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RESUMEN EJECUTIVO

La globalizacién ha traido consigo nuevas oportunidades, pero estas de la mano con nuevos retos,
los mercados en todo el mundo se han vuelto mas exigentes ante este escenario, es por ello, que
los empresarios estdn apostando por modelos de negocio diferentes en donde el impacto social y

ambiental son claves para el crecimiento y desarrollo de estas empresas.

El sector textil peruano no es ajeno a esta tendencia y la sostenibilidad ya forma parte de la agenda
de la industria, porque se sabe que el pais tiene la mejor materia prima, valiosas técnicas ancestrales

y mano obra entrenada.

El presente plan de negocio exportard chaquetas femeninas de algodén con bordados hechos en
telar de cintura al mercado de New York — EEUU. La iniciativa de brindar este producto al
mercado objetivo es ofrecer un nuevo concepto de la moda, es mostrar que mds alld de la calidad
de nuestras prendas se desea rescatar técnicas ancestrales y revalorar el trabajo de los artesanos,

que detrds de un gran diseflo y sofisticacién de prendas hay una historia y un esfuerzo por valorar.

Para esto se propone la creacion de la empresa SAKRA DESIGN EIRL que realizara el envasado,
empaquetado y preparacion para la exportacion y tercerizard la produccion con AYNI DESIGN

LAB SAC.

El mercado objetivo es New York, Estados Unidos, el cual fue elegido después de una
investigacion de mercado desarrollado en el plan de marketing internacional, en el cual EE. UU es
el mayor importador de textiles del Perd, ademds de saber que la ciudad de NY tiene una gran

influencia cultural y artistica siendo conocida por ser el corazén de la moda en Estados Unidos.

La operacion logistica integral serd realizada por el operador logistico TRANSMODAL quien
dejara la mercancia libre a bordo en el puerto del callao. La exportacion se hard con Peruvian
Connection empresa ubicada en NY que vende el tipo de producto a ofrecer y en la cual puedes

vender con tu propia marca.

La forma de pago serd por cobranza documentaria y la fijacion de precios es por determinacion de
la demanda. Finalmente, se analiza los estados financieros, flujos de cajas, andlisis de sensibilidad.

Se demuestra que el proyecto es viable para su elaboracion.
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L. ESTRUCTURA GENERAL DE MODELO DE NEGOCIO (MODELO CANVAS)

ACTIVIDADES CLAVES:

Produccian y disefio de
prendas de vestir femeninas.

Contacto del consumidaor
mediante la plataforma virtual.

S0CIOS CLAVES:

Artesanos de bordados

andinos. Marketing virtual.

Talleres especializadaos de RECURSOS CLAVES:

confeccion. Personal, disefador de moda y

disefador web.

Infraestructura, local con &
ambientes.

Capital, propio v bancos.

Tecnolagia, talleres
especializados y electronicos de

oficing.

PROPUESTA DE VALCR:

Estética y disena en el
producto.

Estética y disefio en el
empague.

Caracteristicas del empague
bicdegradable.

Politica de descuentos y
ofertas por la compra online.

Cadena productiva integrada:

términos de comerncia justo.

RELACIOMN COM LOS CLIENTES:
Trato rapido y eficaz.

Trato personalizado.
Co-creacion.

Servicio ore-post venta.

CAMNALES:
Plataforma web.
Redes sociales.

Representantes o agentes
comerciales.

Distribuicdores mayoristas o
minoristas.

Ferias.

SEGMENTO DE CLIEMNTES:

MMujeres con edades entre los
25 3 45 afios de edad de
Zonas urbanas.

Estudiantes y profesionales
economicamente activas.

Gran influencia artistica y
cultural.

Ingresos anuales por mas de
80000 UsD.

ESTRUCTURA DE COSTOS:

Costo de constitucion de la empresa y registro de marca INDECOPI.
Costo de arriendo v sueldo de personal.

Costo de produccion (tercerizacion y etiquetado).
Costo para la distribucidn y embarque.

Costo de publicidad (pagina web).

FUEMTE DE INGRESOS:
Wenta de las prendas de vestir.
Cobro por diseno personalizado.

Asistencia por asesoria de imagen.
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II.

ORGANIZACION Y ASPECTOS LEGALES

2.1. Nombre o razon social

De acuerdo a la Ley N°30056 (2013) , que modifica diversas leyes para facilitar
la inversion, impulsar el desarrollo productivo y crecimiento empresarial que tiene
como objeto establecer el marco legal para la promocién de la competitividad,
formalizacién y el desarrollo de las micro, pequeias y medianas empresas
(MIPYME), estableciendo asi diversas politicas al alcance general, es que asignar
un nombre a la empresa y constituirla formalmente es parte de la seriedad y

compromiso de los empresarios.

A continuacién se muestran los pasos a seguir segun la (SUNARP) para la

constitucion de la empresa:

e Buscar el nombre de la empresa, esto es opcional, se recomienda hacerlo
en el servicio de publicidad registral en linea — SPRL (servicio en linea con
costo) o en cualquiera de las oficinas registrales. Dicho tramite le permitira
saber si el nombre con el que desea inscribir su empresa se encuentra
disponible, el pago para la busqueda del indice en el Registro de personas

juridicas es de s/. 5.00 soles y demora 1h.

e Reserva el nombre de tu empresa, si el nombre se encuentra disponible, se
solicita una reserva de nombre en SUNARP que dura 48 horas, se puede

realizar virtualmente con tu usuario y clave suscrito al SPRL, también puedes
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realizarlo en forma presencial, el pago para la reserva del nombre es de

s/.20.00 soles.

Elaboracion de la minuta, este documento es aquel donde el miembro o los
miembros de la futura empresa manifiestan su voluntad de constituirla y
todos los acuerdos respectivos como el giro del negocio, el nombre y demads
datos personales de los miembros, cuando inician las actividades, etc. Como
bien se ha mencionado los tramites pueden ser presenciales o virtuales en el
caso sean a través de la plataforma se debe tener el usuario y clave de esta
manera ingresar y acceder a la opcion SOLICITUD DE TRAMITE Y
CONSTITUCION DE EMPRESA, ahi se deberd aceptar las condiciones,
elegir la notaria y completar todos los datos concernientes a la empresa,
verificando todos los datos de tal forma que se acepte y se envié a la notaria

seleccionada, posterior a ello se puede descargar el PDF y finalizar.

Elevar la minuta a escritura piblica, si se realiz6 de forma presencial se
debe acudir a la notaria y llevar la minuta a un notario publico para que la
revise y la eleve a escritura publica con un valor de s/. 200.00 soles
aproximadamente. En el caso haya sido virtual se debe acudir a la notaria en
un plazo de 30 dias calendario para realizar la firma y suscribir la escritura

publica.

Elevar la escritura publica en la SUNARP, una vez que se tiene la escritura
publica se debe proceder a SUNARP con la misma para hacer los tramites

correspondientes para inscribir la empresa.
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Si se realiz6 virtualmente se debe esperar un correo del SID SUNARP donde
enviara informacion del titulo, fecha y hora en la que se genero6 la solicitud
de inscripcion de la empresa, una vez inscrita la empresa la SUNARP enviara
un correo con los enlaces de visualizacion y la constancia de descarga del

RUC, asi como el asiento de inscripcion y la anotacién de inscripcion.

Partiendo de esto se considera como primer paso vital para llevar a la accion
nuestra idea de negocio es necesario formalizar la empresa creando una razén
social, entonces la empresa como futura contribuyente ante la
SUPERINTENDENCIA NACIONAL DE ADUANAS Y
ADMINISTRACION TRIBUTARIA (SUNAT) ha determinado inscribir a
la empresa con la razén social SAKRA DESIGN EIRL, recibiendo
posteriormente un nimero de RUC compuesto de 11 digitos que serd de
cardcter permanente y de uso obligatorio ante cualquier trdmite en la

SUNAT.

Tabla 1Pagos para la inscripcion de la empresa

Descripcion Costo en S/.

Busqueda de nombre(SUNARP) S/.5.00
Reserva del nombre (SUNARP) S/.20.00
Elaboracién de la minuta S/.200.00
Servicios del Notario Publico S/.150.00
Derechos registrales (calificacion e
inscripcion) (SUNARP) S/.110.00

Total S/.485.00

Fuente: (SUNARP) , abogados

Elaboracioén propia.
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2.2. Actividades econdmicas o codificacion internacional (CIIU)

El CIIU es un instrumento que permite agrupar y presentar fendmenos
econdmicos pudiendo obtener estadisticas a nivel nacional e internacional para el

publico en general brindando datos completos y especificos.

La empresa SAKRA DESIGN EIRL, tiene como objetivo exportar chaquetas
femeninas con algodén peruano, en este sentido, la actividad econdémica de la

empresa se podra clasificar de la siguiente manera:

Tabla 2: Codificacion internacional (CIIU)

Comercio al por mayor y al por menor, reparaciéon de

Seccion G . :
vehiculos automotores y motocicletas.

Comercio al por mayor, excepto el de los vehiculos

Division 46 .
automotores y motocicletas.

Grupo 464 Venta al por mayor de enseres domésticos.

Venta al por mayor de productos textiles, prendas de

Clase 4641 vestir y calzado.

Fuente: (INEIL, 2010)

2.3. Ubicacion y factibilidad municipal y sectorial

Para dar inicio a las actividades de la empresa SAKRA DESIGN EIRL, se debe
contar con un espacio ubicado estratégicamente para el desarrollo de las
actividades. Para ello se ha tenido en cuenta diversos factores de localizacién que
serdn decisivos a la hora de la eleccion, cercania a los proveedores, a los socios de
la empresa, se identific6 los posibles locales, los cuales fueron categorizados en funcién

a los distritos en donde estan ubicados.
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Tabla 3: Distritos de ubicacion de la empresa

Opciones Distritos
A Brefia
B Cercado de Lima
San Martin de
C Porres

Elaboracién propia

A continuacién, se procederd a identificar los factores de evaluacion, los cuales

tienen una relacién directa con el establecimiento del presente proyecto.

Tabla 4: Método de factores ponderados para la localizacion del proyecto

Calificacion: Rango de 1 (Muy malo) — 5 (Muy bueno)

Factores Peso relativo Calificacién
A B C
Proximidad a proveedores 0.20 2/0.4 3/0.6 2/0.4
Cercania a agencia de aduana 0.20 1/0.2 2/0.4 3/0.6
Proximidad al puerto 0.25 2/0.5 5/1.25 2/0.5
Costos de alquiler 0.15 3/0.45 4/0.6 3/0.45
Seguridad 0.20 3/0.6 3/0.6 2/0.4
Total 1 2.15 3.45 2.35

Elaboracion propia

En la tabla N° 4, se asign6 un peso relativo a cada uno de los factores, y en funcién
a la escala de calificacion se pondero cada uno los locales potenciales; por lo que, la
calificacién quedo definida siendo la mayor calificacién de 3.45. Por lo tanto, se decide

ubicar la empresa en el distrito de Cercado de Lima.

En este punto estard ubicado el centro de almacén y oficinas de operaciones
administrativas de la empresa, esta ubicacion es de facil acceso a distintos puntos de la

ciudad por lo que nos favorece, ya que la produccion de las prendas se va a tercerizar.
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Con respecto a los costos de alquiler e instalacion del local, son costos razonables

y manejables que la empresa puede sostener para realizar sus operaciones.
Departamento: Lima
Distrito: Cercado de Lima

Direccién: Jr. Luis Agurto 173 — Cercado de Lima

Mapa de ubicacion:

29

!
2502P

Saint Mark
School
El Velero
Q &
= i Fébrica Molitalia Lima
Instituto de Religion
Universitario
JUGUERIA JOELITO {])
@D :
Subliagraf s Santa \de
Zoom +
0 o GO gle Virgen del Carmen 2 - -
2 somb——on

Distribuidora Incoresa SA Datos del mapa © 2017 Google  Condiciones  Enviar comentario

Figura IMapa de Ubicacion
Fuente: (GOOGLE MAPS, 2017)

Una vez identificada la zona en donde desarrollaremos este proyecto, en la
municipalidad del distrito se solicitaré el certificado de parametros urbanisticos
y edificatorios para identificar qué usos puede tener la edificacion, que altura

maxima, cuantos estacionamientos minimos debe poseer el lugar, el retiro

18



minimo exigido, etc. Para obtener este certificado, se presenta una solicitud

simple, el pago de treinta y siete soles y un croquis de la ubicacién del predio.

A continuacidn, se presenta el plano de SAKRA DESIGN EIRL.

Figura 2Distribucion de ambientes SAKRA DESIGN EIRL

Tabla 5 Distribucion de ambientes

Nimero Ambiente

1 Zona de carga, descarga y operaciones (etiquetado)

2 Sala de espera
3 Marketing
4

Gerencia General
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Bafio de mujeres

Baifio de hombres

Administracién y Finanzas

Comercio exterior

Diseiio

S| [ || W

10 Almacén de productos terminados

Elaboracién propia

24.

Mision, vision, valores, principios, objetivos.

2.4.1. Misién

Disefiar moda sostenible de alta calidad revalorando las técnicas y
herramientas ancestrales haciendo que la mujer se sienta autentica e

identificada con lo que usa superando asi sus expectativas de compra.

2.4.2. Vision

Posicionar la marca en el mercado internacional siendo amigables
con el medio ambiente y respetando los derechos y dignidad de las

personas.

2.4.3. Valores

Ser consciente del desarrollo sostenible.

Actitud emprendedora.

Vocacion de servicio.

Ser directo y tener mente abierta.
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2.4.4. Principios

Son la expresion concreta de como se pone los valores en practica.

e Respeto

Nos desempenamos profesionalmente con respeto, cortesia y

consideracion.

e Eficiencia

Brindamos calidad y originalidad en nuestras prendas, procurando

para ello obtener una capacitacion sélida y permanente.

e Idoneidad

Contar con la més eficiente aptitud técnica y moral.

e ] ealtad

Actuamos con solidaridad y fidelidad con la empresa. Propiciamos

en la empresa un clima de honestidad y transparencia.

e Justicia y equidad

Tenemos permanente disposicion para el cumplimiento de nuestras

funciones, otorgando a cada uno lo que es debido.
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2.4.5. Objetivos

Objetivo General:

El objetivo del presente proyecto es generar ingresos mediante la
venta de prendas de vestir de moda sostenible hechos en Peri que se

exportardn para asi maximizar los recursos y percibir utilidades.

Objetivos especificos:

e Exportar mensualmente de manera sostenida al mercado de New York

durante los proximos 5 afios.

e Desarrollar prendas de vestir femeninas versdtiles con disefios
exclusivos y de calidad, lanzando unas 2 colecciones anuales a partir

del 2019

e Inaugurar una tienda propia de ropa para dama en el mercado de New

York dentro de 5 afios, para el afio 2022.

e Incrementar las ventas con nuevos disefios, innovaciones y desarrollo

de tecnologia en las prendas en un 10% anual.

e Fomentar el arte y el reconocimiento de la cultura ancestral a través de

las prendas.

e Potenciar el negocio online a partir del 2018.
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2.5. Ley de MYPE, Micro y pequeia empresa, caracteristicas.

Por las caracteristicas del presente proyecto y basdndonos en la nueva Ley
MIPYME N° 30056, que busca facilitar la inversion, impulsar el desarrollo
productivo y el crecimiento de las empresas, se mostrard la categorizacion de la

Micro, pequefia y mediana empresa de acuerdo a sus ventas anuales:

Tabla 6 Categorizacion de la Micro, pequeiia y mediana empresa

MONTOS, siendo la
UIT s/. 4050.00 nuevos

Venta anual

soles

Microempresa

Hasta el monto
maximo de 150
UIT

Hasta S/. 607 500.00
nuevos soles en ventas
anuales

Pequena
empresa

Ventas anuales
superiores a 150
UIT hasta 1700
UIT

Que no superen los
S/. 6 885 000.00 nuevos
soles en ventas anuales.

Mediana
empresa

Ventas anuales
superiores a 170
UIT hasta 2300
UIT

Que no superen los
S/. 9 315 000.00 nuevos
soles en ventas anuales

Fuente: (MINTRA, 2006)

Teniendo en cuenta esta informacion y considerando que la empresa SAKRA
DESIGN EIRL exportard prendas de vestir al mercado internacional, podemos
decir que iniciard sus operaciones siendo una microempresa, cambiando la

situacion en el mediano plazo de acuerdo a las estrategias para aumentar las ventas.
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2.6. Estructura orgdnica

Titular - Gerente

Contador

Departamento
Administrativo y
financiero

Departamento de
Marketing

Departamento de
Comercio Exterior

Departamento de
disefio

Departamente de
operaciones

la empresa, a continuacién, se mencionara las funciones y requisitos de cada uno de los

Elaboracién propia

colaboradores.

planificar y desarrollar los objetivos a plazos, organiza el régimen interno de

la empresa, es la persona que lidera la formulacién y aplicacion del plan de

negocio.

Requisitos:

Figura 3 Estructura orgdnica

- Titulado en negocios internacionales.

24

El talento humano es uno de los recursos claves para llevar a cabo las actividades de

Titular - Gerente: Representante legal de la empresa. Se encargard de




- Experiencia de 2 afios en manejo de grupos y administracion de

empresas.
- Dominio de inglés a nivel avanzado.
- Actitud proactiva y responsable.

e Contador: Realizard las operaciones contables de la empresa, elaboracién
de estados financieros, registros, cdlculos, libros, analizar informacion,
atender a la SUNAT, INDECOPI, MINTRA, elaboracién de pago de

planillas.

Requisitos:

- Contador publico colegiado
- Experiencia de 2 afios en puestos similares.
- Manejo de idioma Ingles a nivel bdsico/intermedio.

e Jefe administrativo/financiero: Ejecutar y coordinar las actividades
econdmicas-financieras y administrativas de la empresa. Planifica, ejecuta y
supervisa los presupuestos de gastos de cada departamento. Ademads,
gestionar las facturaciones de compra, venta y pagos que se generan en las

areas de la empresa.
Requisitos:
- Conocimiento de procedimientos administrativos.

- Conocimiento en ofimatica.
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- Conocimientos contables.

- Proactividad y eficiencia.

e Jefe de marketing: Se encargard de definir las estrategias comerciales
(gestion en la pagina web y redes sociales), gestion de clientes y cartera de
clientes, supervisar las ventas y todo lo que implica. Identifica oportunidades
de negocio que creen valor en la relacion con los diferentes canales y sus

respectivos clientes.

Requisitos:

Titulado en la carrera de marketing.

Diplomado de comercio electrénico.

- Conocimiento intermedio — avanzado del idioma inglés.

- Conocimientos en computacién avanzada.

- Manejo de algin programa de disefio.

- Creativo, proactivo, trabajo en equipo

e Asistente de comercio exterior: Preparar y administrar el presupuesto de la
exportacion, optimizar la capacidad de produccién y coordinar los tiempos

de entrega, gestionar los procedimientos aduaneros.

Requisitos:

- Titulacién en comercio exterior o negocios internacionales.

- Experiencia en el puesto de 3 afios.
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- Dominio del idioma inglés.

e Diseiador de moda: Se encarga del disefio de colecciones de ropa y
accesorios creados dentro de las influencias culturales y sociales de un
periodo especifico. El disefiador es una persona altamente calificado en el
sector textil, el cual tiene una gran experiencia debido a sus participaciones

en eventos en diferentes partes del mundo.

Requisitos:

- Titulado en la carrera de disefio de modas.

- Experiencia de un afio en creacién de colecciones.

- Creativo, equidad social y sostenible, trabajo en equipo

e Operarios: Realizar el proceso de recepcion, verificacion y acomodacion de
la mercancia, colocar el envase y etiquetado. Ademds, planificar, supervisar

y elaborar los pedidos para la entrega al operador logistico.

Requisitos:

e Estudiantes técnicos o profesionales en gestion textil.

e Manejo de computacion a nivel intermedio.

e Proactivo.
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2.7.

Cuadro de asignacion de personal

En las siguientes tablas se muestra la distribucion de sueldos y beneficios sociales

que tendrd cada cargo, asi como el costo anual que significa cada trabajador para la

empresa.

Esto nos permitird tener una vision cercana a la realidad, cuando veamos los temas

financieros del presente proyecto, teniendo en cuenta que este es el escenario ideal.

Tabla 7 Cuadro de asignacion de personal de SAKRA DESIGN EIR!

nti Remun. .
Cargo e dedad Remun. A:ualll12 Vacaciones Essalud 9% TOTAL
Mensual 1/2 sueldo ANUAL
personal sueldos

Titular
Gerente 1(S/.2,500.00| S/.30,000.00| S/.1,250.00| S/.2,812.50| S/.34,062.50
Asistente
administrativo
financiero 1{S/.1,000.00| S/.12,000.00| S/.500.00| S/.1,125.00| S/.13,625.00
Especialista
en marketing 1{S/.1,500.00| S/.18,000.00| S/.750.00| S/.1,687.50| S/.20,437.50
Asistente de
comercio
exterior 11S/.1,000.00| S/.12,000.00| S/.500.00| S/.1,125.00| S/.13,625.00
Especialista
en disefio 11S/.1,500.00| S/.18,000.00| S/.750.00| S/.1,687.50| S/.20,437.50
Operario 1| S/.800.00 S/.9,600.00| S/.400.00 S/.900.00| S/.10,900.00
Total 6 S/.99,600.00| S/.4,150.00| S/.9,337.50| S/.113 087.5

Elaboracién propia
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Tabla 8 Cuadro de asignacion de personal externo de la empresa SAKRA DESIGN EIRL

nti Remun. .
Cargo “ dtedzld Remun. Arfuallllz Vacaciones Essalud 9% TOTAL
Mensual 1/2 sueldo ANUAL
personal sueldos

Asesor
contable
— externo 1| S/.1,000.00| S/.12,000.00 S/.12,000.00
Total 1 S/.12,000.00 S/.12,000.00

Elaboracién propia

En la tabla N° 8, se puede apreciar que la empresa tercerizara la contabilidad en

funcidn a los requerimientos especificos que se presenten.

2.8.

Forma juridica empresarial

La empresa SAKRA DESIGN EIRL serd constituida una Empresa Individual de

Responsabilidad Limitada, la misma que esta regularizada por la Ley N° 21621.

Las caracteristicas que deberd cumplir la empresa son las siguientes:

e Puede ser constituida inicamente por personas naturales, y en todo momento

el Titular debe ser también persona natural.

e (Cada persona natural podra ser Titular de una o mas E.ILR.L.

e El derecho que el titular mantiene sobre el capital de la E.LR.L.- o, mejor

dicho, sobre el rendimiento que éste genere es considerado un bien mueble

incorporal que no puede ser incorporado a titulos valores.
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e Son oOrganos de la E.ILR.L. su titular —6rgano maximo a cargo de las
decisiones sobre los bienes y actividades de la E.ILR.L. (articulo 37) -y la

Gerencia -0rgano a cargo de la administracion y representacion de la E.ILR.L.

e La Gerencia puede estar conformada por una o mds personas naturales -los
Gerentes -que sean designadas por el titular (articulo 44), quien ademds
podria asumir él mismo el cargo de Gerente, debiendo en tal caso emplear

para todos sus actos la denominacion “Titular-Gerente”.

e EI titular serd solidariamente responsable con el gerente de los actos
infractorios de la Ley practicados por su gerente. Siempre que consten en el

Libro de Actas y no hayan sido anulados.

e En materia de reduccion obligatoria del capital, establece la ley bastaria con
que se verifique la disminucién del capital en més del 50%, sin que deba
transcurrir un ejercicio adicional, para que se genere la obligacién de reducir
el capital -salvo que se capitalicen reservas o se realicen nuevos aportes, para

compensar el desmedro- (articulo 59).

e Al igual que en el régimen societario, se permite que el titular pueda
establecer sucursales de la E.ILR.L. en otras zonas del territorio nacional

(articulo 69).

2.9. Registro de marca y procedimiento en INDECOPI

La empresa SAKRA DESIGN EIRL denominara la marca comercial como
“ANCESTRAL”, palabra que lleva como significado lo procedente de una tradicion

remota 0 muy antigua, queriendo lograr la empresa con este nombre posicionar la
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marca con prendas de vestir que rescatan las tradiciones textiles peruanas, con sus

técnicas, colores y estilos adaptdndolo a un estilo contemporaneo.

Como ya hemos establecido la marca teniendo en cuenta todos los criterios

necesarios, segin INDECOPI (2017), se deberd proceder en registrar la marca

cumpliendo los siguientes requisitos:

La empresa SAKRA DESIGN EIRL deberd completar y presentar tres
ejemplares del formato de la solicitud correspondiente (dos para la
Autoridad y uno para el administrativo).

Indicar los datos de identificacién del solicitante:

En el caso de esta empresa, se solicitard como persona natural, para proteger
la marca en caso haya algin problema con la empresa mds adelante. Para lo
cual se debe consignar el nimero del Documento Nacional de Identidad
(DNI) e indicar el nimero del Registro Unico de Contribuyente (RUC)
Sefalar el domicilio para el envio de notificaciones en el Peru, incluyendo
referencias.

Se debera indicar el signo que se desea registrar, en este caso es un signo
evocativo ya que ANCESTRAL desea transmitir una cualidad del producto.
Disefiado se debera enviar de preferencia el logotipo al correo electrénico:
logos-dsd @indecopi.gob.pe (Formato sugerido: JPG o TIFF, a 300 dpi y

bordes entre 1 a 3 pixeles).
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Figura 4Nombre comercial de SAKRA DESIGN EIRL
Elaboracién propia

Seguidamente se deberd consignar expresamente los productos que se desea
distinguir con el signo solicitado, asi como la clase y/o clases a la que
pertenecen (Clasificacion de Niza).

Adjuntar los medios probatorios que acrediten el uso efectivo en el mercado
del nombre comercial cuyo registro se solicita, para cada una de las
actividades a distinguir.

Firmar la solicitud por el solicitante o su representante.

Adjuntar la constancia de pago del derecho de tramite, cuyo costo equivale
al 13.90% de la Unidad Impositiva Tributaria (UIT) por una clase solicitada,
esto es S/. 562.95 soles. Este importe deberd pagarse en la sucursal del
Banco de la Nacion ubicado en el Indecopi-Sede Sur, Calle De La Prosa N°
104- San Borja, o bien realizar el pago a través de una de las modalidades

que se ofrecen.
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Tabla 9 Costo de registro de marca

Procedimiento N° Costo Equivalencia en %
Formulario (nuevos soles) de la UIT
Registro de Marcas de Productos, F-MAR-03
Servicios, Colectivas y de F-MAR-04
Certificacién, Nombre Comercial y F-MAR-05 5/.562.95 13.90%
Lema Comercial F-MAR-06

Elaboracién propia

e Una vez completado todos los requisitos y que INDECOPI haya dado fecha
de presentacion y se haya hecho el examen formal, INDECOPI emitird una
orden para que el solicitante pueda publicarlo por Unica vez en el diario
oficial “EL PERUANO” dentro de los 30 dias habiles.

También se debe tener en cuenta que de haber encontrado INDECOPI alguna
omision, la direccidn las notificard para que sean subsanadas en un plazo de 60 dias hébiles
contados a partir del dia siguiente de recibida la notificacién. Si no se cumple con lo
solicitado en el plazo establecido, se declarard el abandono de la solicitud y se archivara.

En caso de que se cumplan con todos los requisitos dentro de los plazos
establecidos, se obtiene la autorizacion para que sea publicado en el diario El Peruano por
tnica vez.

2.10. Requisitos y trdmites municipales

Para iniciar las operaciones se necesita autorizacidon que otorgan las
municipalidades para el desarrollo de actividades econdmicas en un establecimiento

determinado.

Entonces debido a que ya se determinado el lugar donde vamos a llevar a cabo la

operatividad de la empresa, se procede a solicitar la licencia de funcionamiento en
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el distrito de Cercado de Lima, el plazo maximo para el otorgamiento de la licencia

es de 15 (quince) dias hébiles.

Segtin (Municipalidad de Lima, 2017) los requisitos para solicitar la licencia de

funcionamiento son los siguientes:

e Solicitud de licencia de funcionamiento con cardcter de declaracién jurada,
es totalmente gratuito, se debe considerar nimero de RUC O DNI O carnet

de extranjeria del solicitante.

e Declaraciéon Jurada de Observancia de Condiciones de Seguridad o
Inspecciéon Técnica de Seguridad en Edificaciones de Detalle o

Multidisciplinaria, vigente, segiin corresponda.

e Informar adicionalmente el nimero de estacionamientos, en la declaracion

jurada.

e Certificado de Inspeccion Técnica de Seguridad en Defensa Civil

multidisciplinaria, vigente; el cual es otorgado una vez aprobado la

Inspeccidén Bésica de Seguridad en Defensa Civil, es inspeccidn obligatoria
para todo establecimiento que conforme al reglamento de inspecciones
técnicas en Defensa Civil. Asimismo, la vigencia del Certificado de Defensa

Civil es de 2 anos.

e Verificados los requisitos sefalados, se procedera al pago de la Tasa por

licencia de funcionamiento.
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e Los tramites deben realizarse en Pasaje Santa Rosa N° 172 - 180, Cercado

de Lima.

Tabla 10Pago de Tasas para la obtencién de la Licencia Municipal

Descripcion Costo en S/.

Pago de la Tasa por licencia de 160.947
funcionamiento municipal (3.9740%)

Fuente: Ordenanza N° 857 Municipalidad de Lima
Elaboracién Propia
2.11. Régimen tributario procedimiento desde la inscripciéon del RUC y

modalidades

El régimen tributario son aquellas categorias en las cuales toda persona natural o
juridica que posea o va empezar un negocio debera estar registrada en SUNAT, los

cuales establecen los niveles de pagos de impuestos nacionales.

La SUNAT establece 4 tipos de regimenes tributarios, el cual toda persona

independiente o negocio deben estar contemplados:
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Personas

Juridicas

— NUEVO RUS

a D
|| Régimen MYPE
tributario
. v
Régimen

especial de
Impuesto a la
_ Renta (RER) |

Régimen general
— de impuesto a la
Renta

Figura 5 Tipos de regimenes tributarios

Fuente: SUNAT
Elaboracién: Propia

Las actividades econdmicas que la empresa realizard, generard rentas de tercera
categoria, por lo tanto, el régimen para cumplir con las obligaciones tributarias mensuales y

anuales es el Régimen General de impuesto a la renta, a continuacidn, se muestran las

siguientes caracteristicas:
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Tabla 11 Régimen General de impuesto a la renta

Régimen general del impuesto a la

Caracteristicas
renta
Ingresos Anuales No tiene restricciones de Ingreso
Valor de activo fijo Sin restricciones
e Impuesto a la Renta 27%
e IGV mensual 18%
Tri e Retencién de 13% por ONP, salvo
ributos

afiliacién a AFP.
¢ Por rentas de 2°, 4° y 5° categorfa.

Facturas, boletas de venta, tickets de
Comprobantes maquina registradora con derecho a
crédito fiscal y efectos tributarios.

Pago mensual via PDT 621 IGV por
Medios de pago bancos o SUNAT Virtual y PDT
Renta Anual.

e Hasta 150 UIT de ingresos
anuales: Registro de compras,
Registro de ventas y Libro Diario

Libros Contables de Formato Simplificado.

e Mais de 150 UIT de ingresos
anuales: Contabilidad completa.

Fuente: (SUNAT, 2017)

En la tabla se muestra las tasas que deberd pagar la empresa para cumplir con sus
obligaciones tributarias de acuerdo al cronograma de vencimiento y de esa manera no
incurra en infracciones que generen multa u otras y perjudiquen la rentabilidad de la

empresa.
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2.12. Registro de planilla electrénica (PLAME)

La planilla mensual de pagos (PLAME), es parte de la planilla electrénica, en

donde se declara los ingresos mensuales de los trabajadores, de manera que el

empleador cumpla con las obligaciones que se generen con la SUNAT.

De acuerdo a lo indicado en la PLAME, la empresa SAKRA DESIGN EIRL,

deberd declarar los sueldos de los 6 trabajadores internos y el tnico trabajador externo,

asi como los aportes de Essalud y vacaciones.

A continuacidn, se presenta una gréfica que indica la sincronizacién que debe

haber con estos elementos:

-
Planilla
Electronica
(A partir del
01.08.2011)
\_

(Obligacién Iaboraﬁ
del empleador en
donde registrara

los datos laborales,

de seguridad social

( )
Registro de
Informacion
Laboral (T-

Registro)
\_ J
( )

Figura 6 Componentes de la planilla electronica

Fuente: (SUNAT, 2017)

. _/

Planilla Mensual de

y tributarios de

cada trabajador,
personal en
formacion,
personal de

\ terceros. )

(" Se consignala )
informacionmens
ual de los
ingresos del
personal
inscritos en el T-

Pagos (PLAME)
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La empresa SAKRA DESIGN EIRL, cumplird con el T- registro de los
trabajadores, entre otros dentro del dia en que ingresardn a prestar servicios a la
empresa. Luego, ingresard con la clave SOL al PDT PLAME con el fin de cumplir
con la presentacion de la planilla mensual de pagos y con la declaracion de las

obligaciones

2.13. Régimen laboral especial y Régimen laboral general.

Los regimenes laborales estdn dirigidos a fomentar la formalizacién y
desarrollos de las empresas, y mejorar las condiciones de disfrute de los derechos

laborales de los trabajadores.

A continuacidn, se muestra la comparacién de ambos regimenes:

Tabla 12 Régimen laboral especial y general

Beneficios para los
Trabajadores

Remuneracion Minima
Vital (2016)

CTS

Descanso semanal
obligatorio y feriados no
laborables

Vacaciones
Gratificaciéon Jul - Dic
Seguro Social de Salud
Sistema Pensionario

Participacion en las
Utilidades

Régimen laboral General

S/ 850.00
Si (1 RM al afio) - S/ 850

Si (Decreto Legislativo N°
713)

Si - 30 dias
Si - 02 sueldos por afio
Si - Essalud o EPS
Si - ONP o AFP

Si
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Régimen Laboral Especial

S/ 850.00
NO

Si (Decreto Legislativo N°
713)

Si minimo 15 dias
No
Si - SIS o Essalud
Si - ONP o AFP

No



Asignacion Familiar Si

Fuente: (SUNAT, 2017)

No

Teniendo en cuenta el Régimen Laboral Especial dirigido a fomentar la

formalizacion y desarrollo de las Micro y Pequefia Empresa, y mejorar las condiciones de disfrute

efectivo de los derechos de naturaleza laboral de los trabajadores de las mismas, donde incluye los

siguientes derechos.

Tabla 13 Caracteristicas del régimen especial de la micro y pequefia empresa

Micro empresa

Remuneraciéon minima Vital (RMV)

Jornada de trabajo de 8 horas

Descanso semanal y en dias feriados

Remuneracion por trabajo en sobretiempo

Descanso vacacional de 15 dias calendarios

Cobertura de seguridad social en salud a través

del SIS (SEGURO INTEGRAL DE SALUD)

Cobertura Previsional

Indemnizacién por despido de 10 dias de
remuneracion por aio de servicios (con un tope
de 90 dias de remuneracion)

N.A.
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Pequefia empresa

Remuneracién minima Vital (RMYV)

Jornada de trabajo de 8 horas

Descanso semanal y en dias feriados

Remuneracion por trabajo en sobretiempo

Descanso vacacional de 15 dias calendario

Cobertura de seguridad social en salud a través

del ESSALUD

Cobertura Previsional

Indemnizacidén por despido de 20 dias de
remuneracion por afio de servicios (con un tope
de 120 dias de remuneracién)

Cobertura de Seguro de Vida y Seguro
Complementario de trabajo de Riesgo (SCTR)



N.A. Derecho a percibir 2 gratificaciones al afio
(Fiestas Patrias y Navidad)

N.A. Derecho a participar en las utilidades de la
empresa
N.A. Derecho a la Compensacion por Tiempo de

Servicios (CTS) equivalente a 15 dias de
remuneracion por afio de servicio con tope de 90
dias de remuneracion.

Fuente: (MINTRA, s.f.)

Elaboracién propia

Por tanto, SAKRA DESIGN EIRL segtin las caracteristicas mencionadas en la tabla
anterior, se acogerd al régimen laboral especial de microempresa, y segin nuestra

proyeccion de ventas del primer afio no superara los 150 UIT.

2.14. Modalidades de contratos laborales

El contrato laboral es un acuerdo legalmente vinculante entre dos partes, la empresa
y el empleado, y estd disefiado para dar seguridad y proteccién a ambas partes. Por parte
del empleado, el contrato aporta la seguridad de trabajar en un negocio profesional que ha

definido claramente sus obligaciones y el acuerdo respecto a todos los términos del empleo.

Segiin MINTRA (2017) menciona una serie de contratos laborales que se

muestran a continuacion:
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C. de inicio o de
lamzamiento de una
nueva actividad

C. Naturaleza C. por necesidad
Temporal de mercado
C. por
Reconversion
Tiempo Contrato
Indeterminado ocasional
Sujetos a C. Naturaleza Contrato de
Modalidad Accidental suplencia
Modelos de
contrato
Tiempo Parcial gomram de
mergencia
Otro tipo de Contrato
contrato Especifico
C.de (?b.r ao Contrato
servicio .
Py Intermitente
especifico

Contrato de
temporada

Figura 7 Contratos laborales
Fuente: Ministerio de Trabajo y Promocién del Empleo (2016)
Elaboracién propia
Al inicio de las operaciones, la empresa tomara el contrato de naturaleza temporal por inicio
de actividad, donde se estipula un periodo de prueba por 3 meses, con posterior renovacion a un

aflo, pasando finalmente a un contrato indeterminado. De esta manera, se logrard el objetivo de

fidelizar a los trabajadores.
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2.15. Contratos comerciales y responsabilidad civil de accionistas

Establecer contratos con nuestros socios estratégicos también es de suma
importancia para poder tener clara las condiciones de los acuerdos voluntarios de

ambas partes. Segtin SIICEX (2012) los contratos comerciales son los siguientes:

Compraventa
internacional

Distribucion

Joint Venture

know
How/confidenciali
dad

Modelos de
contrato
comerciales

Comisién
mercantil

Licencia de
marcas

Agente
internediario

Franquicia

Arrendamiento

Figura 8 Contratos comerciales

Fuente: (SIICEX, 2012)
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Teniendo en cuenta esta informacion la empresa SAKRA DESIGN EIRL como

exportadora puede establecer diferentes contratos, sin embargo, al iniciar las operaciones

se tomardn en cuenta el contrato de compraventa internacional, de distribucion,

arrendamiento y confidencialidad.

Para el profesor Sidney Bravo Melgar “el contrato de compraventa
internacional, es aquella modalidad contractual, que permite a una persona
natural o juridica de un determinado pais, comprar mercaderias a otra persona

juridica o natural de distinta nacionalidad, a cambio de un precio convenido.

Citando al profesor Sidney Bravo Melgar, “El contrato de distribucion es un
contrato atipico, ya que no cuenta con una norma legal que la regule; este
contrato catalogado doctrinariamente como consensual, permite al fabricante
de diversos productos venderlos a una persona denominada distribuidor el cual
se encargard de las ventas al menudeo, vale decir, el distribuidor cumple una

funcién de intermediacién entre los fabricantes y los consumidores.

En el contrato de arrendamiento se estipulan los términos, condiciones y
responsabilidades que asumen el propietario del inmueble y el inquilino. En la
presente se especifica el monto mensual de arrendamiento, fecha de inicio del
periodo de renta, vencimiento de dicho contrato, asi como el término del

contrato.

El contrato de confidencialidad se firma cuando se va a tratar un tema que
requiere discrecion y se trata de evitar que las partes implicadas puedan utilizar

la informacién para sus propios fines
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2.16. Fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas — FODA

Factores internos

Tabla 14MATRIZ FI

Calificacién: Rango de 0 (muy malo) — 5 (muy bueno)

FACTORES DETERMINANTES PESO VALOR PONDERACION
DE EXITO
FORTALEZAS

1 Informacion de los precios de la competencia. 0,14 0,42
2 Mano de obra artesanal disponible. 0,16 0,64
3 Producto diferenciado de la competencia, innovacién disefios 0,04 0,12
4 Alternativas de proveedores — directorio de moda sostenible 0,10 0,30
5 Personal capacitado 0,06 0,12
6 Relacion con proveedores. 0,04 0,12
7 Conocimiento del proceso de exportacion (Know — How) 0,08 0,24
8 Adecuada ubicacion 0,02 0,04
9 Responsabilidad social 0,08 0,32

SUB - TOTAL 0,72 2.28

DEBILIDADES
1 No se cuenta con suficiente personal para capacitar 0,06 0,18
artesanos.
2 Marca nueva en el mercado 0,05 0,05
3 Laempresa no cuenta con propias maquinas para la 0,01 0,02
elaboracién de los productos.

4 No hay referencias comerciales 0,05 0,10
5 Exportacién limitada 0,02 0,02
6 Baja inversion en promocién y publicidad. 0,02 0,04
7 Poca experiencia en el mercado. 0,04 0,12
8 Pocos ingresos iniciales 0,02 0,04
9 Falta de diversificacién de productos 0,03 0,03

45



SUB - TOTAL 0,28 0,60

TOTAL 1

Elaboracion: Propia
La ponderacién hallada en cuanto a fortalezas y debilidades, nos indica la capacidad que tiene la
empresa SAKRA DESIGN EIRL para hacer frente a sus puntos débiles, fortaleciendo o

aprovechando sus puntos fuertes.

Factores Externos
Tabla 15 MATRIZ FE

Calificacién: Rango de 0 (muy malo) — 5 (muy bueno)

FACTORES DETERMINANTES DE EXITO PESO VALOR PONDERACION
OPORTUNIDADES
1 Alto nivel cultural 0,05 4 0,20
2 Demanda 0,07 3 0,21
3 Riesgo pais favorable 0,04 4 0,16
4 PBI per cépita. 0,09 3 0,27
5 No existe ad valorem para este producto. 0,07 4 0,28
6 Uso de la plataforma de negocios via Internet. 0,13 3 0,39
7 Sistema generalizado de preferencias 0,04 3 0,12
8  Barreras arancelarias 0,09 1 0,09
9  Aprovechar los errores que deja la competencia 0,08 3 0,24
en el mercado.

10 Tipo de cambio 0,08 4 0,32

SUB - TOTAL 0,74 2,28

AMENAZAS
1 Inclusién de futuros competidores 0,02 3 0,06
2 Alza en el coste del transporte internacional. 0,02 1 0,02
3 Gran fuerza de la competencia. 0,03 1 0,03
4 Inclusién de futuros competidores con mejor 0,05 3 0,15
infraestructura.

5 Desconfianza en el producto novedoso 0,03 2 0,06
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6  Inflacion. 0,02 3 0,06
7 Crisis econémica 0,03 1 0,03
8 Producto secundario 0,01 1 0,01
9 La industria de fast fashion en crecimiento. 0,02 3 0,06
10  Aumento de barreras no arancelarias. 0,03 2 0,06
SUB - TOTAL 0,26 0,54

TOTAL 1

Elaboracién propia

Segtin la ponderacion realizada, en lo que refiere a oportunidades y amenazas, nos
indica ciertos factores externos que no pueden ser controlados, puesto que la empresa
debe aprovechar las oportunidades para amortiguar el impacto que las amenazas

pueden presentar en las operaciones.
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Fortalezas

Debilidades

1. Informacién de precios de la competencia. 1. Falta de personal para capacitar artesanos.
2. Tecnologia adecuada para los productos de exportacion. 2. Poca experiencia en el mercado.
3. Conocimiento del proceso de exportacion (Know — 3. No se cuenta con propias maquinas para la produccion.
. How). 4. No hay referencias comerciales
Factores internos 4. Alternativas de proveedores — directorio de moda 5. Marca nueva en el mercado
sostenible.
5. Personal capacitado.
6. Innovacién en disefios.
Factores externos
Oportunidades Estrategias FO Estrategias DO
1. Uso de la plataforma de negocios via Internet. 1. Diversificar distribuidores con precios competitivos 1. Tercerizar el proceso productivo y concentrarse en el disefio
2. No existe ad valorem para este producto (F1,04) y comercializacién del producto (D1,,04, O5)
’ ’ 2. Exportacién del producto a EEUU, con arancel cero ( 2. Invertir eficientemente en promocién y publicidad para
3. PBI per cépita F3,02) lograr la proyeccién de las ventas. (D2,D5,01)
4. Aprovechar los errores que deja 1la 3. Crear una pagina web para la venta de producto (F5, O1). 3. Incrementar anualmente las exportaciones para cumplir con
’ 4. Ofrecer productos de calidad con valor agregado los pedidos del mercado objetivo. (D1,D2,02,05)
competencia en el mercado. aprovechando fallas del mercado (F2,F4,04) 4. Seguimiento constante sobre el comportamiento del
. . 5. Dar a conocer nuestros productos con el valor agregado mercado objetivo y ser flexibles a los cambios. (D2,D3,04)
5. Tipo de cambio o1 P . .
aprovechando la buena estabilidad econémico en el 5. Promocionar nuestros productos en redes sociales como
mercado destino.(F3,03,05) facebook y twitter (D5, O1).
Amenazas Estrategias FA Estrategias DA
1. Ofrecer al mercado objetivo productos de muy buena 1. Optimizar los procesos de la empresa para reducir costos y
calidad (F2,F4,A4) ajustar precios. (D3, A3).
1. Inclusi6n de futuros competidores 2. Capacitacién continua en los procesos operativos y de 2.  Mejorar la infraestructura para mejorar la capacidad de
2. Inclusi6n de futuros competidores con precios gestion. (F5,A1) abastecimiento al mercado objetivo (D1, A4).
bajos. 3. Optimizar los procesos empresariales para competir con 3. Participar en ferias y eventos para mostrar la calidad de
3. Inflacién precios de la competencia. (F1, A2). productos que se ofrece. (D5,AS)
4. Laindustria de fast fashion en crecimiento. 4. Buscar la sostenibilidad en los negocios a través de la 4. Contactar con personal que conozca el mercado objetivo,
5. Desconfianza en el producto novedoso biisqueda de nuevos mercados y proveedores ante futuros para elaborar estrategias de participacion. (D2, D4,A1,A2)
riesgos internos y externos (F4, F5 A3). 5. Utilizar el internet y redes sociales para llegar al publico
5. Utilizar las redes sociales, participar en ferias y brindar objetivo, dar a conocer los productos y empresa (D5, AS)

toda informacion sobre la empresa y productos al mercado
objetivo para generar confianza (F5, AS).
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III. PLAN DE MARKETING INTERNACIONAL

En el presente capitulo se definird la propuesta de valor del producto, se analizara
las caracteristicas del mercado meta y en base a estadisticas se podréd proyectar la
demanda y establecer diferentes estrategias para que el producto ingrese al mercado

seleccionado.

3.1. Descripcién del producto

Chaquetas producidas con fibra de algodén de alta calidad que siga una
tendencia ecléctica, para que se desarrollen disefios valiosos y artisticos obteniendo
asi una prenda unica, vistosa, exclusiva versdtil para la mujer contemporinea

teniendo como eje de desarrollo de la ética y la responsabilidad.

Alta
calidad

sostenible

Figura 9 : Descripcion del producto
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Chaqueta SIXTINA DE
AMERICA

Material de algodon
Pima.

Bordado de flores
doradas en telar de
cintura.

Versatil, elegante y
exclusiva

Figura 10 Descripcion chaqueta Sixtina de América

Elaboracién propia

Chaqueta NUEVO SOL

Material de algodon
Pima.

Bordado en telar de
cintura con hilos de
color pastel.

Versatil, comoda y
original.

Figura 11 Descripcion chaqueta Nuevo sol

Elaboracién propia
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3.1.1. Clasificacion arancelaria

La partida arancelaria es un codigo de 10 digitos que clasifica las
mercancias, este codigo va a permitir a los operadores de comercio
exterior poder identificarlas y saber si existe alguna barrera arancelaria

0 no arancelaria para su tratamiento.

Por ello SAKRA DESIGN EIRL ha clasificado su producto a

exportar de la siguiente manera:

Tabla 16 Clasificacion de la partida arancelaria

SECCION: XI Materias textiles y sus manufacturas.
CAPITULO: 61 Prendas y complementos (accesorios), de vestir de
punto.
61.04 Trajes sastre, conjuntos, chaquetas (sacos), vestidos, faldas, faldas

pantalon, pantalones largos, pantalones con peto, pantalones
cortos (calzones) y "shorts" (excepto de bafio), de punto, para
mujeres o nifas.

61.04.32.00.00 De algodoén.
Fuente: (SUNAT, 2017)

Tabla 17 Harmonized Tariff Schedule of the United States

SECCION: XI Materias textiles y sus manufacturas.
CAPITULO: 61 Articles of apparel and clothing accessories, knitted or
crocheted..
61.04 Other garments, knitted or crocheted.
61.04.32.00 Of cotton.
61.04.32.00.10 Women's or girls

Fuente: (Harmonized Tariff Schedule, 2017)
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3.1.2. Propuesta de valor

Los clientes y la propuesta de valor son dos componentes
importantes que deben estar claramente definidos para poder tener

excelentes estrategias de marketing.

La propuesta de valor responde a la pregunta: ;Por qué debo

comprarte a ti y no a la competencia?

ANCESTRAL, es una marca que ofrece prendas de vestir femeninas
rescatando los materiales y técnicas ancestrales. A continuacion, se

fundamenta el aporte del valor del producto en los siguientes puntos:

e Prendas de alta calidad; su composicion serd de algodén 100%
peruano (PIMA) y en algunos casos dependiendo de los disefios

mezclas en su composicién con lycra o viscosa.

El algodén Pima es una fibra posee extraordinarias caracteristicas de
longitud, finura y suavidad; lo que hace posible la produccién de
hilados uniformes y resistentes destinados a la confeccién de prendas
textiles para los mercados mds exigentes del mundo. (CREDITEX,

2017)

Las propiedades que posee la materia prima seleccionada por la
empresa SAKRA DESIGN EIRL son las siguientes segun

(CREDITEX, 2017) son:
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\.

Alta resistencia

Comfort

Longitud

Hipoalergénico

* Esta es una fibra extra larga mide entre 38,10 a 41,27
mm.

~\
* Es 50% mas resistente que otras variedades.
* Brinda durabilidad, flexibidad y suavidad.
J
~\
* Las telas poseen una caida precisa, maximo brilo y
frescura.
J
~\

* La tela no contiene residuos de pesticidas ni
fertilizantes sintéticos. Es ideal para pieles sensibles.

~

J

Figura 12Caracteristicas del algodon Pima.

Elaboracién propia.

e Moda sostenible

Segin Asociacién de moda sostenible en el Pert (2017) esta se refiere

a productos rentables que buscan crear una armonia productiva con el

ambiente y las personas en todo su ciclo de vida.

A través de la moda sostenible lo que se busca es redefinir la manera

de producir, distribuir y consumir moda, a través de una o més de las

siguientes lineas de accion.
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Moda

ecolodgica

Moda ética

Moda
étnica

Moda
tecnologica

Figura 13 Lineas de accion de la moda sostenible

Fuente: (Asociacion de Moda Sostenible en el Peru, 2017)

Elaboracién propia

Partiendo de esto la empresa SAKRA DESIGN EIRL desea ofertar

su marca Ancestral como una moda ética, étnica y ecoldgica.

Etica porque respeta los derechos humanos y laborales, y empodera

a las personas a desarrollarse de manera personal y profesional, realizando

asf un comercio justo.

Es por ello que el proveedor AYNI DESIGN LAB SAC comparte la

misma filosofia de tal manera que trabajan con artesanos de Cajamarquilla

y Huancayo.

Figura 14 Artesanos de Huancayo
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Etnica porque se tiene como objetivo recuperar, revalorizar y/o
promover las técnicas, motivos y disefios provenientes de conocimientos

ancestrales y oriundos del Peru.

Ademads una moda ecoldgica porque tiene un compromiso con el
medio ambiente de cuidarlo y de esa forma tener pricticas que generen el
menor impacto posible con el ambiente, en este caso el empaque del

producto serd de tela.

Figura 15 Empaque de producto

Elaboracién propia

En este caso se trabajard con telar de cintura, técnica ancestral en
la cual, el tejido de la fibra de henequén es realizado por una serie de
entrelazamiento de hilos de la fibra en un telar de madera, atandolas a un
poste por un lado y a la cintura del artesano por el otro, entrelazdndose

perpendicularmente otros hilos.
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-

partuer with’
artisans and
workshops

Figura 16Técnica telar de cintura

Tendencia ecléctica;
Se trata de desarrollar disefios originales, exclusivos y versdtiles sin
seguir ningun paradigma o Unica idea sino observando, dando nuevas
iniciativas, apostando por las tendencias desenfadadas, mezclando
todos los conceptos para asi canalizar la idea a las prendas de acuerdo

al nicho de mercado.

Asumir un Comunicar

Evolucionar
huevo rol todo

Figura 17: Desarrollo del disefio.

Elaboracién propia
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e Customizacion.

Seglin la “mercadotecnia” la palabra customizado se define como
todo producto o servicio que es disefiado o adaptado a las necesidades
especificas y deseos de cada cliente. Por el contrario de lo que ocurre con
los productos de consumo masivo, el mayor valor de los productos
customizado se encuentra en la exclusividad o personalizacion ofrecida a

cada cliente.

Si bien es cierto que se crearan prendas originales también es cierto
que cada cliente puede crear su propia prenda ya sea con una imagen en
especifica o algtn detalle en la prenda fuera de lo convencional, esto podré
desarrollarse en la plataforma virtual www.ancestral.com en el enlace

CODISENO.

Segtin UNIBA (2016) el co-disefio es el llamado disefio colaborativo
o cooperativo, es un enfoque creativo e iniciativa, tanto por parte de los
investigadores, disefiadores y clientes como por parte de las personas que en

dltima instancia se beneficiardn de la experiencia de co-disefio.
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http://www.ancestral.com/

AYNI/

artesanos

Cliente

Ancestral

Figura 18 Co-diserio

Elaboracién propia

En la plataforma virtual el cliente debera primero crear su cuenta con
todos sus datos para que de esa manera pueda acceder a las plantillas y a las

opciones para redactar su pedido adjuntando imégenes.

58



3.1.3. Ficha técnica comercial

Nombre del producto

Chaqueta de algodén con bordados en telar de cintura.

Nombre comercial

Caracteristicas

Composicion: 100 % algodén pima

Medidas: XS,S,M YL

Modelos:

Chaqueta Sixtina de América

Bordado dorado en telar de
cintura

Chaqueta Nuevo Sol

Bordado en telar de cintura
con hilos de color pastel.

Chaqueta Chimu

Bordado en telar de cintura
con hilos grises.
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Chaqueta Lima Chaqueta Titicaca

Bordado en telar de cintura
con hilo azul.

Bordado en telar de cintura
con hilos primarios.

Empaque primario: Bolsa biodegradable

Empaque secundario: Bolsa de tela

Consideraciones para el uso y cuidado de la prenda:

e De preferencia no usar lavadora ni secadora.

e Lavar con agua tibia y detergente suave.

Figura 19 : Ficha técnica comercial

Elaboracién propia
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Determinacion de la marca

Los productos que se ofrecerdn llevardan la marca ANCESTRAL/
una historia un diseiio, el cual se tiene debidamente registrado. Se escogié
la marca “ANCESTRAL” que significa lo procedente de una tradicién
remota 0 muy antigua, queriendo lograr la empresa con este nombre
posicionar la marca con prendas de vestir que rescatan las tradiciones
textiles peruanas, con sus técnicas, colores y estilos adaptdndolo a un estilo

contemporaneo.

El slogan una historia un disefio responde al valor que se le da a las
artesanas que realizan las prendas, ya que a través de esta labor se

empoderan y pueden hacer diferentes sus historias.

Figura 20 Logo de la marca

Los colores representan tierra, naturaleza ademds de dar un estilo

sutil.
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3.2. Investigacion del mercado objetivo

Segun la informacion disponible en PROMPERU de las exportaciones peruanas
de la partida arancelaria 6104.32.00.00.00, el principal destino en el 2016 es

Estados Unidos seguido de Canadd, se mostrard una gréfica a continuacion:

Exportaciones peruanas ano 2016

17.000.000,00
16.000.000,00
15.000.000,00
14.000.000,00
13.000.000,00
12.000.000,00
11.000.000,00
10.000.000,00
9.000.000,00
8.000.000,00
7.000.000,00
6.000.000,00
5.000.000,00
4.000.000,00
3.000.000,00
2.000.000,00

1.000.000,00 -
0’00 |

Estados Unidos Canada Australia Japon Hong Kong

H Valor FOB USD

Figura 21 Exportaciones peruanas del aiio 2016

Fuente: (PROMPERU STAT, 2016)

Elaboracién propia

Como bien se menciond Estados Unidos es el principal destino de las
exportaciones peruanas de prendas de vestir de punto de algodén y demds siendo

el valor FOB 15, 449, 444.06 millones de ddlares llevando una gran diferencia con

62



el resto de paises, incluso con Canadd donde el valor FOB es 1, 855,451.23

millones de délares y para el resto de paises el valor es de miles de ddlares.

Continuando con la informacién relevante para el estudio de mercado se
presenta a continuacién una tabla que muestra los principales importadores de la

mencionada partida en el mundo.

Tabla 18 Principales importadores de la 6104320000 en el mundo.

Expresado en miles de USD

Importadores valor valor valor valor valor
importada importada importada importada importada
en 2012 en 2013 en 2014 en 2015 en 2016+

Mundo 1.741.313 1.714.556 1.635.922 1.441.188

Estados 515.412 462.653 459.181 434.416 395.193

Unidos de
América_1
Alemania_1 125.534 137.478 179.206 203.971 216.862
Reino 77.697 102.349 98.259 93.656 77.866
Unido_1

Australia_t 104.965 90.161 79.795 79.647 59.075

Francia 1 42.334 44.215 45.469 40.175 49.963

Espaiia_i 33.204 35.863 35.537 35.879 49.787
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Corea, 52.127 62.178 53.761 47.802 48.492

Repiblica de 1

Paises 30.398 23.789 29.756 45.950 46.536
Bajos 1
Canada 1 52.795 59.759 54.361 43.122 38.876

Fuente: (TRADEMAP, 2017)

Como se puede observar Estados Unidos es el pais que mds compra en el mundo seguido de
Alemania, partiendo de la tabla anterior que nos muestra los destinos de las exportaciones peruanas
y esta tabla se puede decir que Estados Unidos es un mercado atractivo para internacionalizar

nuestra empresa.

Sin embargo, se hard una evaluacién considerando las oportunidades y riesgos en cada mercado

para hacer la eleccion adecuada.
3.2.1. Segmentacion del mercado objetivo
Macro segmentacion

En la siguiente tabla se mostrard una comparacion de datos
macroeconémicos y otros datos relevantes como culturales vy
comerciales de los mercados mds atractivos para nuestro producto

segtin el punto anterior.

Tabla 19 Factores relevantes para eleccién de mercado objetivo

Criterios Canada Estados Unidos Alemania
Indicadores demografico
Poblacion 35,362,905 323,995,528 80,722,792
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Mujeres de 25 -54 7,028,692 64,135,619 16,345,911
anos

Indicadores econémicos

Tasa de inflacion 1.60% 1.30% 1.40%
PBI per capita $46.200 $57.300 $48.200
PBI $1.674 trill. $ 18.56 trill. $3.9709 trill.
Tasa de desempleo 7.10% 4.70% 4.30%
Tasa de crecimiento -0.30% 2.10% 1.50%

de produccion

industrial

Deuda externa $1.608 trill. $17.91 trill. $5.326 trill.
Indicadores comerciales

Riesgo pais (S&P)

Acuerdos TLC Peru - TLC Perid - USA TLC Peri- UE
internacionales Canada

Indicadores culturales

Idioma Ingles Ingles Alemén
Tendencia Ecolégica Ecoldgica, Ecolégica
y calidad. Calidad, y calidad.

artesanal y variedad
Fuente: (THE WORLD FACTBOOK, 2016)

Elaboracién propia

La presente tabla detalla los datos mds relevantes de los paises de Estados Unidos,
Alemania y Canada habiendo identificado factores demograficos, econdmicos, comerciales

y culturales de cada pais.

Por lo tanto, realizado este cuadro comparativo con los datos més relevantes de los
mercados mads atractivos se procederd a ponderar cada uno de ellos para si elegir nuestro

mercado destino.

Tabla 20 Cuadro de ponderacion para la seleccion del mercado objetivo

Calificacion:
Rango de 0 (muv malo) — 5 (muy bueno)
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Criterios Pondera | on I vator1 | ™4 | vaior2 | A1 | valor3
cion a nia

Indicadores economicos
PBI per| 15% 3 0.45 1 0.15 2 0.30
capita
Tasa de
inflacion 10% 2 0.20 1 0.10 3 0.30
(precios  al
consumidor)
Tasa de | 109 2 0.20 1 0.10 3 0.30
desempleo
Tasa de
crecimiento 5% 3 0.15 1 0.05 2 0.10
de la
Indicadores demograficos
Poblacion

) 10% 3 0.30 1 0.10 2 0.20
(millones)
Edad (25 -
54 afios) - 10% 3 0.30 1 0.10 2 0.20
mujeres
Indicadores comerciales
TLC | 10% 3 0.30 3 0.30 3 0.30
acuerdos de
Calificacion 15% 3 0.45 3 0.45 1 0.15
riesgo pais
Indicadores Culturales
Idioma 5% 3 0.15 3 0.15 2 0.10
Tendencia 10% 3 0.30 2 0.20 1 0.10
Total 100% 2.8 1.7 2.05

Fuente: (THE WORLD FACTBOOK, 2016) (SIICEX, 2015)

Elaboracién propia
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Segtin los resultados de la ponderacion de criterio, se puede observar que Estados

Unidos es el destino que mds conviene, considerando que los factores utilizados son

relevantes en el estudio.

A continuacién, se presentan unos cuadros con informacién comparativa y

especifica para confirmar que Estados Unidos es el mercado mas atractivo.

Tabla 21 Indicadores economicos de Estados Unidos

Indicadores econémicos
2014 2015 2016

PBI per capita $55.80 $56.80 $57.30
0 0 0

Tasa de inflacion 1.96% 0.10% 1.30%

Tasa de desempleo 5.60% 5.30% 4.70%

Fuente: (Banco Mundial, 2017)

Como bien se puede observar es una economia estable tal como lo muestran sus
indicadores econdmicos, debido a la politica monetaria agresiva que ha permitido que

su tasa de desempleo y de inflacion mejore.
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Proyeccion del Gasto del Consumidor por Sectores

— T o3
Transport
— Leioure & recreation

Household goods & services
Communications
Education

Real growthindex, 2005100
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2005 2007 2009 2011 2013 2015 2017 2019

Fuente: EUROMONITOR

Figura 22 Proyeccion de gasto del consumidor

Fuente: (SIICEX, 2015)

La grafica nos muestra que la proyeccion del gasto del consumidor aumentara
conformen pasen los afos lo que quiere decir que Estados Unidos presenta un indice
alto de consumo de productos creativos, de calidad, ecoldgicos y artesanales, de

crecimiento poblacional y se trata de un mercado competitivo.

Ademais de ello posee ventajas comerciales gracias al TLC Perd-Estados Unidos.

Segin (SIICEX, 2014) la importaciéon de prendas de vestir artesanales en
Estados Unidos presenta una tendencia creciente sobre la importaciéon de prendas

artesanales.
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Podemos concluir diciendo como resultado del andlisis de la macro
segmentacion, que Estados Unidos como mercado objetivo es un pais altamente

diversificado, lider mundial, innovador y de alta tecnologia.
Micro segmentacion
e Segmentacion geografica:

A continuacion, se presenta una grafica que muestra la poblacién de 6 estados

de Estados Unidos.

Poblacion por estados en EE.UU
20
18
16
14

12
| I
0 I I I

New York Los Angeles Chicago Miami Dallas Washington

A O ®©

N

B Poblacion mill

Figura 23 Poblacion por estados del aiio 2016
Fuente: (WORDL FACTBOOK, 2016)

Elaboracién propia
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Como se puede observar en la grifica New York es un estado con una gran poblacién
en Estados Unidos con un total de 19 745 000 millones de habitantes lo que quiere decir

que concentra una gran cantidad de mujeres que podran adquirir el producto.

e Segmentacion demografica:

Se debe tener en cuenta que el producto va dirigido a mujeres de 24 a 45 anos de

edad que pertenecen a zonas urbanas.

De acuerdo a UNITATE STATTES CENSUS (2017) las mujeres en New York

representan el 49.6% que representa los 9 793 520 millones de habitantes.

La educacion también es importante para la seleccion de nuestro mercado objetivo
ya que va dirigido a mujeres independientes conscientes de la responsabilidad y el

compromiso para con la sociedad.

Por lo tanto, segiin UNITATE STATTES CENSUS (2017) el 34.2% de las
mujeres logran alcanzar educacién superior y este representa 3 349 383 millones de

mujeres.

Sin embargo, no muchas de ellas trabajan, la poblaciéon de mujeres que son
econdmicamente activas segiin UNITATE STATTES CENSUS (2017) son el 49%

aproximadamente que representa 1 641 198 mujeres.

De acuerdo al tipo de producto que se va ofrecer también es necesario que los
ingresos anuales de estos consumidores sean superiores a 75 000 mil délares, ya que las

prendas poseen un alto valor por sus cualidades.
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Entonces segin (UNITATE ESTATES CENSUS, 2017) el 11.5% de las mujeres

perciben esos ingresos lo que resulta un total de 188 737 habitantes.

e Segmentacion psicografica:

En este punto se estd considerando los valores, intereses y estilo de vida de las mujeres
neoyorquinos, que sean personas éticas, que revaloricen el trabajo artesanal, que desean
igualdad de condiciones, reconozcan el trabajo esforzado de personas involucradas en el

proceso y que apuesten por una moda diferente.

Teniendo en cuenta lo mencionado el hecho que esta ciudad tenga una gran influencia

artistica y cultural nos indica que habra aceptacion del producto.

New York ademaés es la capital mundial de la moda concentra mas sedes corporativas

de disefiadores de moda y minoristas que cualquier otra ciudad.

e Segmentacion conductual:

Mujeres que se adapten al cambio, que estén dispuestas a apostar por nuevas ideas
y tendencias, que valoren a las personas y reconozcan el trabajo de empresas responsables,

que prefieran calidad antes de cantidad y leales a sus convicciones.

Medicion del mercado objetivo

Tabla 22 Mercado objetivo

Descripcion 2017
Geogriéfico
Poblacion New York 19 745 000
Demogrifico
% edades (mujeres 24 - 45 anos de zonas urbanas). 49.60%
Mujeres de 24 - 45 aiios de zonas urbanas. 9793520
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% con educacidn superior 34.20%

Mujeres con educacion superior 3349383
% econdémicamente activas 49%
Mujeres econdmicamente activas 1641198
% ingresos anuales mas de 75 000 ddlares americanos. 11.50%

Mujeres con ingresos anuales mds de 75 000 délares americanos. 188 737

% de consumo artesanal y ecolégico 15%
Mercado objetivo 28 310
Participacion de mercado 5%
Mercado real - demanda a exportar anual 1416

Fuente: Elaboracion propia

Teniendo claro que es consumo al afio de chaquetas es una vez al afio.

3.2.2. Perfil del consumidor

A continuacidn, se describird el conjunto de caracteristicas que describe al

cliente meta teniendo en cuenta 8 factores:
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-
Caracteristicas  Mujeres de 24 a 45 afios de zonas urbanas.
demogra'ﬁcas * Mujeres con ingresos anuales de 75000 dolares a mas.

e Satisfaccion personal.

MOtivaCiones * Orgullo y reconocimiento
¢ Una mejor sociedad

e Se ejercita y se alimenta sano.
e Asiste a eventos culturales, le gusta viajar.

Estilo de vida

Personalidad * Espontdnea, auténtica, divertida ,fuerte y exigente.
Valores * Respeto, consideracidn, generosidad y justicia.
Creencias e Agnosticos al consumismo, cuidar el

medioambiente.

Ap rendizaje * Por experiencia sensitiva

\
Figura 24 Perfil del consumidor

Elaboracién propia

Los consumidores potenciales son mujeres que buscan un producto de calidad, original
y personalizado que valoren el medio ambiente y tenga sensibilidad por lo artistico y

cultural.
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3.2.3. Tendencias de consumo

Segiin SIICEX (2014) los americanos se caracterizan por ser diferentes y
buscar la originalidad en cada una de las prendas, no solo eso sino que también
tienen un perfil practico e informal es por ello que prefieren la versatilidad, es un
mercado que estd abierta a la creatividad y apuestan por los nuevos y/o diferentes
productos si estos cumplen con los requisitos adecuados y contribuyen con la salud
y el medio ambiente, es muy importante para ellos, de lo contrario no dudaran de

poner una demanda por personas que no cumplan con los requisitos.

Para ellos es muy importante la calidad, la garantia y el servicio post venta.

Segiin un estudio especializado de SIICEX (2015) en Estados Unidos el
BOOM es la tendencia ATHLEISURE esta contintia conduciendo las ventas de
ropa y calzado de los E.E.U.U. Las ventas al por menor de ropa y calzado
continuaron su tendencia positiva de crecimiento en 2015. Muchos consumidores
estan adoptando estilos de vida activos y saludables, lo cual elevando la demanda

por ropa y calzado deportivo.

Esta tendencia proviene de las palabras athletic (atlético) y leisure (ocio). En
realidad, sus significados son completamente opuestos, pero a través de esta unién
configurada por la industria de la moda, ha nacido una nueva manera de entender

la estética deportiva, ahora lo deportivo es cool. (VOGUE, 2017)

Otra tendencia en la GEO LOGICAL AGE, e tratard de un estilo que serd
adoptado por los “Ambient Followers”, es decir grupos de personas que adoran

utilizar prendas ligadas a elementos del entorno como medio expresivo, que les
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permite comunicar no solo sus personalidades sino también sus gustos € intereses.

(Madia, 2017)

R
Figura 25 : Geo Logical Age

Fuente: (Madia, 2017)

NEW FRUGALITY serd una tendencia que intentard interpelar a estos
jovenes a través de una moda que dejard de lado lo aspiracional, a través del
fomento de un “nuevo lujo”, ya no ligado a la posesion de objetos de valor, sino
centrado en las vivencias y en el hecho de ser acreedor del propio tiempo libre para

hacer lo que uno desee.

75



Figura 26 New Frugality
Fuente: (Madia, 2017)

Las tendencias varian cada afio y los americanos han demostrado estar a la
vanguardia de la moda confian y creen en los disefiadores y se atreven a usar
diferentes prendas, es por ello que se debe conocer mucho de tendencias para

adaptar las prendas a ella y asi captar la atencion del cliente.

3.2.4. Influencia de los acuerdos internacionales para acceso al mercado.

El Acuerdo de Promocién Comercial (APC) Peri — EE.UU. se firmé en

Washington D.C. el 12 de abril de 2006; y entré en Vigencia el 1 Febrero 2009.

En este acuerdo se negociaron los siguientes capitulos: Trato Nacional y Acceso
a Mercados, Textiles y Vestido, Reglas de Origen, Administracién Aduanera y
Facilitacion del Comercio, Medidas Sanitarias y Fitosanitarias, Obstaculos

Técnicos al Comercio, Defensa Comercial, Contratacién Publica, Inversion,
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Comercio Transfronterizo de Servicios, Servicios financieros, Politicas de
Competencia, Telecomunicaciones, Comercio Electronico, Derechos de Propiedad
Intelectual, Laboral, Medio Ambiente, Transparencia, Fortalecimiento de

Capacidades Comerciales, Solucién de Controversia. (MINCETUR, 2017)

Gracias a este tratado entre ambos paises hay partidas que se encuentran

totalmente liberadas de arancel para su ingreso, en la siguiente tabla se muestra.

Tabla 23 Harmonized Tariff Schedule of the United States - US HTS (SA 2002)

Subpartida Descripcion Arancel preferencial
Ad valorem
61043200 Garments nesoi, knitted or crocheted, of cotton 0.00%

Fuente: (SIICEX, 2015)

Se muestra que esta liberado en su totalidad.

3.3.Analisis de la oferta y la demanda

3.3.1. Analisis de la oferta

Analisis macro

Se debe conocer cudl es la competencia internacional, en el siguiente cuadro

se muestra los principales exportadores de la partida.

77



Tabla 24 Principales exportadores del mundo de la partida 6104320000

Exportadores

Mundo
China i
Turquia 1
Hong Kong,
China i
Portugal ¢
Alemania @
Indonesia 1
Italia
Viet Nam 1
India i
Francia 1

valor valor valor
exportada en exportada en exportada en

2012 2013 2014
6.538.919 8.081.973 5.445.905
6.028.543 7.528.664 4.926.960
84.515 76.735 67.683
91.735 111.030 88.308
22.397 20.351 25.820
33.385 37.981 40.713
8.375 15.257 17.987
20.706 23.038 26.119
19.635 27.382 21.113
16.316 27.064 20.565
15.490 16.622 17.855

Fuente: (TRADEMAP, 2017)

valor exportada = valor
en 2015+« exportada
en 2016+

3.726.845 3.204.133
3.269.817  2.790.845
56.522 54.660
67.531 44.920
27.627 28.360
31.542 26.858
13.176 24.528
21.488 23.204
19.574 22.396
16.609 20.164
19.272 18.702

Como se muestra en la tabla estos son los principales exportadores del

mundo de la partida mencionada con valor en miles délares, China es el que lidera

la lista con un valor FOB 3.204.133 millones de dolares.

Tabla 25 Principales exportadores de la partida 6104320000 (tonelada)

Exportado 2012
res cantid Unida
ad d
export
ada
Mundo No hay No hay
cantida cantida
des des
S_ingapur 34371 Unidad
1 0
Tailandia 71  Tonela
i das
China 1 347.23  Tonela
9 das
Brunei 0 Tonela
Darussal das
am 1
Turquia 2.517 Tonela
1 das

2013
cantid Unida
ad d

export

ada

Nohay No hay
cantida = cantida
des des
72 Tonela
das
35 Tonela
das
418.10 Tonela
1 das
1 Tonela
das
2.094 Tonela
das

2014
cantid = Unida
ad d

export

ada

Nohay No hay
cantida = cantida
des des
59 = Tonela
das
41  Tonela
das
108.17 Tonela
3 das
2 Tonela
das
2.017 = Tonela
das
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2015 2016
cantid Unida cantid Unida
ad d ad d

export export
ada ada®
Nohay Nohay Nohay No hay
cantida cantida cantida @ cantida
des des des des
50 Tonela 225.87 Unidad
das 5
169.17 Unidad 170.67 Unidad
3 5
164.14 Tonela 158.28 Tonela
0 das 7 das
5 Tonela 12.745 Unidad
das
2.064 Tonela 2.087 Tonela
das das
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Indonesia 557 @ Tonela
i das

Hong 6.397.5 Unidad

Kong, 91

China 1

Portugal 539  Tonela
1 das

A_ustralia 6.707 Unidad

1 L]
India 1

365 Tonela
das

1.020 Tonela

das
2.631 Tonela
das
464 = Tonela
das
15.922  Unidad
641 Tonela
das

Fuente: (TRADEMAP, 2017)

1.161

1.939

588

3.704

451

Tonela
das
Tonela
das

Tonela
das
Unidad

Tonela
das

1.309

1.191

929

2.152

293

Tonela
das
Tonela
das

Tonela
das
Unidad

Tonela
das

1.640

1.577

939

929

708

Tonela
das
Tonela
das

Tonela
das
Unidad

Tonela
das

En la tabla anterior se muestra que Singapur es el que lidera la lista en cantidades

estando China por encima del promedio.

La siguiente tabla muestra los principales proveedores de Estados Unidos.

Tabla 26 Principales proveedores de EEUU en valor FOB

Exportadores  Valor importada Valor Valor Valor
en 2012 importada en importada en importada en
2013 2014 2015
Mundo 515412 462.653 459.181 434.416
China 143.174 113.137 114.591 102.292
Vietnam 96.859 76.691 84.280 103.204
Nicaragua 13.081 20.238 26.424 41.850
Guatemala 60.411 81.854 83.161 65.740
Camboya 48.465 33.969 34.054 24.082
Indonesia 64.465 58.715 46.421 25.598

Fuente: (TRADEMAP, 2017)

Valor
importada en
2016

395.193
108.824
86.120
43.206
36.538
27.568
26.386

La siguiente tabla nos muestra que nuestros principales competidores a nivel

mundial son China y Vietnam.
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Se sabe que estos paises ganan posiciones en el rubro textil por los precios baratos
que tienen debido a que cuentan con una mano de obra baja, que no es para nada similar a
la peruana, sin embargo, se sabe que se puede competir ofreciendo disefios exclusivos con
técnicas y materiales propios del Perd.

Analisis micro

En la siguiente tabla se muestra las exportaciones peruanas de la partida

6104320000 hacia el mundo.

Tabla 27 Total de Exportaciones Peruanas de la partida 6104320000

Importadores Valor Valor Valor Valor Valor
exportada en exportadaen exportadaen exportadaen exportadaen
2012 2013 2014 2015 2016+
Mundo 46.189 31.128 25.676 21.784 19.539
Estados Unidos 22.531 18.831 16.621 17.906 15.461
de América
Canada 1.219 766 1.386 1.066 1.855
Australia 174 130 539 330 449
Japon 319 322 311 163 234
Hong Kong, 182 218 111 189 221
China
Colombia 1.107 545 168 160 220
Chile 212 410 567 146 161
Argentina 358 299 282 213 160

Fuente: (TRADEMAP, 2017)

Segun muestra la tabla N°27, el principal mercado de destino es Estados
Unidos, el cual exportd 15 millones de dolares estando Canadd muy lejos de ser el

principal destino de las exportaciones.
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Importad
ores

Mundo
Estados
Unidos

América

Canada

Tabla 28 : Precios referenciales de exportacion de la partida 6104320000

(Valor unitario en kilogramos)

2016-M08 2016-  2016-M10  2016-M11

M09
Valor Valor Valor Valor
unitario, unitari unitario, unitario,
Dolar o, Dolar Dolar

American Dolar American Americano
o/Kilogra @ Americ o/Kilogra /Kilograms

ms ano/Kil ms

ograms
58 84 59 64
65 89 67 61
92 123 82 117

Fuente: (TRADEMAP, 2017)

2016-M12

Valor unitario,
Délar
Americano/Kil
ograms

67
68

104

Valor Cantidad
exportada en exportada
2016-M12, en 2016-
miles de Délar M12,
Americano* Kilograms
1.455 21.771
1.147 16.821
159 1.527

A continuacidn, se muestra las principales empresas exportadoras peruanas que

tiene como destino Estados Unidos

Tabla 29 Empresas exportadoras peruanas a Estados Unidos

Empresa

GARMENT INDUSTRIES S.A.C.
HILANDERIA DE ALGODON PERUANO S.A.
CONFECCIONES TEXTIMAX S A
INDUSTRIAS NETTALCO S.A.
TOPY TOP S A

PERU FASHIONS S.A.C.
COTTON KNIT S.A.C.

INDUSTRIA TEXTIL DEL PACIFICO S.A.

TEXTILE SOURCING COMPANY S.A.C
Otras Empresas (238)

Fuente: (SIICEX, 2015)
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Como claramente se muestra en la tabla GARMENT INDUSTRIES SAC
tiene una gran participacion en el mercado del 42% llevando una gran ventaja al

resto de las empresas exportadoras de la partida.

3.3.2. Analisis de la demanda

Se analizard la demanda historica, para partir una proyeccion de la demanda
para un horizonte de cinco afios, que permitird determinar la tendencia de las

importaciones de la partida 610432.

La empresa utiliza el andlisis de la demanda del mercado para entender la
cantidad de demanda que existe del consumidor del producto. Este anélisis ayuda a
la gerencia a determinar si se puede entrar con éxito al mercado y generar beneficios
suficientes para avanzar en las operaciones comerciales. Se pueden utilizar varios

componentes bdsicos de un mercado econémico.

A continuacion, se muestra la tabla N* 30 en donde se tiene a los 5 paises que
mdas compran productos de la partida 610432. Ingresando a Trademap se pudo

identificar cuédles son los principales paises importadores de este producto.

Tabla 30 Principales paises importadores de la partida 610432

Importadores valor importada = valor importada  valor importada = valor importada valor importada
en 2012 en 2013 en 2014 en 2015 en 2016+
Mundo 5.311.835 5.846.314 6.111.371 6.205.471 6.548.709
Estados Unidos de 1.124.743 1.083.330 1.204.984 1.229.214 1.228.992
América 1
ltalia 1 591.518 619.234 679.012 661.447 775.009
Alemania 1 378.778 405.219 528.225 650.013 730.844
Reino Unido 1 217.025 269.626 316.799 306.636 285.021
Jordania 1 132.135 192.637 193.525 220.394 253.049

Fuente: (TRADEMAP, 2017)
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Como se puede observar en la tabla N* 30, Estados Unidos es el pais que lidera en
importaciones, desde el 2012 en adelante tiene un flujo estable, con un valor de mas de mil
millones de ddlares por aio. Asimismo, se tiene que paises como Italia, Alemania, Reino
Unido, que tienen gran participacion en importaciones de esta partida. Con todo esto se
puede afirmar que estos paises se presentan como mercados atractivos como alternativas

para el producto investigado.

Por otro lado, para poder estar seguros que las importaciones realmente han ido

incrementdndose, a continuacidn, se muestra las importaciones en cantidad (toneladas).
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Tabla 31 Principales paises importadores de la partida 610432 (toneladas)

Importad 2012 2013 2014 2015 2016
ores
cantid Unidad cantid Unidad cantid Unidad cantid Unidad cantida Unidad
ad ad ad ad d
import import import import import
ada ada ada ada ada:
Mundo Nohay Nohay Nohay Nohay Nohay Nohay Nohay Nohay Nohay Nohay
cantida cantida cantida cantida cantida cantida cantida cantida cantida cantida
des des des des des des des des des des
Si_ngagu Nohay Nohay 11.978 Tonela 2.698 Tonela 2576 Tonela 17.052. Unidad
ri cantida cantida das das das 439
des des
ltalia 1 28.892 Tonela 28.691 Tonela = 33.166 Tonela 37.762 Tonela 46.258 Tonela
das das das das das
Estados 57.851 Tonela 57.302 Tonela 66.484 Tonela 71.623 Tonela 37.183 Tonela
Unidos das das das das das
de
I-\_mérica
1
Jordania 11.295 Tonela 18.374 Tonela 21.451 Tonela 27.051 Tonela  30.955 Tonela
] das das das das das
Burkiqa 9.635 Tonela 17.774 Tonela 10.205 Tonela 15.105 Tonela 27.911 Tonela
Faso ! das das das das das
Algmani 10.102 Tonela 9.183 Tonela 11.561 Tonela 16.764 Tonela 20.305 Tonela
al das das das das das

Fuente: (TRADEMAP, 2017)

En la tabla N° 31, se observa que las importaciones de esta partida han sido
lideradas por Singapur, Italia y Estados Unidos de la partida 610432 en el afio 2015 en
cuanto a la variable de cantidad en toneladas. Estados Unidos es el pais que lidera las
importaciones en términos monetarios, pero en el caso de cantidad (toneladas) Estados

Unidos se encuentra ubicado en el puesto nimero 3 de la lista.

Proyeccion de la demanda cuantitativa

Demanda de Estados Unidos del 2012 - 2016 del producto P.A: 6104320000 en

toneladas. Las importaciones desde Estados Unidos de los dltimos 5 afios es la siguiente:
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Tabla 32 Demanda de Estados Unidos a Pera en Toneladas

Afos 2012 2013 2014 2015 2016
Toneladas 104 74 130 90 300
Fuente: (TRADEMAP, 2017)

Elaboracién propia

Tabla 33 Métodos de minimos cuadrados

ANOS DEMANDA
X X Y XY XA2
2012 1 104 104 1
2013 2 74 148 4
2014 3 130 390 9
2015 4 90 360 16
2016 5 300 3500 25
Total 15 698 2502 55

Elaboracién Propia

Foérmula de regresion lineal:
PR 2841022 50 Mok 2k s BN ) 325 M) o7 ok
nl> x2)-[3 &} ’ n> x)- 3 xf
A = 17.2
B = 40.8

Férmula para proyectar linealmente:

Y=a + bx
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Y= 17.2+40.8*x X= Afios que se quiere proyectar

Proyeccion 2017= 262
Proyeccion 2018= 302.8
Proyeccion 2019= 343.6
Proyeccion 2020= 384.4
Proyeccion 2021= 425.2
Proyeccion 2022= 466

Tabla 34 Demanda proyectada del mercado en toneladas

2018 2019 2020 2021 2022
262 302.8 343.6 384.4 425.2
14.47% 12.87% 11.61% 10.59%

Elaboracién Propia

Tabla 35 Demanda proyectada de la empresa

(Proyeccion de las exportaciones unidades)

Afos 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Participacion de las exportaciones %
Cantidades proyectadas unidades 1416 1628.4 1872.76 ' 2153.55 2476.59  2848.08

Fuente: Propia
Elaboracién: Propia

Segtin la tabla N° 35, se puede observar que para el primer afio la empresa va a
exportar 1416 unidades. La tendencia de crecimiento anual va ser de 14%, 12% y 11%

en los siguientes afos, lo cual garantiza a la empresa una demanda por satisfacer.
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Proyeccion de demanda cualitativa

Las proyecciones pueden determinarse de las dos formas, la cuantitativa es la més
objetiva y usada, sin embargo, debes tener en cuenta que es ciertos proyectos
encontrar data estadistica exacta no es posible.

Partiendo de esto y habiendo determinado el tipo de producto y el tipo de proyecto
a desarrollar se sabe que encontrar informacién exacta es imposible, por lo que se ha

considerado tener en cuenta los dos métodos para poder determinar la proyeccion.

En el método cualitativo se ha usado el método Delphi, la opinién de expertos en el
rubro que de acuerdo a su experiencia han determinado el probable crecimiento de los
productos artesanales, también las publicaciones de medios especializados en el rubro
que indican sus estimaciones.

Tenemos a SIICEX, PROMPERU, al Gerente de gremio de textiles en la CCL, entre
otros que proyectan un crecimiento de 20 a 25 porciento.

Demanda proyectada de la empresa

2017 2018 2019 2020 2021 2022
1416 1699.2 2124 2761.2 | 3727.62 | 5218.668
Fuente: elaboracién propia

En la tabla anterior se observa la proyeccion de la demanda de acuerdo al método

cualitativo.

34. Estrategias de venta y distribucién

Para cumplir con los objetivos de la empresa SAKRA DESIGN EIRL se debe
desarrollar estrategias bien claras y definidas que permita tomar decisiones sobre

las acciones y recursos a utilizar.
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A continuacién, se presenta una grifica que muestra los pasos para la
segmentacion, donde se podran determinar las potencialidades de cada segmento
y asi disefiar la estrategia mas adecuada para la mercadotecnia y el producto sea

percibido por los consumidores como la mejor propuesta.

Segmentacion del Fijacion del Posicionamiento en
mercado mercado meta el mercado

1. Identificar las 5. Identificar posibles
variables de 3. Evaluarlo conceptos de
segmentacion y atractivo de cada posicionamiento para cada
segmentar el mercado. [  segmento. _»  segmento meta.

2. Desarrollar perfiles de 4. Seleccionar los 6. Seleccionar, desarrollar y
los segmentos segmentos meta. comunicar los conceptos de
resultantes. posicionamiento elegidos

Figura 27 Pasos en la segmentacion, fijacion de mercado y posicionamiento

Fuente: (kotler, 1996)

Si bien es cierto que ya se tiene definido el mercado objetivo y se sabe que
existe un determinado nimero de clientes potenciales, los que han sido segmentados
de acuerdo a ciertos indicadores, se cree que las estrategias seleccionadas ayudaran

a incrementar la participacion de mercado en los préximos afios.

A continuacidn, se precisan los pasos propuestos por Kotler y la aportacion

de otros autores.
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3.4.1. Estrategias de segmentacion

La segmentacion de mercado es el acto de dividir un mercado en grupos bien
definidos de grupos de clientes que pueden necesitar productos o mezclas de
mercadotecnias bien definidas. (kotler, 1996). A continuacién, se desarrolla la
estrategia de segmentacion segun Schiffman y kanuk, donde se muestran 7 bases de

segmentacion y sus variables.

e N  * Estados Unidos - New York )
Segmentacion * Urbano
geografica « Clima templado, calido caluroso y
\ / frio J
e N * Mujeres de 24 - 45 anos )
Segmnetacion * Educacion superior.
demogrifica * Perciban ingresos mayores a 75 000
\. / dolares anuales. W,
( )
Segmentacion * Eticas, justas, con influencias
psicogréfica culturales y artisticas.
J
) :
» Extrovertidas, buscadores de )
Segmentacién novedades, dogmadticos bajos.
psicoldgica * Alto involucramiento de aprendizaje.
\ ) * Actitud positiva )
., * Clase social media alta. R
Segmentacion  Ciclo de vida famili 1t
sociocultural iclo de vida familiar, solteros,
casados jovenes, con hijos , etc. J
. * Usuario mediano de uso. )
Segmentacion . ) A
. * Entusiaste y consiente interesado.
relacionada con el uso .
e lealtad intensadelamarca.
. . . . 1
Segmentacion por * Comodidad, orgullo, durabilidad,
beneficios originalidad.
J

Figura 28 Categorias de segmentacion de mercado
Fuente: (Schiffman & Kanuk, 2001)
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Después de haber desarrollado todas las variables de las diferentes
categorias se debe fijar el perfil de los consumidores y se haréd respondiendo a las

siguientes preguntas:

4 Y
e Mujeres urbanas de 24 - 45 aios
¢Quienes son los clientes economicamente activas clase social
potenciales? .
alta - media.
;Cudles son las e Mujeres extrovertidas, con
caracteristicas de los personalidad fuertes, eticas,justas,

; ; ) . . . .
clientes potenciales: con influencias culturales y artisticas.

¢Qué factores aparte de las

caracteristicas d elos e Inflacién, aumento de la demanda,
clientes y de los esfuerzos impacto ambiental, cambio de
de la mercadotecnia tendencias.

influyen sobre las compras?

Figura 29 : Preguntas para fijar el perfil del consumidor

Fuente: (kotler, 1996)

Elaboracién propia

Esto le permitird saber a la empresa cuando es que la mujer responde
con mayor rapidez a realizar una compra y que factores externos influyen en la

decisién de compra.

Después de haber analizado las diferentes categorias, realizado el perfil
de los potenciales clientes es momento de definir el mercado meta para

empezar a disefiar las estrategias de mercadotecnia.
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Teniendo en cuenta esto se elegiré la estrategia de Cobertura de todo el
mercado como patrén de seleccion del mercado meta en el cual se desarrollard

la estrategia concentrada. (kotler, 1996)

También es conocida como estrategia de nicho. Centra todos sus
esfuerzos y recursos de manera especializada, busca clientes con necesidades

de personalizacion y necesidades especificas. (kotler, 1996)

Por el momento se venderdn chaquetas para damas con la marca
ANCESTRAL, pero se pretende ampliar la linea de productos, para ello se debe
primero fidelizar al cliente con un modelo de negocio diferente y una propuesta

de valor diferente.

3.4.2. Estrategias de posicionamiento

El posicionamiento es la capacidad de colocar estratégicamente en la
mente del consumidor un producto a través de una adecuada oferta y promocidn.
Para ello es importante hacer mencion de las caracteristicas significativas del

producto que lo diferencian de la competencia. (kotler, 1996).

Estas caracteristicas estardn subdivididas, aquellas caracteristicas propias
de la chaquetas y caracteristicas de como se transmiten las ideas a su nicho de

mercado. (kotler, 1996)
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Alta
calidad(al
godon
PIMA)

Caracteristicas
propias del
producto.

Moda
sostenible

Diseiio
ecléctico.

Figura 30 Caracteristicas significativas del producto

Elaboracion propia

Estrategia
de
etiquetado

Estrategia
de poco
stock

Cémo se
transmiten
las ideas

Estrategia
de
packaging

Estrategia de
vedeomarketing

Figura 31 : Estrategia de posicionamiento

Elaboracién propia

92




Teniendo en cuenta las caracteristicas significativas del producto SAKRA
DESIGN EIRL pretende posicionar la marca ANCESTRAL como prendas

femeninas exclusivas con demuestren dedicacion en el disefio de cada una de ellas.

Figura 32 Posicionamiento de la marca ANCESTRAL

Elaboracién propia

Una vez determinada como se desea posicionar a la marca se concentrard en

las mismas para darlas a conocer aplicando las estrategias mencionadas.

e Estrategia de etiquetado

Se pretende comunicar al cliente a través de una de las etiquetas del producto,
colocando en una de ellas la caracteristica ancestral de la prenda, cual es la
historia de ese disefio y el nombre del artesano que lo realizo, reconociendo el

trabajo de ellos y revalorando la técnica ancestral.
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Handmade
embroidery on waist

loom.
Design inspired by
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who worshiped the

Bordado hecho a mano
en telar de cintura.
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adoraban al zol v la
luna.

sun and the moon.

Designer: Karolyne
Hidalgo

Artesana: Cammen

Disefiadora: Karolyne
Hidalgo

Artesana: Carmen
Huansi

Huansi

Figura 33 Estrategia de etiquetado

Elaboracién propia

Estrategia de videomarketing

La comunicacién audiovisual es una estrategia didictica que capta la atencioén

del cliente, siendo los medios electrénicos los medios més usados hoy en dia.

En estos videos se pretende informar al cliente de las buenas pricticas de la
empresa, del trabajo en conjunto realizado y lo que significa crear una prenda

para SAKRA DESIGN EIRL.

Estrategia de packaging

Es el arte de atraer al cliente e incidir en su decision de compra, utilizando apenas
el recipiente, envase o empaque, siendo estas atractivas y que ademds contenga
las caracteristicas significativas del producto, siendo sostenible, de calidad y
creativa.
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Figura 34 Empaque del producto
Elaboracion propia
e Estrategia de poco stock

Producir en pequefias cantidades o tener poco stock es uno de los factores de
éxito, ya que representa la originalidad y exclusividad de las prendas,
produciendo asi una variedad de disefios usado por pocas personas siendo parte

de la autenticidad de cada mujer.

3.4.3. Estrategias de distribucion

La distribucion detallista de bienes de consumo evoluciona con gran
rapidez. En la venta al por menor de bienes de consumo, los clientes se fijan en el
precio, pero ain mds en la calidad, siendo muy importante el disefio novedoso

adaptado a los usos y costumbres del consumidor americano.

A continuacion, se presenta el canal de distribucion del sector textiles —

confecciones a Estados Unidos:
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Completo

|
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T
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& Catalogos | —

T Mp )

-

Minorista
Tiendas especializadas

T

-

Internet I

MP= Marcas Privadas

Figura 35 : Principales canales de distribucion de prendas de vestir

Fuente: (SIICEX, 2016)

Elaboracién propia

De acuerdo a esta informacion nuestros principales canales serdn:

EXPORTADOR

MP (MARCA PROPIA)

especializadas) — CONSUMIDOR.

SAKRA
DESIGN
EIRL

EST Hmc

PERUVIAN

CONNECTION

Figura 36 Canal de distribucion 1

Elaboracién propia
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e AYNI DESIGN LAB SAC, es una empresa que se encuentra en el Directorio de
Moda Sostenible que cree en el concepto de comercio justo. Tienen visiones de
relaciones internacionales mds fuertes donde nadie se queda atrds y nuevos
mercados pueden crecer y la gente se desarrolla. AYNI ofrece servicios de
produccidn, capacitacién y consultoria en marketing, disefio, confeccién y
creacion de colecciones. AYNI es ejemplo de como la ética y la estética pueden

unirse y motivar estilos de vida mds conscientes.

El canal de comercializacion seria EXPORTADOR — MARCA PROPIA —
CATALOGOS (MP) — INTERNET — CONSUMIDOR FINAL.

SAKRA DESIGN CATALOGO CONSUMIDOR
EIRL ANCESTRAL INTERNET FINAL

Figura 37 Canal de distribucion 2

Elaboracién propia

La empresa ha decidido ingresar con su marca para posicionarse desde el inicio

eligiendo y negociando con una empresa que vende prendas peruanas de alta calidad
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destacando lo artesanal es por ello que las cantidades a exportar en el primer afio son
pocas siendo el internet también un medio de compra de los consumidores
norteamericanos y de esa manera SAKRA DESIGN EIRL no se encuentre en la

disyuntiva de ser la competencia en caso hubiese entrado como marca blanca.

Otro punto importante es que el puerto de New York es el segundo sistema portuario
mds importante del continente americano y segin el World Shipping Council estd en
el lugar 27 a nivel mundial en el afio 2013 en cuanto a manejo de contenedores. (PRO

MEXICO, 2017)

Ademads, todas las costas del pais tienen puertos importantes. Los principales
puertos comprenden Long Beach, Nueva York, Boston, Oakland, Houston, Los
Angeles, Miami, Nueva Orledns, Charleston, Seattle y Portland. Estados Unidos
posee mds de 18,000 aeropuertos de uso civil, de los cuales Chicago, Nueva York
JFK y Los Angeles son los de mayor tamafio y sustentan un gran flujo comercial.

(SIICEX, 2016)
3.5. Estrategias de promocién

Debido a la competencia del mercado, es fundamental que la empresa SAKRA
DESIGN EIRL planifique una estrategia eficaz para aumentar las ventas, atraer
clientes, fidelizar la marca ANCESTRAL y ampliar la linea de productos en el
largo plazo, en ese sentido, se ha pensado en ejecutar las siguientes estrategias de

promocion para beneficiar al cliente:

3.5.1. Ferias internacionales
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Para toda empresa que desea iniciar actividades de exportaciéon es muy
importante su participacion en ferias, debido a que es un mecanismo efectivo

que la beneficiara en diversos aspectos tales como:

e Adquirir conocimientos sobre novedades, avances tecnoldgicos y
nuevas tendencias. - Encontrarse dentro de un ambiente especifico le
permitird tener reuniones con distintos operadores y ser conocido frente

a los demds participantes del evento.

e Analizar aspectos de la competencia tales como el precio de los

productos que ofrecen y la calidad de los mismos.

e Tener nuevos contactos, relacionarse con posibles representantes y en

algunos casos realizar negociaciones.

e Contactar con asociaciones empresarias o prensa especializada en éste

tipo de eventos.
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Entre las ferias internacionales desarrolladas y llevadas a cabo en el

rubro textil son:

Mombre Oficial del Evento

Comercial Lugar
. . . Miami Baach
Miami Men's Fashion 2015 Moda Convention Canter
WWDMAGIC 2015 Moda Las Vegas Convention
Canter
Mew York Fashion Weak . : Mod
Womeanswear - Autumn oy New York
The Charlotie Gt and Charlolte, Estados
Jewelry Show 2015 Joveria Unidos - LISA
Charlotte, LISA )
ICFF 2015 Nueva York: Fedia Nueva York Jacob K.
International Contemgorary | Muables y decoracdn Javits ConvenBion
Furmiture F ar Cantar
JCK Las Vegas: Da la Las \Vagas, NV, EE.ULL.
Beenvenida a Visitantes Joyeria Mandalay Bay Resort &
Internacionales Casino
JA Spacial Delivery New York Joyaria Javits Canter - NYC

Figura 38 Ferias internacionales

Fuente: (SIICEX, 2016)

Ademéds de las ferias mencionadas en la gréfica tenemos la feria APPAREL

SOURCING, TEXTWORLD USA.

Por lo tanto, las ferias son un buen lugar donde captar potenciales clientes y

un lugar que te permite desarrollar relaciones publicas.
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3.5.2. Uso del e-commerce

El uso del comercio electronico se reflejara en las redes sociales, pagina web
y market place, por lo tanto, se debe trabajar con una potentisima actividad en

los medios electrénicos para consolidar la marca.

Ademas, los sitios de compras en internet se utilizan cada vez mds para
ofrecer una conexion directa entre el productor y el consumidor. Hoy, més del
55% de los consumidores de los Estados Unidos compran bienes o servicios a

través de la venta directa. (SANTANDER TRADE, 2016)

Pagina web: La empresa SAKRA DESIGN EIRL se ha propuesta a
desarrollar una plataforma virtual para los clientes, en la cual creardn una
cuenta para poder desarrollar sus productos aplicando el Codisefio con la

empresa 'y los artesanos.

Ademads de ello se podrd apreciar las colecciones de invierno y verano, a
través del videomarketing podrdn visualizar proyecto futuros sostenibles a
llevar a cabo y podran comunicarse con la empresa ante cualquier pedido u

observacion.

Marketplace: Esta es una fuente de publicidad muy importante para el
cliente se convierte en una vitrina virtual que permitird llegar a distintos puntos
desde la web, en este caso vamos a mencionar a una plataforma muy importante
para nosotros como empresa debido al posicionamiento que cuenta en Estados
Unidos donde se compra indumentaria, siendo la plataforma atraccién de las

mejores marcas de ropa.
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P POSHMARK Log in | Sign up

The new way to
BUY & SELL
FASHION

G+ Sign up with Google

Continue as Guest »

Figura 39 POSHMARK, plataforma virtual
Elaboracién propia

Poshmark es el mercado de comercio social mds grande para la moda donde
cualquiera puede comprar, vender y compartir su estilo personal. Con mds de
dos millones de vendedores estilistas y millones de compradores, Poshmark
retine a una vibrante comunidad todos los dias para expresarse y compartir su

amor por la moda. (POSHMARK, 2017)

Esta aplicacién online de venta y compra de ropa lider en Estados Unidos
ha analizado millones de transacciones entre sus usuarios —pertenecientes en su

gran mayoria al codiciado club de los millennials. (IT FASHION, 2017)

Redes sociales: Este medio se ha convertido en el mds atractivo para las
personas, sobre todo para los famosos millennials, que les permite mantenerse
al tanto de todas las novedades ademds de interactuar directamente con la
empresa, alli se ofrecen imagenes, videos, concursos, consejos, etc. Que capta

la atencidn del cliente.
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3.6. Tamafio de planta y factores condicionantes

Nuestras instalaciones tendran un tamano de 100m?2 el cual serd distribuido

en 10 ambientes.

A continuacidn, se mostraré el plano de SAKRA DESIGN EIRL.

4

Figura 40 Distribucion de ambientes SAKRA DESIGN EIRL

Tabla 36 Distribucion de los ambientes

Nidmero Ambiente
1 Zona de carga, descarga y operaciones (etiquetado)
2 Sala de espera
3 Marketing
4 Gerencia General
5 Bafio de mujeres
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6 Bafio de hombres

7 Administraciéon y Finanzas

8 Comercio exterior

9 Disefio

10 Almacén de productos terminados

Elaboracién propia

IV.  PLAN DE LOGISTICA INTERNACIONAL

En mercados exigentes como el de Estados Unidos y con la competitividad mundial
se debe tener muy claro que los tiempos de entrega del producto y la presentacién del
mismo se deben manejar con suma rigurosidad, es ahi donde la logistica con la

coordinacién de las diferentes actividades puede generar o no valor al producto.

Entonces la necesidad de llevar a cabo una buena gestién logistica reside en los

costos y el servicio al cliente, ya que de este depende el precio final del producto.

4.1.Envases, empaques y embalajes

De acuerdo a la guia de acondicionamiento y embalaje de SIICEX las
confecciones de algodén o de alguna otra fibra de alta calidad como la de alpaca también
deben ir acondicionadas y embaladas protegiéndolas por sobre todas las cosas de la
humedad y el agua. Para realizar la eleccion se han tomado criterios importantes como la
forma del producto, la manipulacién de la carga, el cubicaje y el transporte y

almacenamiento. (SIICEX, 2009)

También hay criterios que se toman en cuenta en el mundo textil y que cada dia se

deben considerar, este tiene que ver con el disefio del empaque desde la perspectiva de

104



que genere valor al producto, dada que la presentacion es muy importante y forma parte
del posicionamiento de la marca, ademds de ello el impacto que tiene este con la
contaminacion ambiental, siendo selectivos en un adecuado envase para que tenga un

post-uso. (SIICEX, 2015)

Envase:

Para el envi6 de las prendas de vestir se usaran las bolsas de plastico biodegradables,
elaborada con efimeros naturales, a diferencia de las convencionales cuentan con un
aditivo especial de ultima generacién denominado TDPA (Totally Degradable Plastic
Additives), el cual les permite, una vez desechadas y después de aproximadamente un afio,
que comiencen su proceso de degradacién, fragmentdndose en pedazos cada vez mads
pequeiios, haciendo posible que microorganismos como hongos o bacterias se alimenten
del material de la bolsa convirtiéndolo en agua, biomasa (humus), sales minerales y diéxido

de carbono, como el que exhalamos al respirar.

Ademas de ello son bolsas totalmente versdtiles que pueden ser de diferentes

colores, tamafos y se pueden imprimir marcas.

La eleccion de este envase se debe a lo siguiente:

e Resistente, no se rasga con facilidad a diferencia del papel.

e Proteger del calor y la humedad, no ingresa el agua facilmente.

e No se arruga facilmente.

La eleccion responde en principal lugar a preservar la calidad y tener una buena

imagen.
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Figura 41 Envase de marca ANCESTRAL

Elaboracién propia

Las medidas de las bolsas para las prendas de vestir serdn de 30x25 cm

Empaque:

El empaque de las prendas de vestir serd elaborado de material textil (bolsas de tela)

permitiendo asi una presentacion original ademas de presentar los siguientes beneficios:

e Son publicitarias y de regalo.
e Son ecoldgicas y reusables.

e Resistentes y duraderas
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Figura 42 Empaque ancestral

Elaboracién propia

La eleccion de este empaque se debe a parte de la estrategia de posicionamiento de

la marca.

Las medidas de las bolsas para las prendas de vestir serdn de 30x25 cm, serdn las
medidas exactas de las prendas como identificacion de la marca, dado que la tienda donde

se venderan, en este caso Peruvian Conecction tiene sus propias bolsas.

El proveedor serd ECOBOLSAS PERU.

Embalaje:

El embalaje serd una caja de cartéon de doble corrugado que se cubrird con unas

laminas de burbujas de aire (burbopack)) para evitar la humedad luego se cierra y se sella.

El carton corrugado es el material mas usado para la fabricacion de embalajes ya

que se adopta facilmente al medio de transporte elegido.
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En cuanto al burbopack es una lamina de polietileno de burbujas de aire de
baja densidad, creadas con la finalidad de que sirva como manto protector contra
golpes, entre sus principales caracteristicas se tiene que no generar hongos y es

resistente a la humedad.

Las medidas son 60x50x50 cm. Serd adquirida del proveedor CEMPAC SAC.

CARTON DOBLE CORRUGADO

Figura 43 carton corrugado.

Adicionalmente a las cajas usaremos paletas de madera fumigadas y con sello
de SENASA para poder unitarizar las cajas y asi facilitemos el manipuleo y la

consolidacion de la carga.

Las paletas son plataformas horizontales definidas a las necesidades del
mercado con medidas compatibles a los equipos de manejo de carga. El pallet que
se usara es el ISOPALE O UNIVERSAL cuyas medidas son 1200 x 1000 x 150

mm o 120 cm x 100cm x 15mm.
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Figura 44 Paleta de madera

Especificaciones técnicas de las paletas:

e Tara 20kg.

e Carga estatica hasta 2500 kg.

e Carga dindmica hasta 1000 kg.

e Cuenta con tratamiento térmico de exportacion

Beneficio de usar las paletas:

e Disminucion de tiempos de estiba.

e Menores costos de cargue y descargue.

e Optimizacion del espacio disponible en almacén.

e Mayor seguridad del personal que manipula la mercaderia.
No se debe olvidar que las paletas deben contener el sello legible, permanente y no
transferible de la normativa NIMF-15 y deberd ser colocada en al menos dos caras

visibles opuestas al embalaje y tener una dimensién 14x14 divididas en dos caras,
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en una se ubica el simbolo de Convencidn Internacional de Proteccion Fitosanitaria

y el otro Codificacién del embalaje.

PE - 013
HT &

SENASA

o Nacional de
PERU

VT

Figura 45 sello de SENASA para tratamiento térmico

Finalmente terminamos con el uso del strech film, este material se integra a la

cadena final del embalaje al consolidar nuestras cajas en la paleta de madera.

El strech film cumple varias funciones, dar mejor estabilidad a los productos
formando una sola unidad de carga, da un mejor grado de proteccion contra el polvo y la

humedad y dificulta las malas acciones (hurto).

4.2. Diseifio del etiquetado, rotulado y marcado

Segtin Santander Trade (2017) las reglas generales de embalaje y etiquetado en los

Estados Unidos son:

e FElinglés es obligatorio. Otros idiomas son optativos.
e Unidades métricas de medida y peso.
e Marcado de origen "Hecho en", es obligatorio.

4.2.1. Rotulado y marcado

Rotulado:

El rotulado de las cajas debe contener la siguiente informacion:

e Nombre o denominacion del producto
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e Pais de fabricacion.

e Si el producto es perecible.

e Fecha de vencimiento.

e Condiciones de conservacion.

En la siguiente figura N°46, se muestra el embalaje y el rotulado de las cajas.

L

CALLAO - PERU

3 | | e
1 [T S
Peruvian Connection SAKRA
341 Columbus Avenue Design EIRL
New York, 1004 NY
w\‘?@)
o

‘4\?
Peso Bruto: KG CajaN° 01/ 36

Peso Neto: KG 40x30x35 cm

Figura 46 Rotulado de caja

Elaboracién propia

Marcado:

Con el fin de lograr una mejor manipulacion y cuidado de la carga para que
se mantenga en Optimas condiciones es necesario usar los pictogramas que son
simbolos internacionalmente aceptados que advierten el contenido, peligro,

fragilidad, etc.
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Los pictogramas seran adhesivos para su facil colocacion, se muestran los

simbolos a usar.

’
LA 4‘ ¢
e el
acia armba roteger Humedad
Fréail luz solar

Figura 47 Pictogramas

e Hacia arriba para indicar la posicién correcta de las cajas.

e Proteger de la humedad, muy importante en los textiles ya que estos se
contaminan facilmente de bacterias o microorganismos que pueden dafiar

a la prenda, siempre mantener en un lugar fresco.

e Proteger de la luz solar, estar informados de los cuidados para con la
carga.

4.2.2. Etiquetado

De acuerdo a lo que indica la Federal Trade Comission (2017) los requisitos

de Estados Unidos para el rotulado se sefialan lo siguiente:

Normativa relativa al etiquetado:

Se contemplan 3 tipos de etiquetas: de marca, de composicion y de cuidado

e Deben estar escritas en inglés, cumplir el formato estdndar segun el tipo,

tamafio y fibra del producto, asi como de la procedencia de la prenda.
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e Todos los productos importados deben tener una etiqueta indeleble que
mencione su pais de origen.

Se disefiardn tres etiquetas conteniendo cada una de ellas diferente

informacion siendo la etiqueta de marca la que contenga la historia del producto

conteniendo la persona que realizo el trabajo.

Toda esta informacién en inglés, de forma legible y con la misma letra hecho

de material de algodén e impresiones de tinta de agua.

De acuerdo al apartado 19 CFR PARTE 134 (CFR Title 19: CUSTOMS
DUTIES, Chapter I: BUREAU OF CUSTOMS AND BORDER PROTECTION,
DEPARTMENT OF HOMELAND SECURITY; DEPARTMENT OF THE
TREASURY, Part 134: COUNTRY OF ORIGIN MARKING), menciona que el
pais de origen debe ser en inglés y decir “MADE IN...”, ademas debe ser visibles

ya sea en el interior o exterior de la prenda.

Ancesiral
Made in Pern

Figura 48 Etiqueta de marca

Elaboracién propia
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También es importante el CFR - TITLE 16 - COMMERCIAL
PRACTICES - CHAPTERI - FEDERAL TRADE COMMISSION - PART 423 —
CARE LABELING OF TEXTILE WEARING APPAREL AND CERTAIN PIECE
GOODS AS AMENDED (16 C.F.R. PART 423, menciona sobre el cuidado que se

debe tener con las prendas cuando se decide lavar.

Y ademas lal6 CFR Part 303 que nos menciona el contenido de fibras de

la prenda.

Ancestral

Q,
QI

1234567890

20 %6 POLIESTER
80 96 ALGODON
7 K = R

Made in Peru

Figura 49 Etiqueta de composicion y cuidado

Elaboracién propia
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Como parte de la estrategia de posicionamiento tenemos la etiqueta
informativa, en la cual describimos el tipo de técnica y disefio que se realiza en la

chaqueta, ademds del artesano que lo realizo.

Handmade
embroidery on waist

loom.

Design inspired by

Mochica culture,
who worshiped the
sun and the moon.
Designer: Karolyne
Hidalgo
Artezana: Carmen
Huansi

Bordado hecho a mano
en telar de cintura.

Dizefio inzpirado en la
cultura hMochica, que
adoraban al sol y 1a
luna.

Dizefiadora: Karolyne
Hidalgo

Artezana: Carmen
Huansi

Figura 50 : Etiquetas informativas

Elaboracion propia

4.3. Unitarizacién y cubicaje de la carga

A continuacidn, el detalle de la unitarizacioén y cajas de las chaquetas que serdn
exportadas a NY - EEUU.

Total de cajas por envié 59
Total de unidades por envid 1416
Peso Bruto Kg. 649 kg.
Peso Neto Kg. 631 kg.

115



Tabla 37 Unitarizacién de la carga

Medidas de la chaqueta

LxAxAL=30cmx25cmx3cm

I 50 cm
(Alto)

50 ck /
Ancho 60 cm

Largo

m Corugade sencillo

1. EMPAQUE Y EMBALAJE

Caja de carton de simple corrugado de
doble pared.

Medidas: 60 cm x 50 cm x 50 cm

Peso: 960 gramos (gr)

Unidades por caja: 24

2. UNITARIZACION

Pallet de madera

Medidas: 120cm x 100 cm x 15 cm

Unidades : 1

Total de cajas por pallet: 16,16, 16y 11
cajas

Total de unidades por pallet: 384,384,
384y 264

Peso por pallet: 324Kg.

3. UNITARIZACION DE 2
PALLETS

Pallet de madera

Medidas: 120 cm x 100 cm x 4 cm

Unidades :4

Total de cajas por pallet: 4 pallets ( 59
cajas) / 3 pallet ( 16 cajas por pallet ) — 1
pallet (11 cajas

Total de unidades por pallet:
384,384,384 y 264

Peso por pallet3 pallet (324 kg.) y otro
pallet (324.5 kg)

4. CONTENEDORIZACION

Medidas del contenedor:590 x 234 x
240 cm

Unidades: 1

LCL

Elaboracién propia
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A continuacidn, se detalla la unitarizacion de la carga 6ptima:

Tabla 38 Unitarizacion de la carga éptima

Medidas de caja 60x50x50  Centimetros

Numero de chaquetas por caja 24 Bolsas
Paleta 120 x 100 Centimetros

Ancho 2 Cajas

largo 2 Cajas

Base 4 Cajas

Altura 4 Cajas

Total de cajas por paleta 3 pallets = 36 Cajas

1 pallet =11

Total de unidades por paleta 3 pallet = 384 Unidades
1 pallet = 264
Kg por embarque 631 kg Kg
Unidades por embarque 1416 Unidades

Elaboracién propia

4.4. Cadena de DFI de exportacion

El DFI es el proceso que se desarrolla con el fin de situar nuestro producto en el
mercado internacional cumpliendo con los términos negociados con nuestro cliente. El
objetivo principal de 1a DFI es disminuir el maximo de tiempo, costo y riesgo que se pueden

generar durante el trayecto desde el punto de origen hasta destino.
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En la Cadena de DFI las chaquetas se definirdn en dos escenarios tras la
negociacion cerrada en términos FOB. Considerando la fase de logistica de produccion y
la fase logistica local de transporte hasta dejar en contenedor en el puerto listo para su

embarque.

A continuacion, se sefala la siguiente figura:

SAKRA DESIGN EIRL AYNI DESIGN LAB SAC ARTESAMNAS HUANCAYO

Compra de
materiales

'

Recepcion de
materiales

¥

Corte de
maldes

¥

Trazado

¥

Cortede tela | —

Disefio —

Tejido { telar
de cintura)

4

Etiguetado

¥

Empaguetado

v

Almacen

Emsanble/costura

¥

Acabado

\ *
Planchado

Figura 51 Proceso de produccion

Elaboracién propia
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Es asi como en la figura se muestra la fase del proceso de produccién y
embalado de las chaquetas, iniciando con el disefio de la empresa SAKRA DESIGN
EIRL, seguido por la compra de materiales de la empresa AYNI DESIGN LAB
SAC de la cual se tercerizara los procesos de produccion, una vez se encuentre lista
la prenda se realizara el control de calidad del producto. Finalmente, se empaquetara

y se preparard los pedidos para su exportacion.

A continuacidn, se describen las etapas de la DFI:

Responsable: SAKRA DESIGN EIRL

e Una vez que el proveedor AYNI DESIGN LAB SAC confirme que el pedido
estd listo se procederad a trasladarlo al almacén. El proveedor ofrece un lead
time de 15 a 20 dias para producir 200 chaquetas.

e Se establece el tipo y naturaleza de la carga, la carga es considerada general
porque no necesita ningun tipo de tratamiento.

e Se prepara la carga para su exportacion, es decir, envase, embalaje, rotulado,
marcado y unitarizacién de bultos.

e Se procede con la separacion del booking y la organizacion de los documentos
de embarque.

e Transporte interno desde las instalaciones de la empresa al almacén del Callao
y se inicia los tramites de exportacion.

e Una vez se tiene el canal de aduanas se procede con los siguientes tramites, si

es canal rojo se realiza la revision documentaria y fisica.
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e Una vez finalizado los tramites de aduana se procede a dejar los documentos
en el almacén y esperar que la carga sea estibada al contenedor.
e Envi6 de documentos via courrier al importador.

Responsable: PERUVIAN CONNECTION

El cliente es responsable de solicitar la pdliza de seguro.

e Contrata el flete internacional y asume el riesgo

e Una vez se confirme el arribo al puerto de destino se procede con los tramites
de despacho de importacidn, al pago de impuestos y retiro de carga.

e Transporte interno desde el puerto hasta las instalaciones de PERUVIAN

CONNECTION.
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AYNI DESIGN LAB | ARTESANOS HUANCAYO |  SAKRADESIGN EIRL  |[BANCO DEL IMPORTADOR BANCO DEL EXPORTADOR CONSUMIDOR FINAL

AN

SAC

[ \ BANK .
59 PERUVIAN
CONNECTION

AYN

Figura 52 Cadena de distribucion fisica internacional

Elaboracién propia
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A continuacién, se detallan los costos logisticos en los que se incurrira:

Tabla 39 Costos logisticos de produccion

COSTOS DE PRODUCCION
TOTAL UNIDADES: 849 PRENDAS

COSTO DE PRODUCCION $/.30,504.00 $9,328.43
COSTO DE PRODUCCION 30054 $9,190.82
GASTOS GENERALES INDIRECTOS S/.450.00 $137.61
(ETIQUETAS) (5 por prenda)

COSTO DE ENVASADO, EMPAQUE Y S/.2,239.70 $684.92
EMBALAJE

BOLSA BIODEGRADABLE $/.300.00 $91.74
BURBOPACK(1XCAJA) S/.30.00 $9.17
BOLSAS DE TELA S/.679.20 $207.71
CAJAS DE CARTON $/.1,000.50 $305.96
ETIQUETAS DEL ROTULADO(4XCAIJA) S/.60.00 $18.35

2 PALLET S/.140.00 $42.81
STRECH FILM S/.30.00 $9.17
Costo de produccion S/.32,743.70 $10,013.36

Elaboracién propia

En la siguiente tabla se plasma los costos logisticos integrados, que la empresa

debe asumir para enviar 4 pallets al puerto de New York —Estados Unidos.
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Tabla 40 Costo logistico integral

COSTOS LOGISTICOS

Costos por distribucién y embarque. CT SOLES CT DOLARES
Certificado de origen S/.61.73 $18.00
Transporte interno S/.60.00 $18.00
Recargo almacén S1.771.72 $236.00
Visto Bueno S/.617.30 $188.80
Comision de aduanas S/.578.79 $177.00
Gastos operativos S/.192.93 $59.00
Transporte S/.308.00 $94.40
Total S/.2,589.75  $791.20

Elaboracién propia

V. PLAN DE COMERCIO INTERNACIONAL

5.1.Fijacién de precios

El precio es el elemento de la mezcla de marketing que produce ingresos; los otros
producen costos. El precio también es unos de los elementos mds flexibles: se puede
modificar rdpidamente, a diferencia de las caracteristicas de los productos y los

compromisos con el canal.

Por lo tanto, elegir el método para la fijacion de precios es muy importante para ello

se seguirdn los siguientes pasos.

a) Seleccion del objetivo de la seleccion de precios:

Se debe decidir donde se desear posicionar la oferta de mercado, mientras més claro

sean los objetivos mas faciles sera fijar el precio.

En este caso considerando que la empresa desea revalorar las herramientas y

técnicas ancestrales del Perti para producir prendas y accesorios hechos a mano en su
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mayoria lo que se busca es liderar en la calidad de los productos y valorar los detalles

y paciencia de hacerlos a mano.

b) Determinacion de la demanda:

Cada precio genera un nivel de demanda distinto y por tanto tiene un impacto

diferente sobre los objetivos de marketing de la empresa.

Se ha realizado una segmentacion de mercado donde se ha determinado que la

demanda real es la siguiente:

Tabla 41 Mercado real

Mercado objetivo 28 310

Mercado real 1416

Elaboracién propia

Este es un mercado selecto que consume productos de calidad y originalidad

valorando el compromiso en la empresa con todos los stakeholders.

Ademas de ello se debe tener en cuenta la medicion precio demanda y los factores

que influyen en el para que esta varié como los competidores, costos, etc.

En este caso teniendo en cuenta que nuestros productos poseen un gran valor y es
considerado el nuevo lujo debemos hacerlo notar en el precio es por ello que mientras su
valor sea alto y conserve los estdndares de un producto de lujo este serd aceptado, esto de
se debe a que los consumidores cuando ven un producto con precio alto lo consideran un

mejor producto, en este caso, calidad, exclusividad y artesanal.

124



¢) Estimacién de costos:

Como en toda empresa optimizar los costos es vital para determinar el precio del
producto, se tiene una base de los costos y luego se aplica el margen de ganancia para poder
venderlo. Se realizé una tabla de costos en donde se encuentra los costos variables y fijos

en el cual resultara el precio FOB.

Para poder realizar los cdlculos respectivos es necesario contar con la cotizacion de

nuestro proveedor principal que es AYNI DESIGN LAB SAC.

Tabla 42 Costos logisticos de produccion

COSTOS DE PRODUCCION
TOTAL UNIDADES: 849 PRENDAS

COSTO DE PRODUCCION $/.30,504.00 $9,328.43
COSTO DE PRODUCCION 30054 $9,190.82
GASTOS GENERALES INDIRECTOS S/.450.00 $137.61
(ETIQUETAS) (5 por prenda)

COSTO DE ENVASADO, EMPAQUE Y $/.2,239.70 $684.92
EMBALAJE

BOLSA BIODEGRADABLE S/.300.00 $91.74
BURBOPACK(1XCAJA) S/.30.00 $9.17
BOLSAS DE TELA S/.679.20 $207.71
CAJAS DE CARTON $/.1,000.50 $305.96
ETIQUETAS DEL ROTULADO(4XCAJA) S/.60.00 $18.35

2 PALLET S/.140.00 $42.81
STRECH FILM S/.30.00 $9.17
COSTO DE PRODUCCION $/.32,743.70 $10,013.36

Elaboracién propia

En la siguiente tabla se plasma los costos logisticos integrados, que la empresa

debe asumir para enviar dos pallets al puerto de New York —Estados Unidos.

Para incurrir en estos costos se cotizo con el operador logistico TRANSMODAL.
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Tabla 43 Costo logistico integral

COSTOS LOGISTICOS

Costos por distribucién y embarque. CT SOLES CT DOLARES
Certificado de origen S/.61.73 $18.00
Transporte interno S/.60.00 $18.00
Recargo almacén S1.771.72 $236.00
Visto Bueno S/.617.30 $188.80
Comision de aduanas S/.578.79 $177.00
Gastos operativos $/.192.93 $59.00
Transporte S/.308.00 $94.40
Costo de produccion S/.2,589.75  $791.20

Elaboracién propia

d) Andlisis de los precios y ofertas de los competidores

El mercado textil en NY es amplio, diverso e imponente; ahi se exhiben las
marcas mas lujosas y las marcas que estdn alcanzando éxito poco a poco, los
productos que se exhiben en cada una de las tiendas pertenecen a disefiadores

reconocidos y no reconocidos.

Son pocas marcas peruanas que cuentan con una tiendaen NY como KUNA,
SOL ALPACA'Y PERUVIAN CONNECTION que venden productos con fibra de
algodoén y alpaca y que ademds venden productos hechos a mano, los precios de las
prendas de vestir para dama que ofertan oscilan entre los 100 délares hasta 1000

dolares. (Madia, 2017)

También se puede observar en la tienda departamental BARNEYS NEW
YORK donde diferentes disefiadores venden sus prendas y accesorios entre precios

de 200 dolares hasta 4000 dolares, consideradas prendas de disefiadores
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independientes, pero se puede observar en alguna de estar prendas de lujo que
existen disefos y fibras peruanas lo que implica que estos disefiadores reconocidos

compran prendas a disefiadores no reconocidos.

e) Seleccion del método de fijacion de precios
Habiendo determinado los factores anteriores el método para seleccionar el

precio seria — fijacion de precios sobre bases psicologicas (por calidad).

Este método es seleccionado teniendo en cuenta que el producto se
comercializara en base a su calidad y al status que la propiedad o el consumo
confieren al comprador. El prestigio de tales productos depende a menudo del
mantenimiento de un precio que es alto en relacién a otros dentro de la categoria
del producto. Puede suceder que, si se permite que el precio caiga, los compradores
entonces percibirdn una incompatibilidad entre la imagen de la calidad y prestigio

que se proyecta y el precio.

Es por ello que el precio de venta es 100 SOLES, orientados por la

competencia y lo que se desea proyectar.
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5.1.1. Cotizacion internacional

COTIZACION Co3
1005R

ANCE STRAL Jr. Luis Agurto 149 -

Cercado de Lima

984509012
khidalgo@sakra.com
Datos del Chente DEOIDO EN
PERUVIAN CONECCTION L:ma_. 1‘:91'“
341 Columbus Avenue New York NY 02-06-2017
2122391219
ny@peruvianconnection
Cartidad U Meduta Dwscrpodn P Uritario srporte
1416 UND Chagquetas de algodon en telar de cintura 30.58 1.93
Cotton jackets £330
PRECIO FOB
COBRANZA DOCUMENTARIA
CUARENTA Y TRES MIL TRESCIENTOS UNO
DOLARES AMERICANOS TOTALS 43 301.28

Figura 53 Cotizacion internacional

Elaboracién propia
5.2.Contrato de compra/venta internacional

El contrato de compra venta internacional entre Pertd y Estados Unidos se
elaborard en inglés, dado que es el idioma oficial de los negocios y el idioma del
pais destino. El contrato estard basado en los principios que establece la

Convencion de Viena de 1980.

128



Segin LIMA CHAMBER OF COMMERCE (2017) hay un modelo de contrato

para pequefias empresas como una guia para hacer negocios internacionales.

Datos del vendedor (exportador): SAKRA DESIGN EIRL
RUC: 20434220519

Direccién: Calle Luis Agurto 173 — Cercado de Lima
Representante Legal: karolyne Hidalgo Munoz

Datos del comprador (importador): Peruvian Conecction
Direccidon: 341 Columbus Ave, New York, NY 10024 EEUU
Representante Legal: Katherine Liviano

Bienes:

Descripcion de productos: prendas de vestir femeninas de algodén en telar de
cintura

Cantidad de los bienes: 1416 prendas de vestir

Empaquetado: 24 unidades en cada caja, cada unidad en una bolsa

Entrega:

Términos de comercio internacional: INCOTERM FOB
Lugar de entrega: Puerto Nueva York
Periodo de entrega: 30 dias en Puerto destino

Precio:

Precio total: 43 301 USD
Precio por unidad: 30.58 USD

Moneda: USD dollars
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Condiciones de pago:

Forma de pago: Cobranza documentaria

Plazo de pago: 7 dias de realizado el embarque

Cuenta del banco del exportador: 0011 — 0921 — 02 — 00026419, BBV A bank
Documentos: factura comercial, packing list, documento aéreo de embarque,
certificado de origen.

Incumplimiento de la obligacién del comprador de pagar el precio en el momento

acordado:

Si el comprador incumple con el pago del precio acordado, tiene el derecho de
otorgar un periodo de tiempo adicional de 10 dias para el cumplimiento del pago.
El vendedor tendra derecho, sin limitacion de otros derechos, a cobrar intereses
sobre el importe pendiente (tanto antes como después de cualquier sentencia) a
razon de 0,5 por afio.

Incumplimiento de la obligacion del vendedor de entregar los bienes en el

momento acordado:

Si el vendedor incumple con la entrega del pedido, el comprador otorgara un
periodo de 10 dias adicional para que cumpla con la entrega.

Falta de conformidad:

El comprador examinaré las mercancias, o hard que se examinen en un periodo
corto como sea posible. El comprador notificara al vendedor de alguna
inconformidad con los bienes especificando la naturaleza de la inconformidad,

teniendo tres dias después de haber descubierto la falta de conformidad.
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Cuando el comprador de la noticia de inconformidad al vendedor, este dara sus
opciones: reducir el precio en la misma proporcion de la inconformidad del valor
de los bienes.

Transferencia de bienes:

El vendedor debe entregar al comprador los bienes especificados en el articulo I de
este contrato, libres de cualquier derecho o reclamo de una tercera persona.

Evasion del contrato:

Este es un incumplimiento del contrato donde una de las partes no cumple con sus
obligaciones establecidas en el contrato ya sea parcial o total.

La declaracién de evasion del contrato solo es efectiva si una de las partes lo da
por terminado.

Fuerza mayor:

Una parte afectada por fuerza mayor no serd considerada como incumpliendo del
contrato, pero serd responsable ante la otra parte, para ello se debera notificar a la
otra parte de lo sucedido.

Principios aplicables y orientativos

Este contrato se realizard en un espiritu de buena fe y de trato justo.

Ley y justificacion aplicable: conciliacidn y juicios posteriores se someterd a las
siguientes autoridades internacionales:

Convencidn de las Naciones Unidas sobre los Contratos de Compraventa

Internacional de Mercaderias.
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5.3.Eleccién y aplicaciéon del INCOTERM

Para poder hacer una eleccion del INCOTERM se debe hacer la eleccion del
medio de transporte, dada que es una exportacion las opciones seria maritimo y aéreo,
para ello se evaluara las ventajas y desventajas de ambos pudiendo definir el medio de

transporte.

Tabla 44 Ventajas y desventajas de transportes internacionales
Maritimo Aéreo

Ventajas Fletes mas bajos. Rapidez.

Mayor capacidad de carga. Embalaje no

. especializado.
Continuidad de P

operaciones. Inventarios bajos
Desventajas Embalaje resistente y Limites en su

duradero, mas costoso. capacidad.

Lentitud de buques. Fletes mas costosos.

Frecuencia menor.

Poca accesibilidad a los
puertos.

Fuente: (Diario del exportador, 2016)

La empresa SAKRA DESIGN EIRL, realizard sus exportaciones mediante el uso
del Incoterm 2010 FOB (Free on board).
Mediante la utilizacién del Incoterm correspondiente se puede definir lo siguiente:
- Obligaciones de entrega y recepcion de mercaderia

- Gastos y riesgos
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- Responsabilidad sobre seguro, transporte de carga y formalidades
La empresa SAKRA DESIGN EIRL realizard sus exportaciones en el
INCOTERMS 2010 FOB
- El exportador debe entregar la mercancia al porteador o a otra persona asignada por el
comprador en el punto acordado, en el lugar asignado, en la fecha acordada o dentro del
plazo establecido.
- El importador debe proceder con la recepcion de la carga cuando se haya entregado.
- EL exportador es responsable del agenciamiento de Aduana en origen.
El Incoterms® 2010 mas utilizado en las exportaciones peruanas via embarques
maritimos es FOB, ademds que en este caso es lo mds conveniente también para el

importador

5.4.Determinacién del medio de pago y cobro

En el presente plan se utilizard la cobranza documentaria como medio de pago,
siendo la entrega de documentos por parte del banco exportador a 7 dias de realizado el

embarque.

A continuacion, se mostrard una ilustracion de este medio de pago y cobro:
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APORTADOR

[C] Reingex

| ' 1- Contrato

g 2- Envrio mercancia
3- Envio documentos al Banco
E % 4. Envio documentos entre Bancos
5- Envio documentos al importador
fi- Importador paga al Banco. Retira la mercancia
7- Feemboalso entre Bancos
8- Ahono al exportador

[Banco del Ex"purtadul

Figura 54 Cobranza documentaria

Permite que el exportador mantenga el control de la mercancia hasta el pago de
misma o una garantia de que lo recibird. En general el exportador embarca loa mercancia
y retine los documentos como la factura comercial, el packing list, conocimiento de
embarque, etc y se los entrega a un banco que es el agente que enviara los documentos al
banco del importador en cual solo podra ser entrega de los documentos si el importador

realiza el pago a contra efecto o garantiza el pago. (Scotiabank, 2017)

Las ventajas para el exportador son la sencillez, el bajo costo y el control de los
documentos de transporte hasta recibir el pago o la aceptacion de la letra de cambio, pues
la entrega de la documentacién comercial es indispensable para que el importador puede

retirar los bienes en su pafs.
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SAKRA DESIGN EIRL considera que este medio de pago es el adecuado para

iniciar las operaciones considerando que las cantidades a exportar no son muy grandes,

ademds que contamos con informacioén confiable de nuestro cliente, siendo empresas

conocidas con una gestion creciente y eficaz de acuerdo al directorio de moda sostenible.

Tabla 45 Tarifas de cobranza documentaria

Concepto Tarifa USD Tarifa
soles

Comision por cobranza $59.75 S/.195.38

documentaria

Envio de informacion $30.00 $/.98.10

Total $90.00 $/.293.48

Elaboracién propia

5.5.Eleccién del régimen de exportacion

La empresa SAKRA DESIGN EIRL, trabajard bajo el régimen de exportacion

definitiva por trdmite regular al ser el valor del monto exportado mayor a USD 5,000 siendo

necesario los servicios de una agencia de aduanas.

Este régimen aduanero es aplicable en este caso, el cual es un producto en libre

circulacion que sale del territorio aduanero para su consumo definitivo en el Estados

Unidos. Para lo cual, se deben considerar los siguientes documentos necesarios para

completar la exportacion.

Factura comercial

Packing List

Bill of Lading

Certificado DIGESA
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e Certificado de origen con Estados Unidos

5.6.Gestién aduanera del comercio internacional

Antes de describir el despacho aduanero se hard la seleccion del operador logistico,

a continuacion, se mostrara el cuadro de ponderaciones:

Tabla 46 Seleccion del operador logistico

Criterios Ponderacio Transmo Puntaje Transmares Puntaj SYL Puntaje
n % dal Group. e Cargo
0.30 4 1.2 3 0.9 2 0.60

Certificados

4 1 3 0.75 3 0.75
Precio 0.25
Experiencia 0.25 4 1 4 1 3 0.75
Distancia 0.20 4 0.8 3 0.6 3 0.6
TOTAL 1 4 3.25 2.7

Fuente: Elaboracién propia

Cabe sefalar que la exportacion a realizarse serd mediante via maritima, Los productos
seran embalados debidamente en cajas de cartdon donde ira 30 pantalones por caja. Las cajas
seran sefialadas con pictogramas donde estan detalladas las indicaciones para su correcto

transporte y evitar dafios.

Los trdmites y gestiones del Agente de Aduanas a realizar serdn las siguientes:
1. El despachador de aduana transmite electronicamente la informacién de datos
provisionales contenidos en la Declaracion de Mercancias a la intendencia de

aduna en la jurisdiccién donde se encuentra la mercancia.
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2. Se realiza la validacion de los datos de la DAM, procediendo con la conformidad
de los datos.

3. Se imprime la DAM, procediendo con la conformidad de los datos.

4.La mercancia ingresa al depdsito temporal requisito previo a la seleccién del
control de la DAM

5. El almacenero, concluird la recepcién de la mercancia, llevando el registro
electrénico donde se consigue la fecha y hora de ingreso total de la mercancia.

6. Se envia via electrénica la informacidn relativa a la recepcion de la mercancia.

7. Se asigna el canal, como ALLIN S.A.C es una empresa nueva, lo que corresponde
es que se asigne canal rojo.

8. En terminal de almacenamiento, se debe estampar el sello de admitido o ingresado
en la DAM.

9.En el reconocimiento fisico, se verificardn la naturaleza, valor y peso de la
mercancia. Asimismo, se verifica que haya sido correctamente clasificada, esto
se efectia en presencia del exportador y/o despachador de aduanas y/o
representante del almacén es en forma aleatoria; ya revisada la mercancia y no
presentado alguna observacion se procede a dar el levante para que la carga
proceda con el embarque.

10. El despacho termina con la regularizacion del despacho.
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5.7. Gestion de las operaciones de exportacion - flujograma

BANCO DEL EXPORTADOR
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VI.  PLAN ECONOMICO FINANCIERO
6.1.Inversion fija
6.1.1. Activos tangibles

Los valores presentados en la tabla N° 50, corresponden a la compra de

activos fijos necesarios para el funcionamiento del presente plan de negocios.
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Tabla 47 Activos tangibles

Detalle Unidad Cantidad Precio  Unifario Total
Modulo/escritono de melamme Unidad 3 8 600.00 | 5. 1.300.00
Sillas erzonomicas Unidad ] S/, 12000 §/. 600.00
Impresora fotocopiadora Unidad l §/. S00.00 | 5/. 300.00
Computadora Unidad ] S/, 000 §/. 210000
Archivadores Unidad 4 8. 100.00 | §. 400.00
Escritorio Unidad 4 8. 3000015/, 1.200.00
Computadora de disefio Unidad l 8 3,000.00 | 8/ 3,000.00
Mesa larza de muestras de telas Unidad l S/, 300001 §/. 300.00
Colzadores de prendas de metal Unidad ] S/, 10000 | & 300.00
Escalera Unidad l 8. 13000 | §. 13000
Mesa de despacho/recepcion Unidad l §/. 30000 | 5/. 300.00
Andamios Unidad l S/, 2000 . 440.00
Utiles varios Unidad 8. 0000 §. 20000
Total 8. 11,590.00

Elaboracion propia

6.1.2. Activos intangibles

En la tabla N° 51, se muestra la inversion de los activos constituidos por
servicios o derechos adquiridos que son indispensables para ejecutar el presente plan
de negocios.

Tabla 48 Activos intangibles

Detalle Total
Desarrollo de pagina Web + dominio + hosting | S/.  1,900.00
Busqueda de nombre S/. 5.00
Reserva de nombre S/. 20.00
Registro de marca S/. 563.00
Derechos notariales (minuta y escritura) S/. 350.00
Licencias de funcionamiento S/. 300.00
Inspeccidn de defensa civil S/. 190.00
Total S/, 3,328.00

Elaboracion propia
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6.2.Capital de trabajo

La tabla N® 52, muestra el cdlculo del capital de trabajo, donde insumos, es el
costo de produccion que tercerizamos con AYNI DESIGN LAB EIRL.

Tabla 49 Capital de trabajo

Detalle Total
Costo de produccion S/. 35,247.60
Costos de la DFI S/. 2,590.47
Mano de obra S/. 5,800.00
Gastos de ventas S/. 500.00
Gastos de administrativos S/. 3,000.00
Total capital de trabajo S/. 47,138.07

Elaboracién propia

6.3.Inversion total

En la tabla N° 53, se muestra la inversion total inicial para poner en marcha el

presente plan de negocios.

Tabla 50 Inversion total

Detalle Total
Inversion fija S/. 11,590.00
Inversion intangible S/. 3,328.00
Capital de trabajo S/. 47,138.07
Total inversion S/. 62,056.07

Elaboracién propia

6.4.Estructura de inversion y financiamiento

La tabla N° 54, detalla las fuentes de financiamiento a las cuales la empresa
recurrird para dar inicio el plan de negocios, asi como los porcentajes que representa cada

una.
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Tabla 51 Cuadro de inversion y financiamiento

Inversion Aporte Propio Préstamo Total Porcentaje
Inversion fija S/. 11,590.00 | S/. S/. 11,590.00 18.68%
Inversion intangible S/. 3,328.00 | S/. - S/. 3,328.00 5.36%
Capital de trabajo S/. 17,138.07 | S/. 30,000.00 | S/. 47,138.07 75.96%
Total S/. 32,056.07 | S/. 30,000.00 | S/. 62,056.07 100.00 %
Porcentaje 51.66 % 48.34% 100.00%

Elaboracién propia

6.5.Fuentes financieras y condiciones de crédito

Para poner el plan de negocios en marcha, se trabajaré con el financiamiento del

Banco BBVA, debido a la tasa de interés del 32% en un plazo de 2 afios, con un periodo

de gracia de 2 meses.

6.6.Presupuesto de costos

En las tablas N° 55, 56, 57se detalla el costo unitario de cada prenda de vestir, el

valor FOB anual y el costo total del DFI.

Tabla 52 Costo unitario, valor FOB (SOLES)

Detalle Aiio 1 Afio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 3
Prendas femeninas Sl 8121, JARTINA 2391 . 143919 183
Incremento por inflacién y devaluacion 1.80%
Elaboracién propia
Tabla 53 Costo total, valor FOB (SOLES)
Detalle Alio | Alio 2 Ao 3 Ao 4 Ao §
Prendas fereninas S RS RS RS RS 3079

Elaboracién propia
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Tabla 54 Costo DFI (SOLES)

Detalle Ao 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5
Movilidad interna 308.00 627.09 957.56 974.80 992.35
Envases y Embalajes 1560.00 3176.16 4850.00 4937.30 5026.17
Certificado de origen 61.73 125.68 191.92 195.37 198.89
Derechos de embarque 917.40 1867.83 2852.17 2903.51 2955.77
Tramite documentario 100.08 203.76 311.15 316.75 32245
V°B - Agentes portuarios 617.30 1256.82 1919.17 1953.71 1988.88
Agenciamiento de Aduanas 578.79 1178.42 1799.44 1831.83 1864.80
Gastos Operativos 192.93 392.81 599.81 610.61 621.60
Gastos de Almacén 771.72 1571.22 2399.26 2442.44 2486.41
Total 5107.95 10399.79 15880.47 16166.32 16457.32

Elaboracion propia
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En la tabla N° 58, se detalla el personal que formara parte de la empresa y los sueldos que percibiran.

Tabla 55 Mano de obra (SOLES)

Deatalla Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano &
Garancia General /. 30,000.00 | &. 30,000.00 | & 30,000.00 | & 30,000.00 | &/. 30,000.00
Espacialista &n Marketing - 8. 18,000.00 | 8/ 18,000.00 | & 18.000.00 | 8. 18,000.00
Espacialista &n Dissfio . 18,000.00 | & 18,000.00 | 8. 18,000.00 | & 18.000.00 | 8. 18,000.00
Asistente de Exportacionas - - g/, 12,000.00 | &. 12.000.00 | 8. 12,000.00
Operarios 1 9,600.00 | 8. 9.600.00 | 8. 0.600.00 | 8. 9,600.00 | 8. 9,600.00
Estudio Contable A 12,000.00 | &. 12,000.00 | &. 12,000.00 | &. 12,000.00 | 8. 12,000.00
Total S/, 69,600.00 | S, 87,600.00 | S 99,600.00 | S/ 99,600.00 | 5. 99,600.00

Elaboracién propia
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Tabla 56 Depreciacion de equipos

Detalle Vida Util (Meses) | Valor | Depreciacién mensual | Depreciacién anual
Modulo/escritorio de melamine 72| 1800.00 25.00 300.00
Sillas ergonomicas 72| 600.00 8.33 100.00
Impresora/ fotocopiadora 72| 800.00 11.11 133.33
Computadora 721 2100.00 29.17 350.00
Archivadores 72| 400.00 5.56 66.67
Escritorio 72 | 1200.00 16.67 200.00
Computadora de diseio 72 | 3000.00 41.67 500.00
Mesa larga de muestras de telas y moldes 72| 300.00 4.17 50.00
Colgadores de prendas de metal 72| 300.00 4.17 50.00
Escalera 72| 150.00 2.08 25.00
Mesa de despacho/recepcion 72| 300.00 4.17 50.00
Andamios 72| 440.00 6.11 73.33
Utiles varios 72| 200.00 2.78 33.33

Total S/. 160.97 | S/. 1,931.67

Fuente: Elaboracion propia
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En la tabla N° 60, se detalla el monto total de depreciacion de los activos fijos y amortizacion de los intangibles para los

5 afios de horizonte del plan de negocios

Tabla 57 Depreciacion y amortizacion

Detalle Afo 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Depreciacion de equipos S/. 1,931.67| S/. 1,931.67| S/. 1,931.67| S/. 1,931.67| S/. 1,931.67
Amortizacion de los intangibles | S/. 665.60 | S/. 665.60 | S/. 665.60 | S/. 665.60 | S/. 665.60
Total S/. 2,597.27 | S/. 2,597.27 | S/. 2,597.27| S/. 2,597.27| S/. 2,597.27

Elaboracién propia
El costo total del proyecto se muestra en la tabla N° 61.
Tabla 58 Costo del proyecto
Detalle Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
Insumos y costos de la DFI S/ 37,845.87 | SI. 43,137.71 | SI. 48,618.39 | S/. 48,904.24 | S/. 49,195.24
Mano de obra S/ 69,600.00 | S/. 87,600.00 | S/. 99,600.00 | S/. 99,600.00 | S/. 99,600.00
Costos indirectos de produccion S/, - | S/ - | S/ - | S/ - | S/ -
Depreciacion y amortizacion S/ 2,597.27 | SI. 2,597.27 SI. 2,597.27 | SI. 2,597.27 | SI. 2,597.27
Total S/ 110,043.14 | S/. 133,334.97 | SI. 150,815.66 | S/. 151,101.51 | S/. 151,392.50

Elaboracién propia
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6.7.Punto de equilibrio

El punto de equilibrio permite determinar el nivel de ingresos necesarios para cubrir los costos totales. Las tablas N° 62

y 63, muestras el punto de equilibrio anual en unidades y en nuevos soles.

Tabla 59 Punto de equilibrio (unidades)

Producto Ao 1 ARo 2 Ano 3 Aino 4 Ano 5
Prendas femeninas 8125 1520 1669 1677 1685
Total 8125 1520 1669 1677 1685

Elaboracién propia

Tabla 60 Punto de equilibrio (soles)

Producto Ao 1 Ano 2 Ano 3 Ao 4 Ao 5
Prendas femeninas S/, 81251264 | S/. 12,592.56 | S/. 1431540 | S/. 14,893.79 | S/. 15,496.68
Total S/. 812,51264 | S/. 12,592.56 | S/. 14,315.40 | S/. 14,893.79 | S/. 15,496.68

Elaboracién propia

6.8.Tributacion de la exportacion

La exportacién de bienes no estd afecta a ningun tributo. La SUNAT, busca facilitar la salida al exterior de las mercancias,

para mejorar la competitividad y oferta del pafs.
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Existen dos beneficios tributarios a los cuales se pueden acoger las empresas exportadoras, la Devolucion del IGV y el

Drawback.

6.9.Presupuesto de ingresos

En la tabla N° 64, se detalla los ingresos obtenidos por las ventas anuales, cabe sefialar que por ser micro empresa, a partir

del segundo afo se tendra que realizar la modificacion a pequefia empresa, donde las ventas anuales sean mayores a 177,607.00

USD

Tabla 61 Ingresos por giro del negocio

Detalle Ao 1 Ao 2 Aho 3 Ao 4 Aho 5
Prendas femeninas S/. 141,600.00 | S/. 288,297.60 | S/. 44023044 | S/. 44815458 | S/. 456,221.37
Total ventas S/ 141,600.00 | S/. 288,297.60 | S/. 440,230.44 | S/. 448,154.58 | S. 456,221.37

Elaboracién propia
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6.10.

Presupuesto de egresos

En la tabla N° 65, se detalla los egresos totales por cada afio, incluyendo los impuestos y la depreciacion.

Tabla 62 Total de egresos anuales

Egresos Ao 1 Aiho 2 Ano 3 Aho 4 Aho 5
Materiales 0.00 -5107.95 -10399.79 | -15880.47 | -16166.32 | -16457.32
Suministros 0.00 -32737.92 -32737.92 -32737.92 -32737.92 -32737.92
Mano de Obra 0.00 -69600.00 | -87600.00 | -99600.00 | -99600.00 | -99600.00
Costos Indirectos de Produccion 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Gastos de venta 0.00 -500.00 -3500.00 -6800.00 -6800.00 -6800.00
Gastos Administrativos 0.00 -62400.00 | -63091.20 | -65594.84 | -66311.15 | -67040.35
Depreciacion 0.00 -2597.27 -2597.27 -2597.27 -2597.27 -2597.27
Total Egresos 0.00 -172943.14 | -199926.17 | -223210.50 | -224212.66 | -225232.85
Utilidad antes de impuestos 0.00 -31343.14 | 88371.43 | 217019.93 | 223941.93 | 230988.51
Impuesto 0.00 470.15 -1325.57 -3255.30 -3359.13 -3464.83
Utilidad Neta 0.00 -30872.99 | 87045.86 | 213764.63 | 220582.80 | 227523.69
Depreciacion 000 | 259727 | 259727 | 259727 | 259727 | 259727
Total de Egresos 0.00 -28275.72 | 89643.12 | 216361.90 | 223180.06 | 230120.95

Elaboracién propia

150




6.11.

Flujo de caja proyectado

A continuacion, se detalla el flujo de caja econdmico de los 5 afios proyectados

Tabla 63 Flujo de caja economico (SOLES)

Ano 0 Ao 1 Afo 2 Ano 3 Ano 4 Afo 5
Ingresos
Ingresos por ventas S/. S/, 141,600.00 | S/. 288,297.60|S/. 440,23044(S/. 448,15458 | S/. 456,221.37
Total ingresos S/. - S/.. 141,600.00 | S/. 288,297.60 ( S/. 440,230.44 | S/. 448,154.58 | S/. 456,221.37
Egresos
Insumos y Costos de la DFI S/. S/l -3784587|S/. -43,137.71|S/. -48,618.39 S/  -48,904.24 | S/. -49,195.24
Mano de obra S/. S/, -69,600.00|S/. -87,600.00|S/ -99,600.00 S/ -99,600.00 |S/. -99,600.00
Costos indirectos de produccion S/. S/. - S/. - S/. S/. S/. -
Gastos de venta S/. S/. -500.00 | S/. -3,500.00 | S/. -6,800.00 | S/. -6,800.00 | S/. -6,800.00
Gastos administrativos S/. S/,  -62,400.00|S/. -63,091.20|S/. 6559484 S/ -66,311.15]|S/. -67,040.35
Impuestos S/. S/. 47015 | S/. -1,325.57 | S/. -3,255.30 | S/. -3,359.13 | S/. -3,464.83
Total egresos S/. - S/. -169,875.72 | S/. -198,654.48 | S/. -223,868.53 | S/. -224,974.52 ( S/. -226,100.41
Capital
Inversion activo fijo e intangible S/, -14918.00 | S/. - S/. - S/. S/. S/. -
Valor residual S/. S/. - S/. - S/. S/. S/. 1,931.67
Capital de trabajo S/, -47,138.07 | S/. - S/. - S/. S/. S/. -
Recuperacion de capital de trabajo | S/. S/. - S/. - S/. S/. S/. 47,138.07
Fujo de capital S/.. -62,056.07 | S/. - S/. - S/. - S/. - S/. 49,069.74
Fujo de caja econémico S/.. -62,056.07 | S/. -28,275.72 | S/. 89,643.12 ( S/.. 216,361.90 | S/. 223,180.06 | S/. 279,190.69

Elaboracién propia
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Tabla 64 Flujo de caja financiero

Afio 0 A1 | A2 |  Awo3 Afio 4 Afio 5
Ingresos
Ingresos por ventas S/. - S/, 141,600.00 | S/. 288,297.60 | S/. 440,23044 (S/. 448,154.58|S/. 456,221.37
Total ingresos S/. - S/. 141,600.00 | S/.. 288,297.60 | S/. 440,230.44 | S/. 448,154.58 | S/. 456,221.37
Egresos
Insumos y suministros S/. - S/. -37,84587|S/. -43,137.71|S/. -48,618.39(S/. -48904.24 ]S/ -49,195.24
Mano de obra S/. - S/.  -69,600.00| S/ -87,600.00| S/ -99,600.00 S/ -99,600.00 | S/ -99,600.00
Costos indirectos de produccién S/. - S/. - S/. - S/. - S/. - S/. -
Gastos de venta S/. - S/. -500.00 | S/. -3,500.00 | S/. -6,800.00 | S/. -6,800.00 | S/. -6,800.00
Gastos administrativos S/. - S/, -62,400.00 | S/. -63,091.20|S/. -6559484(S/. -66,311.15]|S/. -67,040.35
Impuestos S/. - S/. 470.15 | S/. -1,325.57 | S/. -3,255.30 | S/. -3,359.13 | S/. -3,464.83
Total egresos S/. - S/. -169,875.72 |S/. -198,654.48 | S/. -223,868.53 | S/. -224,974.52 | S/. -226,100.41
Capital
Inversién activo fijo e intangible S/, -14918.00 | S/. - S/. - S/. - S/. - S/. -
Valor residual S/. - S/. - S/. - S/. - S/. - S/. 1,931.67
Capital de trabajo S/, -47,138.07 | S/. - S/. - S/. - S/. - S/. -
Recuperacion de capital de trabajo | S/. - S/. - S/. - S/. - S/. - S/. 47,138.07
FAujo de capital S/. -62,056.07 | S/. - S/. - S/. - S/ - S/. 49,069.74
Servicio de la deuda
Prestamo S/. 30,000.00 | S/. - S/. - S/. - S/. - S/. -
Amortizacion S/. - S/. 11,011.51 | S/. 10,839.74 | S/. 3,899.96 | S/. - S/. -
Gastos financieros (interés) S/. - S/. 6,951.67 | S/. 3,506.53 | S/. - S/. - S/. -
Efecto tributario del interés S/. - S/ -11,018.29 | S/. 24,133.90 | S/. 61,850.68 | S/. 63,823.45 | S/. 65,831.73
Fujo de caja financiero S/. -32,056.07 |S/. -21,330.84|S/. 128,123.29 (S/. 282,112.54|S/. 287,003.51 | S/. 345,022.42
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Elaboracién propia

6.12.

En la tabla N° 68 se detalla el estado de ganancias y pérdidas de los 5 afios proyectados para el presente plan de

Estados de ganancias y perdidas

negocios.
Tabla 65 Estado de ganancias y pérdidas
Ao 1 Afo 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Ingresos S/. 141,600.00 | S/. 288,297.60 | S/. 440,230.44 | S/. 448,154.58 | S/. 456,221.37
Costos S/. -107,44587 |S/. -130,737.71 | S/. -148,21839 | S/. -148,504.24 | S/. -148,795.24
Depreciacién y amortizacion S/. -2,597.27 | S/. -2,597.27 | S/. -2,5697.27 | S/. -2,597.27 | S/. -2,597.27
Utilidad bruta S/. 31,556.86 | S/. 154,96263 | S/. 289,414.78 | S/. 297,053.07 | S/. 304,828.86
Gastos administrativos S/. -62,400.00 | S/. -63,091.20 | S/. -65,594.84 | S/. -66,311.15 | S/. -67,040.35
Gastos de venta S/. -500.00 | S/. -3,500.00 | S/. -6,800.00 | S/. -6,800.00 | S/. -6,800.00
Utilidad operativa S/. -31,343.14 | S/. 88,371.43 | S/. 217,01993 ( S/. 223,94193|S/. 230,988.51
Otros ingresos S/. - S/. - S/. - S/. - S/. 1,931.67
Utilidad antes de int. e imp. S/. -31,343.14 | S/. 88,371.43 | S/. 217,01993 | S/. 22394193 (S/. 232,920.18
Gastos financieros S/. 6,951.67 | S/. 3,5606.53 | S/. - S/. - S/. -

Utilidad antes impuestos S/. -24,391.47 | S/. 91,877.96 | S/. 217,01993 (S/. 223,94193|S/. 232,920.18
Impuestos (1,5%) S/. 365.87 | S/. -1,378.17 | S/. -3,255.30 | S/. -3,359.13 | S/. -3,493.80
Utilidad neta S/. -24,025.60 | S/. 90,499.79 | S/. 213,764.63 | S/. 220,582.80 | S/. 229,426.38

Elaboracién propia
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6.13. Evaluacion de la inversion

En cuanto a los resultados del plan, en lo que respecta a la rentabilidad del plan de negocios, se debe mencionar, que

tal como las condiciones de nuestro mercado lo imponen, se ha realizado el andlisis en un escenario pesimista.

6.13.1. Evaluacién econémica

Gracias a los indicadores lineas abajo detallados, se puede demostrar la viabilidad del presente plan de negocios.

Tabla 66 Evaluacion econdmica

VAN econdémico (Valor actual g/ 364.735.15
neto)
Tasa de descuento 16.72%
TIR econdémico (Tasa interna 96.31%
de retorno)

S/.1,061,897.31 = 1.61
S/.657,759.03

PRI (Periodo de recuperacion = 2.56
de la inversion)

B/C (Beneficio costo)

Elaboracién propia
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6.13.2. Evaluacién financiera

En la tabla N° 70, se detalla los valores que permitirdn evaluar si el proyecto es aceptable.

Tabla 67 Evaluacion financiera

VAN financiero (Valor actual S/.488,020 51

neto)

Tasa de descuento 19.46% Tasa de descuento COK
TIR financiero (Tasa interna de 169.379%

retorno) orre CPPK valor presente

Elaboracién propia

De acuerdo a los resultados del célculo de la TIR, se puede concluir que el proyecto se debe aceptar, ya que la

tasa de descuento es inferior al resultado de la TIR.

6.13.3. Impacto social

Como bien se mencionod la empresa SAKRA DESIGN EIRL pretende tener un modelo de negocio diferente con
un enfoque social que permita a los empresarios de esta empresa usar las estrategias de negocios més creativas para lograr

el desarrollo y crecimiento de los artesanos, es por ello que se trabaja con AYNI DESIGN EIRL, que pertenece al
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directorio de moda sostenible del PERU, que cuenta con las mismas filosofias, siendo un objetivo en conjunto construir

una empresa rentable y que a la vez proteja la dignidad de las personas involucradas, valorando el trabajo.

En este punto como empresa enfocada en la ética de sus actividades, ha evaluado diferentes aspectos cono son:

Efectos econémicos, lo que se evalda en este punto es que los artesanos involucrados merezcan un salario

justo a sus actividades, con los beneficios correspondientes a ley y con la inclusién de toda la empresa.

e Efectos culturales, aqui a diferencia de otras empresas se pretende rescatar la cultura de nuestros ancestros,

valorar esas técnicas y herramientas ttiles que pueden ser adaptadas al mundo de hoy.

e Efectos tecnoldgicos, si bien es cierto que la tecnologia es muy importante para el desarrollo de las
actividades, también es cierto que existen formas de reducir su impacto negativos con pricticas adecuadas

de uso.

e Efectos de la salud, preservar la naturaleza es importante como parte del modelo de negocio de la empresa.

6.13.4. Impacto ambiental

Como bien se menciond desarrollaremos moda sostenible, bajo esa filosofia se trabajard en pro del cuidado
del medio ambiente, es por ello que se usaran bolsas biodegradables para la exportacion de nuestro producto,
ademds bolsas de tela fibra natural que permite reusarse, también uso del algodén orgénico promoviendo asi

su consumo y desarrollandolo.
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6.14. Evaluacion del costo de oportunidad de capital

A continuacion, se calculard el costo promedio ponderado de capital.

Costo promedio ponderado de capital: (Deudas de terceros/Total de financiamiento) (Costos de la deuda) (1-tasa de

impuesto) + (Capital propio) (costos de capital propio).

Tabla 68 Costo promedio ponderado de capital

CPPK Costo Promedio Ponderado de Capital 19.46%
D Deuda S/. 30,000.00
E Capital propio S/ 32,056.07
Kd Costo de la deuda 32.00%
Tx Imposicién fiscal 30.00%
Kproy Costo del Capital propio 16.72%

Elaboracién propia
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6.15.

Cuadro de riesgo del tipo de cambio

Tabla 69 Flujo de caja economico pesimista y optimista

Detalle TIC Ao 0 Aio 1 Afo 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Flujo de caja econémico US$ S -62,056.07|S/. -28275.72|Sl.  89,643.12|S/. 216,361.90|S/. 223,180.06 [ S/. 279,190.69
Escenario pesimista 3.270 S -18251.79|S.  -8647.01(S. 2741380|S. 68,156.73|S.  68,250.78 | S/.  85,379.42
Escenario optimista 3.40 S -18251.79|S.  -831639(S. 2636562 |S/. 63,63585|S.  6564120(S.  82,114.91

Elaboracién propia

Tabla 70 Escenario VAN economico y TIR econémico

Escenario VANE TIRE
Escenario pesimista S/, 113,517.57 99.19%
Escenario moderado S/. 364,735.15 96.31%
Escenario optimista S/ 107,275.05 96.31%
Tipo de cambio de equilibrio 3.2790

Elaboracion propia
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Tabla 71 Flujo de caja financiero pesimista y optimista

Detalle T/C Aro 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Aro 5
Flujo de caja finaciero PEN -5 32,056.07 |-S/.  21,330.84 [ S/ 128,12329 | S/. 282,11254 | S/. 287,003.51 | S/. 345,022.42
Escenario pesimista 3.270 -S. 9,077.47 |-S/. 6,523.19 | S/,  39,18144|S/. 8826396 |S/. 87,76866 | S. 105511.44
Escenario optimista 3.40 -S1. 9,428.26 |-S/. 6,273.78 | S/. 3768332 |S. 8297428 |S. 8441280 (S/. 101,477.18
Elaboracién propia
Tabla 72 Escenario VAN economico y TIR financiero
Escenario VANF TIRE

Escenario pesimista S/, 151,135.11 176.67%

Escenario moderado S/.  488,020.51 169.37%

Escenario optimista S/. 143,535.44 169.37%

Tipo de cambio de equilibrio 3.2790

Elaboracién propia
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En las tablas anteriores se muestra el andlisis de sensibilidad y como el tipo de
cambio influye en los diferentes indicadores econdémico y financiero en escenarios

pesimista, optimista y actual.

El andlisis de sensibilidad consiste en suponer variaciones que castiguen el
presupuesto de caja, se puede considerar como ejemplo la disminucién de un porcentaje en
ingresos por ventas o un aumento porcentual en los costos y/o gastos que podrian darse por
un incremento del tipo de cambio, este escenario se considera negativo para cualquier

importador.

Ante el caso de un incremento del tipo de cambio la empresa podria utilizar un
Forward de Divisas que realiza un acuerdo entre el importador y el exportador a un tipo de

cambio acordado a futuro, el cual refleja el diferencial de las tasas.
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VII.  Conclusiones y recomendaciones

7.1.Conclusiones

Se concluye que el plan de negocio de la empresa SAKRA DESIGN EIRL es conveniente
y ofrece una oportunidad de exportar un producto con el valor agregado y modelo de
negocio diferente que hoy en dia valora el consumidor final, asimismo genera fuentes de
trabajo.

Se concluye del estudio realizado, que el mercado de New York viene siendo uno de los
mejores destinos para la exportacion de textiles, debido a su aumento en la demanda y
preferencia de dichos productos provenientes de Perd, ya que conocen de la buena calidad
de los textiles y valoran la cultura.

La tercerizacion del proceso de produccion permite a la empresa enfocar su atencion en los
disefios de las prendas buscando transmitir todo lo que significa el Peru de forma
contempordnea y Unica ademads de centrarse en comercializacion internacional y a su vez a
la elaboracion de estrategias que tengan como objetivo satisfacer al consumidor de manera
eficaz y eficiente, lo cual permitird a su vez obtener un mayor margen de rentabilidad.

Se determina que la idea de negocio de chaquetas en telar de cintura, permitird generar
fuentes de trabajo para los artesanos, ya que, entre sus componentes mas importantes de
tela, es la fibra de algoddn natural, que se cosechan en las ciudades como Pisco e Hilo.

En cuanto al Estado de Ganancias y Pérdidas se observa el crecimiento de la rentabilidad
en los cinco afos proyectados y esto a raiz que el sector cada afio crece entre 2% a 5% 'y se

estima que en los préximos afios esto continte.
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6. Para que el producto llegue al consumidor final es necesario el uso de un
importador/distribuidor que tenga experiencia y conocimiento del mercado destino, el cual
permitird impulsar los productos y posteriormente lograr el reconocimiento de la marca.

7. De acuerdo a la evaluacién econdmica - financiera realizada, se llega a la conclusién que
el plan de negocio es viable, teniendo una TIR Econémica de 96.31% y una TIR Financiero
de 169 % por encima del costo financiero. A su vez nos genera un VAN econdémico de s/.
364 735,15 y un VAN financiero de s/. 488 020.50 positivo y muy alentador para poder

invertir en este negocio.
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7.2.Recomendaciones

Se recomienda cumplir con las estrategias establecidas en el plan de negocio para el
proceso de introduccion del producto, teniendo una sélida relacion con las empresas que

apuestan por nuestro producto.

Asi mismo, se recomienda cumplir con las estrategias de promocién y posicionamiento a
fin de que nos permita lograr con lo pronosticado y asi poder llegar a las ventas

programadas.

Explorar nuevos canales de comercializacion con el objetivo de generar mayor rentabilidad
para el negocio, en los dltimos afios el internet y las redes sociales juegan un papel muy
importante para la comercializacion, ya que permiten llegar facil y directamente al cliente,
asi mismo tener una relaciéon estrecha con el cliente y conocer sus necesidades y

preferencias.

Se recomienda la ejecucion del proyecto de plan de negocio. La oportunidad de invertir en
dicho negocio resulta rentable segun lo demostrado por los indicadores que arrojan
resultados atractivos, ademds las expectativas de crecimiento son positivas tomando en

cuenta el rendimiento en la evaluacion econémico-financiero.

Analizar los resultados financieros con la asesoria de personal calificado para definir el

actuar de la empresa en los préximos 5 afios.

Realizar alianzas estratégicas con los artesanos y operadores logisticos, para que la cadena

de abastecimiento se mantenga para llegar al cliente final.
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7. De ser posible evaluar el cambio de régimen especial a régimen general, para ofrecer los
beneficios correspondientes a los trabajadores, para generar mejoras en el ambiente de

trabajo.
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