSTICAS INNOVADORAS Y CREATIVAS DEL PRODUCTO 

● Sustituir: Materiales que afecten al medio ambiente, como el 

sintético. También se va sustituir el uso de tela nueva por tela de 

ropa usada para la elaboración de los productos. Haciendo esto 

estaríamos reciclando las ropas usadas y por lo tanto estaríamos 

ayudando a la conservación del medio ambiente.  

● Combinar: Los materiales como las telas de la ropa usada con 

otros objetos nuevos que representen la cultura o región del cual 

se sientan identificadas cada mujer que adquiera nuestro 

producto. Es decir, si alguien quiere comprar una cartera con 

algún detalle que la identifique como Huancaína, entonces la 

cartera tendrá algún detalle representativo de la cultura.  

● Adaptar: Nuestro producto en el mercado dentro de la provincia 

de Huancayo haciendo que las mujeres se vistan a la moda y 

compran carteras y bolsos y a la vez se sientan orgullosas con su 

cultura y tradiciones. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

CAPÍTULO II 

 

2. ESTUDIO DE MERCADO 

 

2.1 ANÁLISIS DE LA OFERTA 

2.1.1 CARACTERÍSTICAS COMPARATIVAS 

 

 

CRITERIOS 
RENZO 
COSTA 

TIZZA PLATANITOS 

Año de 
creación 

1973 2000 1991 

Logo 

   

Página web /www.renzocos
ta.com/ 

https://www.tizza.p
e/ 

https://platanitos.
com/ 

  

Material 
que utilizan 

Cuero puro Sintético volteado Sintético volteado 

Dirección 
en 

Huancayo 

JUN, Av. 
Ferrocarril 
1035,  

Av. Ferrocarril 146, 
Huancayo 12001 

Av. Ferrocarril N° 
146-150  

Clientes Mujeres y 
hombres. 

Mujeres, hombres  Mujeres, hombres 
y niños. 

Precio         200-700 100-500 50-300 

Atención 9:00 am – 
11:00 pm 

9:00 am – 11:00 pm 9:00 am – 11:00 
pm 

Productos Carteras, 
billeteras, 
monederos, 
maletines, 
mochilas, ropa 
y zapatos. 

Carteras, mochilas, 
monederos, relojes, 
billeteras, morrales. 

Carteras, 
billeteras, 
monederos, 
mochilas, 
zapatos, ropa. 

 

https://www.renzocosta.com/
https://www.renzocosta.com/
https://www.tizza.pe/
https://www.tizza.pe/
https://platanitos.com/
https://platanitos.com/


 

2.2 ANÁLISIS DE LA DEMANDA  

 

2.2.1 LA SEGMENTACIÓN 

   

    FORMA DESCRIPCIÓ
N CANTIDAD % FUENTE 

Geográfico Habitantes de 
la región Junín 

637,106 51.1 Los resultados del censo 
2017 muestran que, del 
total de la población 
censada del 
departamento de Junín, 
las mujeres ascienden a 
ese total. (INEI - Censos 
Nacionales de Población 
y Viviendas 2007 y 2017) 

Pictográfico Mujeres 
modernas 

172,018 27 La mujer moderna está 
en constante crecimiento 
y, según su clasificación 
de estilos de vida, ya 
representa el 27% del 
total de la población 
femenina. (Arellano 
Marketing) 

Conductual Mujeres que 
gusta comprar 

accesorios 
(carteras) 

95,565 15 Mujeres que compran 
carteras con frecuencia 
según su estilo de vida 
representan el 15% 
(IPSOS) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

2.2.2 FICHA TÉCNICA ESTADÍSTICA  

                      

FICHA TÈCNICA ESTADÍSTICA 

Universo Poblacional 95 565 

Ámbito Geográfico Región Junín 

Método de Muestreo Aleatorio Simple 

Tamaño Muestra 226 encuestas 

Perfil del Encuestado Mujeres con identidad 

Nivel de confianza 95% 

Error de Muestreo 5% 

Fecha de Trabajo de Campo 25/09/19 - 30/09/19 

Coordinador del Equipo de Trabajo Rubí , Zorrilla Quispe 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

2.2.3 ENCUESTA 

 

Wanka R&R 

Wanca R&R, es una empresa para ofrecer accesorios de vestir para mujeres con 

identidad Huancaína en la ciudad de Huancayo. Nos gustaría conocer un poco más de 

ti, así como tus gustos y preferencias de compra para poder presentarte productos que 

se adapten más a tu estilo. 

 

● ¿Usas accesorios para vestir? 

a) Si 

b) No 

● ¿Con qué frecuencia compras una cartera? 

a) Semanal 

b) Quincenal 

c) Mensual 

d) Anual 

● Cuando usted realiza la compra de una cartera. Usted se fija más en: 

a) Calidad 

b) Precio 

c) Impacto Social 

d) Marca 

e) Diseño 

● Entre los tamaños de una cartera su preferencia se inclina por: 

a) Pequeño 

b) Mediano 

c) Grande 

d) Todas las anteriores 

 

● ¿Cuánto gastas en comprar carteras? 

______________________________ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

2.2.4 RESULTADOS DE LA ENCUESTA U OTROS RESULTADOS 

             

● En la pregunta ¿Usas accesorios para vestir?, tenemos un resultado con una 

muestra de 226 participantes, en las cuales llegamos a la conclusión que un 

78.8% usan accesorios para vestir de las cuales el 21.2% prefiere no usar. 

Podemos concluir que el gran porcentaje de mujeres si está dispuesta a utilizar 

un accesorio al vestir. 

 

● En la pregunta ¿Con qué frecuencia compras una cartera?, tenemos un 

resultado con una muestra de 226 participantes, en las cuales llegamos a la 

conclusión que el 0.2% de estas personas compra sorpresivamente una cartera 

a la semana siendo un público bastante tentador y sobre todo provechoso para 

enfocarse en un nicho constantemente activo (fanáticas de carteras), a 

continuación tenemos un 13.7% donde éstas personas compran una cartera 

quincenal, luego con un 37.2% las personas que compran una cartera 

anualmente y por último el gran mayor porcentaje de un 46.9% que les gusta 



 

comprar una carta mensual. Podemos decir que nuestras carteras serán 

adquiridas en mayor cantidad medida cada mes y año (anualmente). 

 

● En la pregunta: Cuando usted compra una cartera, ¿Usted se fija más en?, 

tenemos un resultado con una muestra de 225 personas de las cuales sabemos 

que el 6.7% tiene una mentalidad de Impacto social, el 19.1% tiene el interés 

sobre la marca que las produce, el 21.3% tiene un interés en el precio, el 22.2% 

tiene un impacto de interés en el diseño y el 30.7% tiene el provechoso sobre la 

calidad. Podemos concluir que nuestro mercado se tiende a tener mucha 

importancia en la calidad, el diseño y precio. 

             

● En la pregunta: Entre los tamaños de una cartera, ¿Su preferencia se inclina 

por? En esta pregunta tenemos la participación de una muestra de 225 

respuestas, de las cuales tenemos las siguientes conclusiones: Al 9.3% le 

importa sobre todo un tamaño de cartera pequeño, al 18.2% le interesa un 

tamaño grande, al 47.1% le interesa que se mediana y al 25.3% le gusta 

cualquiera de los 3 tamaños mencionados. Entonces tenemos un mercado al 



 

cual le gusta sobre todo bolsos medianos y unos cuantos que no les importa el 

tamaño. 

             

● En la pregunta: ¿Cuánto gastas en comprar carteras? Tenemos la participación 

de 223 personas. De las cuales podemos llegar a la conclusión que: en el precio 

de 50.00 soles tenemos la grana parte de usuarios con un 28%, a continuación, 

el precio más demandado en carteras sería el de 75.00 soles con una 

participación del 21.5%. Podemos llegar a la conclusión que un precio estimado 

de 65.00 soles sería muy provechoso en la mentalidad de nuestros 

consumidores 

 

2.2.5 DETERMINACIÒN DE LOS MERCADOS 

2.2.5.1 MERCADO POTENCIAL 

Nuestro mercado potencial vendría a ser el total de mujeres 

modernas con identidad que son 95 565 según una 

publicación del diario Correo.  

 

2.2.5.2 MERCADO DISPONIBLE 

Para nuestro mercado disponible tomaremos en cuenta la 

encuesta que realizamos donde nos dice que el 78.8% de las 

mujeres usan accesorios de vestir (carteras), entonces el 

78.8% de 95565 es 75305. 

 

2.2.5.3 MERCADO OBJETIVO 

Nuestra empresa solo está considerando el 5% del mercado 

disponible, ya que solo a ellos podemos abastecer. Entonces 

el 5% de 75305 es 3765 



 

 

 

2.2.6 DETERMINACIÒN DE LA DEMANDA  

 

 

 

2.2.7 PROYECCIÒN DE LAS VENTAS EN 5 AÑOS 

 

 

 

 

2.3 ANÁLISIS DE LA COMERCIALIZACIÒN  

2.3.1 ESTRATEGIAS GENÉRICAS 

 

La empresa R&R Wanka se dedica a la elaboración de carteras 

con ropa usada contribuyendo con el medio ambiente y dando un 

estilo con identidad, es por eso que la estrategia va explorar un 

nuevo mercado ya que la gran mayoría de mujeres solo comprar 

estos productos teniendo en cuenta el diseño o un modelo 

llamativo y que esté de moda, dejando de lado la cultura y 

tradiciones. Es por este motivo que nuestro producto contará con 

dichos detalles y así poder re valorar no solo la cultura wanka sino 

cualquier cultura del Perú. 

 

   2.3.1.1. ESTRATEGIA DE DIFERENCIACIÒN 

 

 Diseñar una imagen corporativa característica para la 

marca. Así la gente la reconocerá de inmediato. 



 

 Las carteras y/o bolsos ofrecidas serán elaboradas con 

ropa reciclada, y dependiendo del diseño y necesidades, 

tendrán distintas especificaciones, así como 

modificaciones por parte de los clientes, quienes hacen 

parte del proceso de diseño de sus propias carteras 

 La colocación de precios bajos, para obtener una alta 

participación en los mercados. 

 

 

2.3.2 MARKETING MIX  

2.3.2.1 PRODUCTO 

 

 Producto: Cartera 

 

 Tipo de producto: Tangible 

 

 Calidad: Media y Alta 

 

 Nombre de Marca: “Cartica Black” 

 

▪ Características que nos diferencian de la competencia: 

 Nuestro producto es un 50% reciclado y el material a 

completar puede ser en tela nueva como en cuero. 

 Tiene bordados artesanales de alta calidad. 

 Se pueden personalizar con diseños a la hora de la 

compra. 

 Nuestro modelo varía entre rural, formal y deportivas.  

 Desarrollo de bolsillos secretos. 

 

▪ Deseos y necesidades a cubrir: 

 Llevar una cartera con identidad ya que, al poder 

personalizarlas, ellas pueden ir y venir con el diseño que 

más le guste. 

 Desarrollo de bolsillos secretos para en caso de robos, 

tengan una provisión “x” la cual te puede sacar del apuro 

o incluso resguardar el móvil en el compartimento secreto. 

 Moda, elegancia y distinción. 

 

 

 



 

▪ ¿Qué esperan de nuestro producto? 

 Actualmente se busca una cartera con un tamaño 

mediano, que no sea pesado y práctico sobre todo en 

organización dentro de la cartera. Con un diseño creativo. 

A lo que “Carteca black” se acoge muy bien por sus 

características. 

 

▪ DETALLES DE PRODUCTO:  

 Tamaño: Mediano  

 Material: Tela usada 50% y tela nueva o cuero en el 

50% faltante 

 Detalles: Representativos con alguna cultura del Perú 

o diseño que guste. Bolsillos secretos. 

 Uso: para transportar objetos como cosméticos, 

lápices, documentos, billeteras, cartera anti-robos, etc.  

 

2.3.2.2  PLAZA 

 

 

 VENTA DIRECTA: Es la comercialización del bien que se realiza 

directamente a los consumidores finales o también conocido por 

“en donde encuentran mis clientes el producto” 

 

 Venta del producto a tiendas de accesorios 

 Negocios Mayoristas y/o Minoristas,  

 Clientes finales, realizándose la venta en módulos que 

serán ubicados en lugares estratégicos en la ciudad 

de Huancayo. 

 Venta en tiendas retal. 

 

 

 MARKETING DIRECTO: 

 

 Venta a través de internet 

 Tienda Virtual con envío a domicilio. 

 

● INTERMEDIARIOS: Son aquellos que facilitan el proceso de 

venta, hacen posible que el producto llegue al cliente final. 

Nuestra distribución es diferente a la de nuestros 

competidores. 



 

 

 Tipos de intermediarios según nuestro producto: 

 

 AGENTES: Persona cuya función será la de ofrecer 

el producto físicamente como también por redes 

sociales, con el objetivo de generar impacto y hacer 

conocido el producto; obtendrá beneficios de 

comisiones y honorarios pagados por sus servicios. 

Normalmente ellos llevan un catálogo con nuestros 

modelos y diseños que ofrecemos, nuestros 

agentes son una parte fundamental para armar 

nuestra cartera de clientes. 

 

 DISTRIBUIDORES: Les ofrecemos aparte de muy 

buenos precios por la compra del producto, todo el 

tema de tarde para la colocación de nuestra marca, 

además este canal nos ayuda a llegar a nuestros 

visitantes de forma más económica. 

 

 MAYORISTAS: Tiendas y aquellos negocios que 

realicen venta al por mayor de carteras. 

 

 MINORISTAS: Bodegas y/o quioscos que 

adquieran el producto para su posterior venta 

 

 TIENDAS PROPIAS: En este canal podemos 

realizar ventas más personalizas con respecto a la 

atención y diseño. 

 

 RETAIL: Ofrecemos los productos en diferentes 

gamas. 

 COMPRA ONLINE: Un catálogo extenso, los 

consumidores lo pueden comprar desde donde 

estén y pueden esperar pacientes a que el producto 

llegue a sus casas en un plazo máx. de 24 horas. 

 

2.3.2.3 PROMOCIÓN  

 

Nuestro enfoque para que la personas conozcan y recuerden 

nuestro producto van a ser las siguientes: 



 

 

 Anunciar en televisión 

 Anunciar en radio 

 Anunciar en los periódicos 

 Publicar anuncios en las revistas 

 Contactarnos con páginas amarillas y obtener un 

espacio 

 Poner y ubicar anuncios en tiendas online al 

principio como: MercadoLibre, Olx, Alibaba, 

Aliexpress, Wish, entre otros) 

 Publicar en cada anuncio nuestro directorio a 

nuestra página web. 

 Alquilar espacios en sitios web de terceros: 

YouTube, Videojuegos, Google, etc. 

 Alquilar espacios publicitarios en aplicaciones de 

Smartphone 

 Hacer publicidad en Facebook, Instagram y otras 

redes sociales. 

 Enviar anuncios a través de correos electrónicos. 

 Enviar mensajes publicitarios a través del correo 

postal. 

 Llamadas telefónicas a clientes potenciales 

 Organizar eventos donde promocionemos la 

marca: modelaje y accesorios. 

 Tener un canal en YouTube 

 Láminas o afiches publicitarios, colocados en 

carros. 

 Colocar publicidad en el uniforme de nuestros 

trabajadores. 

 Poner publicidad en las bolsas de compras que 

entregamos. 

 Colocar nuestro afiche, cartel o logo en nuestra 

fachada principal. 

 Diseñar folletos y catálogos. 

 Repartir volantes y tarjetas de presentación. 

 Mandar a fabricar y obsequiar artículos de 

merchandising 

 Publicidad boca a boca. 

 

 



 

 

 

 

➢ PROMOCIÓN DE VENTAS 

  

DIRIGIDA AL 

CONSUMIDOR 

DIRIGIDA AL CANAL 

DE DISTRIBUCIÓN 

DIRIGIDA A LA FUERZA 

DE VENTAS 

Se realiza mediante: 

● Descuentos 

● Garantías del 

producto 

● Demostración 

en los 

módulos 

ubicados 

Se realiza mediante: 

● Publicidad 

compartida 

● Garantías 

● Descuentos y 

Bonificaciones 

● Publicidad 

compartida 

● Regalos y 

Premios 

 

Se realiza mediante: 

● Reconocimientos 

● Premios y regalos 

 

 

 

 

 

2.3.3 PRECIO 

 

 VALOR PERCIBIDO POR EL PRECIO 

 

El precio que hemos estimado para vender nuestras 

carteras ha sido calculado según la participación de 

muestras en nuestra encuesta. Es por ello que decidimos 

darle un valor inicial promedio de 65.00 soles, ya que 

nosotros no queremos iniciar con un precio de remate por 

introducción. Lo que sabemos es que no debemos 

desmerecer nuestro producto y tampoco debemos afectar 

la demanda en el mercado. 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 COSTE DE PRODUCCIÓN 

Se estima un costeo por 75 unid. al mes 

 

COSTOS DE FABRICACIÓN PRODUCCIÓN 75 UND. 

MATERIA PRIMA Y MATERIALES SOLES 

- TELA RECICLADA 45mt  

- LAVADO 75.00 

- TEÑIDO 40.00 

- TELA NUEVA 45m. 100.00 

- CUERO 5mt 75.00 

- BORDADO 255.00 

- COSTURA ARTESANAL 175.00 

- BROCHES 15.00 

- ACCESORIOS DECORATIVOS 250.00 

TOTAL 985.00 

- MANO DE OBRA 950.00 

- GASTO INDIRECTOS F. 1100.00 

GASTOS DE FABRICACIÓN 3035 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

➢ COMPARACIÓN DE PRECIO CON LOS COMPETIDORES 

 

En el mercado son las 2 marcas que le ponen énfasis a las carteras 

 

                                                                                         

 

 
 

 

Marca RENZO COSTA TIZZA WANKA R & R 

Precio 
canal 

moderno 

S/. 650 S/.125.10 S/.30.00 

Precio 
canal 

tradicional 

S/. 720 S/.139.10 S/. 40 

Cantidad  1 unidad 1 unidad 1 unidad 

Materiales -Cuero importado 
-Cierres 
-Hilos 
-Broches 

-Cuero importado 
-Cierres 
-Broches 
-Hilos 

-Material jean 
reciclado. 
-Bordado artesanal 
-Tela jean nueva 
-Hilos 
-Broches 
-Accesorios 
decorativos 
-Cierres 

Compleme
ntos 

Ninguno Ninguno Diseño al escoger 

Razón 
social 

RENZO COSTA 
S.A.C. 

GRUPO TIZZA 
S.A.C. 

WANKA R & R 

Ubicación Av. Prolongación 
Arica Nro. 1865 

Av. Arica Nro. 1141 
(y Arica 1139 Alta 

Iglesia 
Desamparados) 

Av. San Carlos Nro. 
889 

 

 

 



 

 

 

 

2.3.4 CICLO DE VIDA ESTRATÉGICO DEL Negocios 

Producto 
Carteras de 

material 

reciclado con 

jean y cuero . 

Carteras con 

material 

reciclados 

,diseños y 

bordados 

artesanales  

Carteras de 

material 

reciclado 

,cuero,jean,

estilos 

formales 

,rural y 

deportivo. 

Carteras con 

el diseño de 

bordado 

artesanal, 

con estilo 

formal y 

deportivos 

con 

personalizac

ión en el 

diseño. 

Precio 
40  soles 42 soles 44 soles 46 soles 

Promoció

n 

Sin 

promociones , 

volantes . 

Compra en la 

segunda 

cartera con el 

10% de 

descuento, 

con publicidad 

en radio. 

Compra en 

la segunda 

cartera con 

el 15% de 

descuento, 

entrega 

gratis a 

domicilio por 

la compra 

virtual, 

publicidad 

en radio. 

Compra en 

la segunda 

cartera con 

el 15% de 

descuento, 

entrega 

gratis a 

domicilio por 

la compra 

virtual, 

publicidad 

en TV. 

Plaza 
Alquiler de 

espacio    retal 

en Huancayo 

,ventas a 

domicilio 

Tienda retal 

en Huancayo 

con venta 

intensivo a 

intermediarios 

(Agentes, 

Minoristas) 

Tienda retal 

en 

Huancayo 

venta a 

intermediari

os (Agentes, 

Minoristas 

,Mayoristas) 

Tienda retal 

en 

Huancayo 

venta a 

intermediari

os (Agentes, 

Minoristas, 

Mayoristas) 

 



 

 

 

Periodo Introducción Crecimiento Madurez Declinación 

Tiempo 1 año 2 años 1 año 1 año 

Estrategi

a 

 

Diferenciación 

 

Diferenciación  

 

 

Costos 

 

Innovación 

Demanda 
 15596 UND. 15783 UND. 15973 UND. 16164 UND 

Ventas 
467.886  

SOLES 

505.068 

SOLES 

543.074 

SOLES 

581.920 

SOLES 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

CAPÍTULO III 

 

3.   ESTUDIO TÉCNICO – OPERATIVO 

3.1.    FICHA TÉCNICA DEL PRODUCTO                    

 

 

 

 

 

 

 



 

3.2.    PROCESO DE PRODUCCIÓN 

 

 

 

 

 

 

 



 

3.3.    LOCALIZACIÓN 

3.3.1. MACRO LOCALIZACIÓN 

 

3.3.2. MICRO LOCALIZACIÓN 

 



 

 

3.3.3. CLASIFICACIÓN DE LOS FACTORES DE LOCALIZACIÓN 

 3.3.3.1. OBJETIVOS 

FACTORES TAMBO HUANCAYO CHILCA 

MATERIA PRIMA 2 3 1 

TRANSPORTE 3 2 1 

MANO DE OBRA 3 1 2 

ENERGÍA 2 3 1 

IMPUESTOS 2 1 3 

TOTAL 12 10 8 

            BUENA: 3 

            REGULAR: 2 

            MALO: 1 

 

 

 

 

 



 

3.3.3.2 SUBJETIVOS 

FACTORES TAMBO HUANCAY

O 

CHILCA SUMA 

CLIMA 2 2 2 6 

INDUSTRIAS 2 1 2 5 

SERVICIOS 

COMPLEMENTARIOS 

2 3 1 6 

COSTO DE VIDA 3 2 1 6 

DISPONIBILIDAD DE 

MANO DE OBRA 

3 3 1 7 

SUMA 15 11 7 30 

              BUENA: 3 

              REGULAR: 2 

              MALO: 1 

 

 

 

 

 

 



 

3.4.    TAMAÑO DE PLANTA 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

3.5.     DISTRIBUCIÓN DE PLANTA 

 

 Se propone una planta media, en la cual se considerada de gran ayuda en la 

optimización de tiempo, procesos y comunicación. Una planta tanto productora 

como estratega para las ventas.  

 

 

 

 

 

 

 

 



 

3.6.    REQUERIMIENTOS 

3.6.1. REQUERIMIENTOS DE RRHH 

TIPO DE 

PERSONAL 

PERSONAL 

REQUERIDO 

CANTIDAD DE 

PERSONAL 

DEDICACIÓN DEL PERSONAL COSTO 

DE 

PERIODO 

MENSUAL 

ADMINISTRATIVO GERENTE 

GENERAL 

1 PAPELES ADMINISTRATIVOS, 

CIERRES Y PROYECCIONES. 

S/ 1350.00 

ADMINISTRATIVO SUPERVISOR 1 COORDINADOR, INVENTARIOS 

Y TAREAS ADMINISTRATIVAS 

COMUNES. 

S/ 1100.00 

OPERATIVO DISEÑO - CORTE 1 DISEÑO Y CORTE DE TELAS. S/ 980.00 

OPERATIVO BORDADOR - 

COSTURERO 

2 COSTURAS Y BORDADOS S/ 1960.00 

OPERATIVO VENTAS 2 FUERZA DE VENTAS EN 

LOCATARIO PART TIME 

S/ 900.00 

 

3.6.2. REQUERIMIENTO DE MAQUINARIAS, EQUIPOS Y MUEBLES. 

TIPO DE MAQ. MÁQUINA O 

EQUIPO 

CANTIDAD COSTO 

UNITARIO 

COSTO 

TOTAL 

PRODUCTOS QUE LA 

UTILIZAN 

OPERATIVO COSEDORA 2 S/ 1700.00 S/ 3400.00 CUERO, TELAS JEAN. 

OPERATIVO BORDADORA 1 S/ 832.00 S/ 832.00 CARTERAS SEMI-

PREPARADAS 

OPERATIVO CORTADORA 1 S/ 750.00 S/ 750.00 CORTE DE TELAS CUERO 

Y JEAN 

ADMINISTRATIVO COMPUTADORA 1 S/ 2500.00 S/ 2500.00 GESTIÓN DE OFICINA 

 

 

 



 

3.6.3. REQUERIMIENTO DE INSUMOS O MATERIA PRIMA 

 

N° MATERIA / INSUMO U.M. CANTIDAD PROVEEDOR COST. UNIT. COST. TOTAL 

01 JEAN RECICLADO m. 20 PROPIO S/ 9.50 S/ 190.00 

02 JEAN NUEVO m. 10 TELARES S.A. S/ 15.00 S/ 150.00 

03 CUERO m. 8 CUEROL S.R.L. S/ 25.00 S/ 200.00 

04 BROCHES unid. 100 TELARES S.A. S/ 0.75 S/ 75.00 

05 HILOS rollo 25 TELARES S.A. S/ 2.50 S/ 62.50 

06 CIERRES m. 20 TELARES S.A. S/ 1.00 S/ 20.00 

 

 

                     3.6.4 REQUERIMIENTO DE SUMINISTROS 

 

ITEMS UNIDAD CANTIDAD 

COSTO 

MENSUAL COSTO TOTAL ANUAL 

AGUA tiempo (mensual) 1 20 240 

LUZ tiempo (mensual) 1 100 1200 

TELEFONÍA E INTERNET tiempo (mensual) 1 99 1188 

ÚTILES DE OFICINA tiempo (mensual) 1 20 240 

DEPRECIACIÓN tiempo (mensual) 1 112 1344 

TOTAL   351 4212 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

CAPÍTULO IV 

 

4.   ESTUDIO ADMINISTRATIVO / LEGAL / ORGANIZACIONAL 

4.1.    FILOSOFÍA EMPRESARIAL 

4.1.1. VISIÓN 

 Ser una empresa textil integrada, líderes en productos de óptima 

calidad, comprometidos con la satisfacción de nuestros clientes de El 

Tambo y Huancayo, contribuyendo al desarrollo de nuestra región y 

ayudando a la conservación del medio ambiente. 

4.1.2. MISIÓN 

 Elaboramos productos textiles (carteras) de alta calidad reciclando 

ropa usada que satisfagan las necesidades de nuestros clientes, 

brindando siempre un servicio de excelencia y desarrollando las 

competencias de nuestro equipo de trabajo orientando la mejora 

continua en nuestros procesos para así lograr la rentabilidad que 

permita el crecimiento de nuestra empresa. 

4.1.3. VALORES 

Nuestra Organización sustenta su accionar en función a los siguientes 

valores: 

  

● Respeto 

Respetamos y valoramos a todas las personas en la empresa, 

por ello cumplimos con las normas y políticas internas, velando 

por el buen clima laboral. 

● Calidad 

“Buscamos la calidad integral de nuestros colaboradores, 

procesos y productos, de acuerdo a las actuales exigencias del 

mercado y la globalización”  

● Innovación 

Somos abiertos a los cambios, buscamos la mejora continua y 

diferenciación competitiva a partir de la investigación, análisis y 

creatividad. 

● Trabajo en Equipo 

“Ponemos a disposición del equipo nuestra confianza, talentos y 



 

entusiasmo para alcanzar los objetivos comunes con resultados 

superiores”. 

● Responsabilidad Social 

Estamos comprometidos con el uso racional y responsable de 

los recursos, generando productos que mejoren la calidad de 

vida de nuestros colaboradores, clientes, sociedad y el cuidado 

del medio ambiente, a través del crecimiento económico y 

competitividad de nuestra empresa. 

 

4.1.4. OBJETIVOS 

 Aumentar las ventas mensuales en un 10%. 

 Producir un rendimiento anual de un 12%. 

 Vender 300 productor al finalizar el primer año. 

 Ofrecer otro tipo de carteras. 

 Duplicar la producción para el fin de año.  

4.2.    TIPO DE EMPRESA 

4.2.1. EMPRESA SEGÚN CONSTITUCIÓN LEGAL 

 Según constitución legal, nuestra empresa será de tipo Persona 

Jurídica, ya que seremos más de uno quienes seremos los dueños del 

negocio.  

4.2.2. EMPRESA SEGÚN EL TAMAÑO 

        Microempresa: Económicamente tenemos activos totales hasta de 

500 salarios mínimos mensuales legales vigentes y menos de 10 

empleados contando con el Dueño. 

 

4.2.3. EMPRESA SEGÚN EL SECTOR 

 (Perú, 2018) La industria textil en el Perú ha experimentado un 

considerable crecimiento en los últimos años, esto gracias a la calidad 

de sus confecciones y de su materia prima, teniendo claros ejemplos 

como la fibra de alpaca y su fino algodón. 

Entre los principales productos tenemos los T-Shorts de algodón, 

prendas de alpaca, las camisas de punto de algodón con cuello, así 



 

como camisetas interiores y prendas de vestir para bebés. Estas 

prendas resaltan a nivel nacional e internacional. 

Con respecto a sus exportaciones, a pesar de haber perdido un poco 

de terreno en el año 2016, las exportaciones de la industria textil y 

confecciones se recuperaron durante el 2017, creciendo un 6,1% y 

generando un total de US$ 1,271 millones. Es importante destacar que 

las ventas en este sector se dirigieron a 119 mercados en 2017, doce 

más con respecto al 2016. 

Mientras tanto, los principales mercados de destino de exportaciones 

textiles son Estados Unidos (US$ 628 millones), Ecuador (US$ 62 

millones), Chile (US$ 58 millones), Brasil (US$ 57 millones) y Colombia 

(US$ 57 millones). 

4.3.    PROCESO DE FORMALIZACIÓN 

4.3.1. FORMALIZACIÓN REGISTRAL 

RAZÓN SOCIAL 

OBJETO SOCIAL 

 



 

 

 

 

 



 

4.3.2. FORMALIZACIÓN TRIBUTARIA 

4.3.2.1.              TIPO DE RÉGIMEN TRIBUTARIO 

● Los accionistas decidimos optar por el RÉGIMEN 

ESPECIAL porque Los ingresos anuales no 

superarán los S/. 525,000.00. 

● Emitiremos todos los comprobantes de pago como 

boletas, factura, nota de crédito, nota de débito, etc. 

● Unidades de explotación (sucursales) serán las 

necesarias para la empresa. 

● Los activos fijos no superan los S/. 126,000.00, 

excepto vehículos y predios. 

● Se llevarán registros de ventas, compras, registro de 

inventarios y balances 

 

4.3.3. FORMALIZACIÓN LABORAL 

4.3.3.1. TIPO DE RÉGIMEN LABORAL 

R&R WANKA 

● Remuneración Mínima Vital (RMV) 

● Jornada Laboral 40 horas a la semana 

● Seguridad Social en ESSALUD 

● Descanso vacacional 15 calendario 

● Régimen LABORAL ESPECIAL PARA 

MICROEMPRESAS 

 

 

 

 

 

 

 

4.3.4. FORMALIZACIÓN MUNICIPAL 



 

 

 

 

4.5.    ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL (ORGANIGRAMA) 

 

  

 

 



 

CAPITULO V 

5.ESTUDIO ECONÓMICO 

5.1.    CUADRO DE INVERSIÓN INICIAL  

Presupuesto de Inversiones 

CONCEPTO U.M. CANT. P.UNIT TOTAL 

   S/. S/. 

ACTIVOS FIJOS     

I. Maquinaria y equipo 

Maquina cosedora unidades 2 900,00 1.800,00 

Maquina bordadora unidades 1 800,00 800,00 

Maquina cortadora unidades 1 750,00 750,00 

Sub total S/. 3.350,00 

II. Muebles y enseres 

Mesa de acero 

inoxidable 
unidades 1 230,00 230,00 

Mostradores de 

exhibición 
unidades 3 100 300,00 

escritorios unidades 3 250 750,00 

Sillas unidades 10 50 500,00 

Sub total S/. 1.780,00 

III. Capital de trabajo 

Costos variables 
tiempo ( 

meses) 
1 2.500,00 2.500,00 

Costos y gastos fijos 
tiempo ( 

meses) 
1 2.000,00 2.000,00 

Sub total S/. 4.500,00 

IV. Inversión de Activos Intangibles 

Licencias y 

constitución de 

empresa 

unidades 1 1.200,00 1.200,00 

SOFTWARE unidades 1 200 200,00 

PÁGINA WEB   150 0,00 

Sub total S/. 1.400,00 

Total Inversiones 11,030.00 

 



 

 

5.1.1. INTERPRETACIÓN DEL CUADRO DE INVERSIÓN INICIAL 

 Nuestro presupuesto está valuado en la unidad monetaria de nuevos 

soles. Se ha considerado maquinaria textil entre ellos están: dos 

cosedoras, una cortadora y una bordadora. En la cual tenemos una 

inversión de s/3350.00 nuevos soles. También considerando el trabajo 

administrativo y operativo, detallamos los siguientes muebles y 

enseres que se conforman de: una mesa de acero inoxidable para el 

trabajo de producción, tres mostradores de exhibición para incentivar 

el área de ventas, tres escritorios colocados en área administrativa 

conjuntamente fuerzan de ventas y 10 sillas. Con una inversión de 

s/1780.00 nuevos soles. entrando en detalle de nuestro capital de 

trabajo consideramos lo siguiente: 2 operadores productores con un 

sueldo básico de s/1000.00 nuevos soles cada uno, también tenemos 

trabajo especializado pagado por honorarios en los cuales tallan un 

administrador y contador siendo presupuestados por s/2500.00 

nuevos soles, en término tenemos una inversión de capital de trabajo 

de s/4500.00 nuevos soles. En nuestra inversión inicial de activos 

intangibles, se detalla a continuación cuales son: La constitución 

formal de la empresa y licencias representan un gasto de s/1200.00 

nuevos soles y la inversión en un software desarrollado para llevar el 

control del negocio por s/200.00 nuevos soles. Haciendo el subtotal 

de s/1400.00 nuevos soles. Sumando el detallado de inversión es un 

total de desembolso de s/11 030.00 nuevos soles. 

5.2.    DEPRECIACIÓN, AMORTIZACIÓN 

DEPRECIACIÓN DE ACTIVOS TANGIBLES     

Ítem 

COST

O Tasa 

vida 

útil 

V 

RESI

DUAL Año 1 Año 2 Año 3 

Año 

4  

Maquina 

cosedora 

2.500,

00 10% 4 900 1875 1250 625 0 0 

Maquina 

bordadora 

5.000,

00 10% 6 1500 4167 3333 2500 1667 833 

Maquina 

cortadora 

2.000,

00 10% 6 900 1667 1333 1000 667 333 

TOTALES     7708 5917 4125 2333 1167 

 



 

 

AMORTIZACIÓN DE ACTIVOS TANGIBLES 

Ítem Tasa Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 

Computadora 10% 116,9 56,5 8,4 2,6 

Máquina 

secadora 10% 233,8 56,5 16,7 5,2 

máquina 

empaquetador

a 10% 93,5 22,6 6,7 2,1 

TOTALES  444,3 135,6 31,8 9,9 

 

5.2.1. INTERPRETACIÓN DE LA DEPRECIACIÓN Y LA AMORTIZACIÓN 

 El cálculo de nuestra amortización y depreciación se lleva de manera 

anual en las cuales vamos a detallar en primer lugar nuestra 

depreciación. Según estipulación del estado el cálculo de depreciación 

de maquinarias anualmente está en una tasa del 10%. Por lo siguiente 

comprendemos que tenemos 2 cosedoras con una vida útil de 4 años 

y un valor residual de s/900.00 nuevos soles, mostrándose así una 

depreciación al primer año de s/1875.00 nuevos soles, al año dos de 

s/1250.00 nuevos soles, tercer año de s/625.00 nuevos soles y 

terminando su vida útil al 4to año.  

 Una bordadora con un costo de s/5000.00 nuevos soles, una tasa de 

depreciación del 10% y una vida útil de 6 años, con una vida residual 

de s/1500.00 nuevos soles. Se calcula que la depreciación para el 

primer año es de s/4167.00 nuevos soles, para el año dos con un 

s/3333.00 nuevos soles, al tercer año tiene s/2500.00 nuevos soles y 

para el cuarto año se tiene un valor de s/1667.00 nuevos soles. 

 Una máquina cortadora con un costo de s/2000.00 nuevos soles, una 

tasa de depreciación del 10% anual, una vida útil de 6 años y un valor 

residual de s/900.00 nuevos soles. Para el primer año se estima un 

valor de s/1667.00 nuevos soles, para el segundo año se estima un 

valor de s/1333.00 nuevos soles, en el tercer año se obtiene s/1000.00 

nuevos soles y para el cuarto año se tiene s/667.00 nuevos soles. 

 En la amortización se tiene 3 activos tangibles de los cuales se calcula 

una amortización anual de los siguientes equipos: una computadora 

con una tasa de amortización del 10% anual donde el primer año se 



 

tiene un valor de s/116.90 nuevos soles, para el segundo año se 

estima un valor de s/56.5 nuevos soles y para el tercer año un valor 

de s/8.4 nuevos soles. 

 En la máquina secadora tenemos una amortización anual del 10% en 

la cual se obtiene el valor de s/233.8 nuevos soles para el primer año, 

en el segundo año se estima tener un valor de s/56.5 nuevos soles y 

para el tercer año se obtiene una amortización del s/16.7 nuevos 

soles. 

 En la máquina secadora se tiene una amortización anual del 10% y en 

la cual se estima para el primer año un valor de s/93.5 nuevos soles, 

para el segundo año se obtiene un valor de s/22.6 nuevos soles y para 

el tercer año se tiene una amortización del s/6.7 nuevos soles. 

 

5.3.    COSTOS VARIABLES POR MES Y AÑO 

Costos de materia prima directa 

     

Ítems Unidad Cantidad 

Precio 

unitario Costo total 

Jean reciclado m 20 3 S/60,00 

Jean nuevo m 10 15 S/150,00 

Cuero m 3 14 S/42,00 

Broches Unidad 100 0,21 S/21,00 

Hilos Rollo 25 2,5 S/62,50 

Cierres m 20 1 S/20,00 

Total de materiales 

directos    S/355.50 

 

Proyección de los costos anuales de materia prima directa 

Ítem Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Costo anual en 

materiales 

directos S/4266.00 S/4692,60 S/5161,86 

S/5678.04

6 

S/6245.850

6 

 

 



 

 

5.3.1. INTERPRETACIÓN DE LOS COSTOS FIJOS Y VARIABLES 

 La empresa también incurre en un listado extenso de costos variables 

para los cuales se observa un incremento de gasto según el 

crecimiento de demanda anual. Se detallan los insumos a emplear en 

los procesos de producción: 20 metros de jean reciclado con un precio 

de s/3.00 soles por metro en un total de s/60.00 nuevos soles 

mensuales, 10 metros de jean nuevo con un precio unitario de s/15.00 

soles haciendo un total de s/150.00 nuevos soles, 3 metros de cuero 

con un precio unitario de s/14.00 soles haciendo un total de s/42.00 

nuevos soles, 100 unidades de broches con un precio unitario de 

s/0.21 soles haciendo un total de s/21.00 nuevos soles, 25 rollos de 

hilos con un precio unitario de s/2.5 soles haciendo un total de s/62.50 

nuevos soles y 20 metros de cierre con un precio unitario de s/1.00 sol 

haciendo un total de s/20.00 nuevos soles. En total la empresa incurre 

mensualmente en s/355.50 nuevos soles mensuales y anualmente se 

estima un monto de s/4266.00 nuevos soles. 

5.4.    PROYECCIÓN DE VENTAS AL AÑO 

ESTADO DE RESULTADOS (PROYECTADO) 

Ítems Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Ventas 94216,1 95723,6 97255,1 98811,2 100392,2 

Costo de 

Ventas 38455,2 38455,2 38455,2 38455,2 38455,2 

Utilidad Bruta 55760,9 57268.4 58799.9 60356 61937 

G. Admi 

S/ 

5.886,0

0 S/ 6.286,00 S/ 6.686,00 S/ 7.086,00 S/ 7.486,00 

G. Ventas 

S/ 

1.209,0

0 S/ 1.609,00 S/ 2.009,00 S/ 2.409,00 S/ 2.809,00 

Depreciación 7708 5917 4125 2333 1167 

Amortización 

de Intangibles S/ 444.3 S/ 135.60 S/ 31.80 S/ 9.90 S/ 3.60 

UAI 40957,6 43320.8 45948.1 48518.1 50471.4 

Impuesto 29,5% 29,5% 29,5% 29,5% 29,5% 

UDI 

12082,4

8 30541.16 32393.41 34205.26 35582.33 



 

 

5.4.1. INTERPRETACIÓN DE LA PROYECCIÓN DE VENTAS 

 Para el año uno se obtiene una venta bruta de s/94216.10 nuevos 

soles para el primer año se tiene un costo de ventas de s/38455.2 

nuevos soles, con una utilidad bruta de s/55760.90 nuevos soles, 

también se incurren en gastos administrativos de s/5886.00 nuevos 

soles con un gasto en ventas de s/1209.00 nuevos soles y una 

depreciación de s/7708.00 nuevos soles y una amortización de 

s/444.30 nuevos soles y un impuesto del 29.5%. Haciendo un total 

sobre las utilidades después de impuestos de s/12082.48 nuevos 

soles. 

 Para el año dos se obtiene una venta bruta de s/95723.6 nuevos soles 

para el segundo año se tiene un costo de ventas de s/38455.2 nuevos 

soles, con una utilidad bruta de s/57268.40 nuevos soles, también se 

incurren en gastos administrativos de s/6286.00 nuevos soles con un 

gasto en ventas de s/1609.00 nuevos soles y una depreciación de 

s/5917.00 nuevos soles y una amortización de s/135.60 nuevos soles 

y un impuesto del 29.5%. Haciendo un total sobre las utilidades 

después de impuestos de s/30541.16 nuevos soles. 

 Para el año tres se obtiene una venta bruta de s/97255.10 nuevos 

soles para el tercer año se tiene un costo de ventas de s/38455.20 

nuevos soles, con una utilidad bruta de s/58799.90 nuevos soles, 

también se incurren en gastos administrativos de s/6686.00 nuevos 

soles con un gasto en ventas de s/2009.00 nuevos soles y una 

depreciación de s/4125.00 nuevos soles y una amortización de 

s/31.80 nuevos soles y un impuesto del 29.5%. Haciendo un total 

sobre las utilidades después de impuestos de s/32393.41 nuevos 

soles. 

 Para el año cuatro se obtiene una venta bruta de s/98811.20 nuevos 

soles para el cuarto año se tiene un costo de ventas de s/38455.20 

nuevos soles, con una utilidad bruta de s/60356 nuevos soles, también 

se incurren en gastos administrativos de s/7086.00 nuevos soles con 

un gasto en ventas de s/2409.00 nuevos soles y una depreciación de 

s/2333.00 nuevos soles y una amortización de s/9.90 nuevos soles y 

un impuesto del 29.5%. Haciendo un total sobre las utilidades después 

de impuestos de s/34205.26 nuevos soles. 



 

 Para el año quinto se obtiene una venta bruta de s/100392.20 nuevos 

soles para el quinto año se tiene un costo de ventas de s/38455.20 

nuevos soles, con una utilidad bruta de s/61937.00 nuevos soles, 

también se incurren en gastos administrativos de s/7486.00 nuevos 

soles con un gasto en ventas de s/2409.00 nuevos soles y una 

depreciación de s/2809.00 nuevos soles y una amortización de s/3.60 

nuevos soles y un impuesto del 29.5%. Haciendo un total sobre las 

utilidades después de impuestos de s/35582.33 nuevos soles. 

5.5.    PUNTO DE EQUILIBRIO 

 

CONCEPTO   

CARTERAS Jeans 

Reciclado 

Precio de Venta 40.00 

Costo Variable Unitario 
33.33 

Margen de Contribución  6.67 

Proporción de Ventas 100% 

Costos Fijos (mensual) 

 

2.000,00 

PUNTO DE EQUILIBRIO UNIDADES 

(anual)  299.85 

PUNTO DE EQUILIBRIO SOLES (es el PE 

en Unids. X Precio) 3000 

 

 

 

 



 

 

5.6.    FLUJO DE CAJA ECONÓMICO  

 

 

5.7.1.VAN Y SU INTERPRETACIÓN 

 Según los resultados del VAN nuestro proyecto es viable, nos 

demuestra que sí es muy probable confiar en la inversión de este plan 

empresarial. Nos muestra también un buen resultado con respecto a 

las proyecciones de ingresos y egresos de nuestro periodo de 5 años. 

5.7.2.TIR Y SU INTERPRETACIÓN 

 Nuestro resultado de TIRE nos muestra una rentabilidad demasiado 

tentadora con un 81.81% indica que nuestra tasa de retorno es muy 

convincente. 

5.7.3. BENEFICIO / COSTO Y SU INTERPRETACIÓN 

 Tenemos un beneficio costo muy rentable, considerando un 

resultado de 6.09 por cada sol, es muy buena opción de ingresos. 

5.7.4. PERIODO DE RECUPERACIÓN Y SU INTERPRETACIÓN 

 Según nuestro periodo de recuperación, a partir del año 3 se observa 

un comportamiento de beneficio y rentabilidad. La división de los 

costos y beneficios son muy pertinentes para expresar mejoras de 

ingresos e intereses. 

 

 

 



 

CAPITULO VI 

 

6.ANÁLISIS DEL IMPACTO SOCIAL POSITIVO DEL PLAN DE INICIATIVA 

EMPRESARIAL 

 

6.1. MATRIZ DE EVALUACIÓN DEL IMPACTO SOCIAL POSITIVO 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

7.   CONCLUSIONES 

 

 El grupo ha concluido que en el proceso se ha definido estar enfocados en una 

producción de carteras para mujeres con identidad en la provincia de Huancayo, 

con un impacto social en la acción positiva por el medio ambiente. Con una 

planta productora amplia y una creciente intención de compra, se concluye que 

WANKA R&R es una propuesta novedosa para la provincia de Huancayo. se 

calcula una tasa de crecimiento del 5% anual. Con una tasa de retorno aprobada 

y una recuperación al tercer año.  

 

 

 

8.   SUGERENCIAS 

● Las medidas de protección ambiental deben orientar la actividad humana, con el 

propósito de hacer compatibles las estrategias de desarrollo económico y social, 

con las de preservación ambiental. 

● Este tipo de proyectos debe tener como objetivo principal el incentivar a la 

comunidad para modificar sus conductas depredadoras del medio ambiente. 

● Es necesario elaborar programas de capacitación y educación ambiental a todo 

nivel, como mecanismo de incorporación progresiva de la problemática 

ambiental en la vida diaria de todos los sectores de la población. 

● Deben implementarse Evaluaciones de Impacto Ambiental (EIA), en todos 

aquellos proyectos que involucren un impacto significativo sobre el medio 

ambiente. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

9.   ANEXOS 

9.1.FOTOS, COPIAS 
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