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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto consiste en la puesta en marcha de la empresa
KOKIVERDE S.AC, dedicada a la elaboracion y comercializacién de Kokedamas
para un mercado objetivo de mujeres de 18 a 35 afnos de los niveles socio
economicos A y B del distrito de Santiago de Surco, provincia de Lima en el

departamento de Lima.

La venta se realizara en la tienda del centro comercial El Polo Il y via se
realizara mediante redes sociales atendiendo asi a la demanda insatisfecha. La
ventaja competitiva se enfocara en la personalizacion del producto ofertando

combos.

Para que se pueda cumplir con los objetivos organizacionales, es importante
contar con un buen equipo de trabajo, y esto, finalmente se ve reflejado en el

producto cumpliendo asi las expectativas de los clientes.

Para llevar a cabo este negocio se requiere una inversion de S/. 58,152.22,
es por ello que se solicitd un préstamo financiero a la Caja Piura, quien opto por
brindarlo con un monto de 35,000 y a una TEA del 18.2% de la inversién total

ademas de ello se cuenta con un capital inicial que aportaran los accionistas.



1. ORGANIZACION Y ASPECTOS LEGALES

1.1 Nombre o Razén Social

El nombre surge de la busqueda de plantear un negocio innovador de
plantas cuya creacion se basa en una técnica japonesa, la cual permite
ofertar decoracion, mantenimiento de bajo costo y no tener la necesidad
de usar macetas ya que viven en un bollo de fertilizantes nutritivos con un
look versatil. Apostar por plantas decorativas en el Perl es un mercado
super atractivo, ya que la tendencia es a consumir y comprar productos
verdes ademas no se necesita de un gran espacio ni cuidado complicado
o de alto costo. Las kokedamas seran un producto inicial por ello se desea
tener el nombre diferente a la razdn social para una futura diversificacién

de la gama de productos.

1.1.1 Nombre comercial
TAPIVERDE
1.1.2 Razon social

KOKIVERDE S.A.C

1.2 Actividad Econdmica o Codificacion Internacional (ClIU)

El Codigo ClIU Rev. 4 que le corresponde a su actividad econdémica es
4773 es de tienda de regalos y en el Codigo CIIU Rev. 3 le corresponde
a la 5239 venta al por menor de otros productos en almacenes

especializados.



Tabla 1. Clasificacion de codificacion internacional ClIU

4773 |Venta al por
menor de otros
productos nuevos
en comercios

especializados.

Esta clase comprende las siguientes

actividades: Venta al por menor de
equipo fotografico, Optico y de
precision. —Actividades de O&pticos, -
Venta al por menor de relojes y joyas, -
Venta al por menor de flores, plantas,
semillas, abonos, animales domésticos
y piensos para animales domésticos,
Venta al por menor de recuerdos,
artesania y articulos religiosos, -
Actividades de galeria de arte
comerciales, -Venta al por menor de
fuel, gas de bombonas, carbon y lefia
para uso domestico, -Venta al por
menor de materiales de limpieza, -
Venta al por menor de armas vy
municiones, -Venta al por menor de
sellos y monedas, -Venta al por menor

de productos no alimenticios n.c.p.

Fuente: Elaboracion propia en base a (INEI, 2017)




1.3 Ubicacion y factibilidad municipal y sectorial

La ubicacion del negocio sera en el departamento de Lima, provincia
de Lima, distrito de Santiago de Surco en el centro comercial el Polo Il en
el segundo piso en un area de 39 metros cuadrados cerca al pasadizo que
conecta con el centro comercial El polo |, cuenta con bafio propio y
depdsito a un costo de arrendamiento de $1400 ddélares americanos con
un contrato de un periodo no menor a tres afilos con un mes de garantia y
un mes adelantado. Ademas se cuenta con vista a la calle, cochera para
visitas y cafeteria. A continuacion, se detalla la zonificacion por mapas y

fotos del mismo.

ia en azul para acceder a Street View. C.C.ElPololl

12.10°5, 76.97°W

Embajadadelos Estados
Unidos de’América

, N Go‘oglePE A .
Figura 1. Mapa de ubicacién de centro comercial El Polo I

Fuente: Elaboracién propia en base a (Google Earth, 2017)
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Figura 2. Croquis de distancia total a Avenida EI Polo Il del local

comercial
Fuente: Elaboracién propia en base a (Google Maps, 2017)

b

Figura 3. Street view e la zona del centro com.chiaI El Polo I
Fuente: Elaboracion propia en base a (URBANIA, 2017)



Figura 4. Distribucion de la tienda para el area de exhibicion
Fuente: Elaboracién propia en base a (URBANIA, 2017)

Figura 5. Distribucién del bano y vista a la calle en segundo nivel
Fuente: Elaboracion propia en base a (URBANIA, 2017)
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Figura 6. Distribucion interna en planos
Fuente: Elaboracion propia.

1.4 Objetivos de la empresa, principio de la empresa en Marcha

1.4.1 Vision

Ser lider en regalos y disefios de linea verde del mercado surcano
cuyo principal motivo es armonizar con el disefo interior del hogar y

empresa.

1.4.2 Mision
Somos la alternativa verde para regalar gratitud en vida cultivando
los mejores sentimientos en la otra persona para ello personalizamos
tu idea en el mejor servicio que sabemos brindar y los entregamos en

el tiempo pactado.




1.4.3 Objetivos
v" Generar una utilidad en el tercer ano mayor al 30%.
v Incrementar las ventas en un 15%.
v" Aumentar el nimero de clientes con el desarrollo de un plan de

marketing a largo plazo.

1.4.4 Valores
v Responsabilidad
v Calidad

v Excelencia operativa

1.4.5 Filosofia
Nuestro propdsito es apoyar en el reconocimiento de la mujer en
cada una de las actividades y momentos de su vida, sean cotidianos
o trascendentales. Colaborando con hacer al mundo que la rodea,
todavia adverso, un lugar en el que pueda desarrollarse y sentirse

plena sin prejuicios ni estereotipos que la limiten.

1.4.6 Principios
v' Compromiso en el servicio
v Desarrollo y bienestar del talento humano

v" Innovacion continua

1.4.7 Cultura
Mantener una cultura basada en la excelencia operativa de la

calidad en todos los procesos y productos para garantizar una



continua produccién e incremento en la productividad y competitividad

de nuestras operaciones.

1.4.8 Politicas

v Las relaciones de las empresas con sus proveedores han de
basarse, en todo momento, en los criterios de integridad,

confidencialidad, honestidad y transparencia.

v La actuacibn con los proveedores debe orientarse
preferentemente a largo plazo, asegurar que se cumplan los
compromisos adquiridos por las partes contratantes y permitir la

trazabilidad del proceso de compra.

v Para la seleccion de proveedores, se aplicaran los criterios de
concurrencia, objetividad, profesionalidad, transparencia e
igualdad de oportunidades. De igual modo, se aplicaran criterios
de sostenibilidad, y se priorizara a los proveedores que tengan

un mejor comportamiento en esta materia.

v' Los procesos de compras deben asegurar la calidad del
servicio, en las mejores condiciones preservando la seguridad
y la salud de los trabajadores. La contratacién de bienes,
productos y servicios se ajustara en todo momento a los

criterios de necesidad, idoneidad y austeridad.



v Para motivar a los colaboradores con los planes estratégicos, la

empresa otorgara incrementos anuales después del tercer afo.

1.5 Ley de MYPE, Micro y Pequeha empresa caracteristicas

La ley de MYPE se caracteriza por tener ventas anuales hasta el monto
maximo de 150 Unidades Impositivas Tributarias (UIT). EI Régimen de
Promocion y Formalizacion de las MYPE se aplica a todos los
trabajadores sujetos al régimen laboral de la actividad privada, que
presten servicios en las Micro y Pequefias Empresas, asi como a sus
conductores y empleadores. Los trabajadores contratados al amparo de
la legislacion anterior continuaran rigiéndose por las normas vigentes al
momento de su celebracion. No estan incluidos en el ambito de aplicacion
laboral los trabajadores sujetos al régimen laboral comun, que cesen
después de la entrada en vigencia del Decreto Legislativo N° 1086 y sean
inmediatamente contratados por el mismo empleador, salvo que haya
transcurrido un (1) afno desde el cese. Créase el Régimen Laboral
Especial dirigido a fomentar la formalizacion y desarrollo de las Micro y
Pequefnia Empresa, y mejorar las condiciones de disfrute efectivo de los
derechos de naturaleza laboral de los trabajadores de las mismas. Por ello
la empresa planea afiliarse al micro empresa. A continuacion un cuadro

de la diferencia entre micro y pequena empresa:



Tabla 2. Diferencias entre el régimen laboral de micro y pequefia empresa

Remuneracion
Minima Vital (RMV)

Remuneracion Minima Vital (RMV)

Jornada de trabajo
de 8 horas

Jornada de trabajo de 8 horas

Descanso semanal
y en dias feriados

Descanso semanal y en dias feriados

Remuneracion por

Remuneracion por trabajo en sobretiempo

seguridad social en
salud SIS

trabajo en

sobretiempo

Descanso Descanso vacacional de 15 dias calendarios
vacacional de 15

dias calendarios

Cobertura de | Cobertura de seguridad social en salud

ESSALUD

Cobertura
Previsional

Cobertura Previsional

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

Indemnizacion por despido de 20 dias de
remuneracién por afo de servicios (con un tope
de 120 dias de remuneracién)

Cobertura de SCTR

Derecho a percibir 2 gratificaciones al afo
(Fiestas Patrias y Navidad)

Derecho a participar en las utilidades de la
empresa

Derecho (CTS) equivalente a 15 dias de
remuneracion por aino de servicio con tope de 90
dias de remuneracion.

Derechos colectivos segun las normas del
Régimen General de la actividad privada.

Fuente: Elaboracion propia en base a (SUNAT, 2017)
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1.6 Estructura organica
La empresa Tapiverde S.A.C es una empresa del tipo sociedad

anénima cerrada sin directorio.

Junta General de Accionistas
|

Gerente General

—] Asesor

Marketing Operaciones

Figura 7. Organigrama de funciones TAPIVERDE SAC
Fuente: Elaboracién Propia

Las funciones de la estructura organica y se anexan los perfiles de los
mismos:
v Gerente General:

e Realizar el registro legal de la empresa.

e Aprobar las estrategias y mejoras propuestas por cada equipo.

e Coordinar con el asesor contable y legal.

¢ Realizar seguimiento a los objetivos estratégicos y metas trazadas

en cada una de las areas de la empresa.

v Asistente de marketing
e Definir el disefio y composiciéon de cada linea, manteniendo las
especificaciones base, segun las necesidades de cada ocasion.

e Buscar sinergias con operaciones a fin tener mejores resultados.



e Definir el cronograma de las acciones de promocién y publicidad,
el presupuesto necesario y su ejecucion.

e Plantear el formato de las piezas publicitarias a utilizar.

e Asegurar el funcionamiento de las redes sociales y pagina web, asi
como de los medios de pago definidos.

e Velar por que se cumplan los procedimientos relacionados a la
postventa y al manejo de contingencias.

e Plantear mejoras hacia la gerencia general las mejoras a realizar.

v" Operario de produccion

e Organizar y asegurar el aprovisionamiento de insumos, segun las
especificaciones dadas por el equipo de marketing.

e Definir el cronograma de pedidos de insumos, el presupuesto
necesario y su ejecucion.

e Asegurar se cumpla los procedimientos definidos para el armado
de packs, control de calidad y la coordinacién del servicio de
delivery para la entrega de los packs en el lugar y hora indicada.

e Resolver cualquier situacién que no esté contemplada en los
procedimientos establecidos.

¢ Plantear mejoras hacia la gerencia general, incluida la contratacién

de personal, y recoger y motivar las iniciativas de su equipo.

v' Asesor legal y contable (Servicio tercerizado)

e Preparacion de la informacién contable para fines gerenciales.



Emisién de estados contables anuales para fines de consolidacion.
Emisién de estados contables anuales para fines locales de
acuerdo con normas contables adecuadas en Peru.

Atencion y preparacion de la informacion contable requerida por los
auditores externos o internos o por inspectores de otros
organismos de control.

Emisién de los libros, registros contables y fiscales de acuerdo con
la legislacion peruana.

Tramite de convenios y contratos con proveedores.

Consultas sobre la propiedad intelectual y otros aspectos legales.
Trabajar eventualmente ante algun problema legal que se le

presente a la empresa.



1.7 Cuadro de asignacion de personal

El personal se encuentra en el régimen MYPE tributario de la microempresa.

Tabla 3. Cuadro de asignacién de personal

1 | JHINSON GERENTE S/. 1,800 S/. 21,600 S/. 1,944 S/. 900 S/. 26,244
DURAN GENERAL

2 | DAVID ASISTENTE DE S/. 1,400 S/. 16,800 S/.1,512 S/. 700 S/. 20,412
CABALLERO | MARKETING
NARANJO

3 | JOHELSOL | OPERARIO DE S/. 850 S/. 10,200 S/.918 S/. 425 S/. 11,543
CALUNA PRODUCCION

TOTALES S/. S/. 4,200 S/. 50,400 S/. 4,536 S/. 2,100 S/. 58,199

Fuente: Elaboracién propia

La contabilidad al inicio de operaciones sera brindada de forma externa y se pagara con recibo por honorarios.
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Tabla 4. Cuadro de asignacion de gastos de personal de asesoria eventual

CARGO N° HONORARIOS
Asesor legal y 1 1200
contable

Fuente: Elaboracion propia
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1.8 Forma Juridica Empresarial
De las formas juridicas empresariales se elige a Sociedad Anénima
Cerrada.

Tabla 5. Cuadro comparativo de forma juridica empresarial

Es una persona Es una forma Es una Es una
juridica de derecho | societaria, el | sociedad de | persona juridica
privado, minimo de | capitales, con | de derecho
constituida por | socios es de dos | responsabilidad privado, de
voluntad (2) y maximo de | limitada, en la que | naturaleza
unipersonal  con | veinte (20) | el capital social se | comercial o]
patrimonio distinto | personas. La | encuentra mercantil,
al de su titular. Se | responsabilidad | representado por | cualquiera sea
constituye para el |de los socios | titulos su objeto social.
desarrollo esta limitada a | negociables y que | EIl minimo es de
exclusivo de | su aporte. El|posee un | dos (2) y
actividades patrimonio mecanismo maximo de
econdmicas de | personal de los | juridico propio y | veinte (20)
micro y pequefas | socios no esta | dindmico accionistas vy
empresas. La | afecto. El capital | orientado a | sus acciones no
responsabilidad de | esta dividido en | separar la | pueden ser
la empresa esta | participaciones | propiedad de la |inscritas en el
limitada al | iguales administracion de | registro Publico

patrimonio 'y el |acumulables e |la sociedad. EI|del Mercado de
titular de la misma | indivisibles que | minimo de socios | Valores. Es una

no responde | no pueden ser |es de dos (2) y | sociedad de
personalmente por | incorporados en | maximo de veinte | responsabilidad
las obligaciones de | titulos valores ni | (20).El patrimonio | limitada. El

ésta. denominarse personal de los | patrimonio
acciones. socios no esta | personal de los
afecto. socios no esta

afecto.

Titular: o6rgano Junta Junta General Junta

maximo de la | General de | de Accionistas: | General de
empresa que tiene | Socios: es el drgano | Accionistas:

a su cargo la|representa a|supremo de la|es el o&rgano
decisibn de los | todos los socios | sociedad, esta | supremo de la
bienes y | de la empresa- integrado por el | sociedad, esta
actividades- total de socios- integrado por el
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Gerencia:
6rgano que tiene a
su cargo la
administracion y
representaciéon de
la empresa, es
designado por el
titular. El titular,
puede asumir el
cargo de gerente,

en cuyo caso
tendra las
facultades,

deberes y

responsabilidades
de ambos cargos,
debiendo
denominarsele
Titular Gerente.

Gerente

Gral.: es el
encargado de la
direccion y
administracion
de la sociedad,
goza de las
facultades

generales y
especiales de
representante
procesal-

Sub-Gerente:
reemplaza al
gerente en caso
de ausencia.

Directorio: es
el organo
colegiado, elegido
por la Junta
General de
Accionistas. En
ningin caso el
numero de
directores es

menor de tres (3)-

Gerente Gral.:
es nombrado por
el Directorio. Es el

representante
legal y
administrador de
la empresa.

Sub-Gerente:
reemplaza al
gerente en caso
de ausencia.

total de socios
que conforman

la empresa.
Gerente
Gral.: es la
persona en

quién recae la
representacion

legal y de
gestibn de la
sociedad, es

quién convoca
a la Junta de
Accionistas
Sub-
Gerente:
reemplaza  al
gerente en caso
de ausencia- El
Directorio: es
facultativo
(segun la LGS).

Fuente: Elaboracién propia en base a (SUNAT, 2017)

1.9 Registro de Marca y procedimiento en INDECOPI

Con la finalidad de registrar y proteger la marca y su nombre comercial

serd registrado en INDECOPI en el registro de marca y otros signos. Para

ello se debera cumplir con los requisitos solicitados antes de proceder con

la inscripcion.

Registro de Marca y Otros Signos

Marca de producto y/o servicio

Nombre comercial

Lema comercial

Marcas colectivas

Marcas de certificacion

Figura 8. Registro de marca y otros signos de INDECOPI
Fuente: Elaboracién propia en base a (INDECOPI, 2017)
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Los requisitos para la marca son:
v Completar y presentar tres ejemplares del formato de Ila
solicitud correspondiente (dos para la Autoridad y uno para el

administrado). Los cuales se anexan en la parte inferior.

v Indicar los datos de identificacién del(s) solicitante(s):
o Para el caso de personas naturales: consignar el nimero del
Documento Nacional de Identidad (DNI), Carné de Extranjeria
(CE) o Pasaporte e indicar el nimero del Registro Unico de
Contribuyente (RUC), de ser el caso.
o Para el caso de personas juridicas: consignar el numero del

Registro Unico de Contribuyente (RUC), de ser el caso.

v" En caso de contar con un representante, se debera de indicar sus
datos de identificacién y sera obligado presentar el documento de

poder.

v' Sefalar el domicilio para el envio de notificaciones en el Perd

(incluyendo referencias, de ser el caso).

v Indicar cudl es el signo que se pretende registrar (denominativo,
mixto, tridimensional, figurativo u otros).
o Si la marca es mixta, figurativa o tridimensional se debera

adjuntar su reproduccion (tres copias de aproximadamente 5 cm


http://www.indecopi.gob.pe/web/signos-distintivos/formatos-y-solicitudes
http://www.indecopi.gob.pe/web/signos-distintivos/formatos-y-solicitudes
http://www.indecopi.gob.pe/web/signos-distintivos/formatos-y-solicitudes

de largo y 5 cm de ancho en blanco y negro o a colores si se

desea proteger los colores).

(@)

De ser posible, se sugiere enviar una copia fiel del mismo
logotipo al correo electrénico: logos-
dsd@indecopi.gob.pe (Formato sugerido: JPG o TIFF, a 300 dpi

y bordes entre 1 a 3 pixeles).

v Consignar expresamente los productos y/o servicios que se desea
distinguir con el signo solicitado, asi como la clase y/o clases a la
que pertenecen. Para saber las clases a las cudles pertenecen los
productos o servicios a distinguir, se sugiere entrar al buscador

PERUANIZADO.

CLASIFICADOR DE PRODUCTOS Y SERVICIOS
PERUANIZADO

> BUSQUEDA RAPIDA

> BUSQUEDA AVANZADA

Ubica répida y facilmente productos y servicios para el adecuado llenado de solicitudes de registro de marcas y
nombres comerciales. Recuerda gue para el llenado de una solicitud debes identificar la clase a la que pertenecen los
productos o servicios que guieres proteger. Te aconsejamos utilizar la redaccién gue en cada caso propone el
Clasificador, ya que los términos que contiene han sido pre-aprobados para su uso.

Para conocer mas sobre la informacion que aparece en los campos de referencia con cada producto o servicio haz click
aqui

Busca por Clase,Nimero de base,Notas,Productos y servicios NCL(10-2017) BUSCAR
0 resultado encontrado

Acciones o
Clase N° de base Productos y servicios NCL(11-2017)

Figura 9. Clasificador de productos y servicios de INDECOPI
Fuente: Elaboracion propia en base a (INDECOPI, 2017)
v" En caso de una solicitud multiclase, los productos y/o servicios se

deben indicar agrupados por la clase, precedidos por el numero de
20



clase correspondiente y en el orden estipulado por la Clasificacién

Internacional de Niza.

De reivindicarse prioridad extranjera sobre la base de una solicitud
de registro presentada en otro pais, debera indicarse el numero de
solicitud cuya prioridad se reivindica, asi como el pais de
presentacion de la misma. En esta situacidén particular, se debera
adjuntar copia certificada emitida por la autoridad competente de la
primera solicitud de registro, o bien certificado de la fecha de
presentacion de esa solicitud, y traduccion al espanol, de ser el

caso.

Firmar la solicitud por el solicitante o su representante.

Adjuntar la constancia de pago del derecho de tramite, cuyo costo
es equivalente al 13.90% de la Unidad Impositiva Tributaria (UIT)
por una clase solicitada, esto es S/. 534.99 Soles. Este importe
debera pagarse en la sucursal del Banco de la Nacién ubicado en
el Indecopi-Sede Sur, Calle De La Prosa N® 104-San Borja, o0 bien

realizar el pago a través de una de las modalidades que se ofrecen.

Los requisitos para la solicitud de registro de nombres

comerciales son:



Completar y presentar tres ejemplares del formato de la solicitud

correspondiente (dos para la Autoridad y uno para el administrado).

Indicar los datos de identificacion del(s) solicitante(s):

Para el caso de personas naturales:

o Consignar el numero del Documento Nacional de Identidad
(DNI), Carné de Extranjeria (CE) o Pasaporte e indicar el
nimero del Registro Unico de Contribuyente (RUC), de ser el

caso.

o Para el caso de personas juridicas: consignar el niumero del

Registro Unico de Contribuyente (RUC), de ser el caso.

o En caso de contar con un representante, se debera indicar sus
datos de identificacidn y sera obligatorio presentar el documento

de poder.

Senalar el domicilio para el envio de notificaciones en el Peru
(incluyendo referencias, de ser el caso).
Indicar cual es el signo que se pretende registrar (denominativo,

mixto, tridimensional, figurativo u otros).



v Si el signo es mixto, figurativo o tridimensional se debera adjuntar
su reproduccion (tres copias de aproximadamente 5 cm de largo y
5 c¢cm de ancho en blanco y negro o a colores si se desea proteger

los colores).

v De ser posible, se sugiere enviar una copia fiel del mismo logotipo
al correo electronico: logos-dsd@indecopi.gob.pe, (Formato

sugerido: JPG o TIFF, a 300 dpi y bordes entre 1 a 3 pixeles).

v Consignar expresamente los productos y/o servicios que se desea
distinguir con el signo solicitado, asi como la clase y/o clases a la
que pertenecen. Para saber las clases a las cuéles pertenecen los
productos o servicios a distinguir, se sugiere entrar al

buscador PERUANIZADO.

v 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.

v Firmar la solicitud por el solicitante o su representante.

v 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/. 534.99 Soles. Este importe debera


http://servicio.indecopi.gob.pe/appNIZAWeb/

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.

1.10 Requisitos y tramites municipales
El procedimiento administrativo para la licencia de funcionamiento en
la municipalidad de Santiago de Surco es para tienda en area de hasta
100 metros cuadrados y con una capacidad no mayor de almacenamiento
de 30% del area total del local con itse basica ex post. El tiempo para tener
la licencia es de 15 dias y el pago es de 42.80 soles esto en renovacién
es 1.13% esto segun el TUPA de la municipalidad. Los requisitos son los

siguientes:

v" Solicitud simple o formulario firmado por el titular de Licencia de
Funcionamiento, con caracter de declaracion jurada (Gratuito), que
incluya:

a) Numero de RUC y DNI o Carné de Extranjeria del solicitante,
tratdndose de personas juridicas o naturales, segun corresponda.

b) Numero de DNI o Carné de Extranjeria del representante legal en
caso de personas juridicas u otros entes colectivos o tratandose de
personas naturales que actuen mediante representacion.

c) Copia simple de la vigencia de poder de representante legal, en el

caso de personas juridicas u otros entes colectivos. Tratandose de



representacion de personas naturales, se requerira carta poder con
firma legalizada.

d) Numero de recibo y la fecha de pago.

MUNICIPALIDAD DE SANTIAGO DE SURCO

SOLICITUD DE DECLARACION JURADA PARA OBTENER
LICENCIA MUNICIPAL DE FUNCIONAMIENTO Y AUTORIZACIONES MUNICIPALES CONEXAS

LEY W TP, LEW K 27444, LEY K 28078, Wz

GERENCIA DE DESARROLLO ECONOMICO
SUBGERENCIA DE COMERCIALIZACION ¥ ANUNCIOS E INSFECCIONES
TECHICAS DE SEGURIDAD EN EDIFICACIONES

SENOR SUBGERENTE DE LA MUNICIFALIDAD DE SANTIAGO DE SURGD

L DATOS DEL PREDIO

CONTRIBUYENTE |CODIGO DE PREDIO | COMGO CATASTRAL |

1L IDENTIFICACION DEL TRADO
RAZON SOCIAL | NOMBRES ¥ APELLIDOS [ ruc ]
| DMUCE |
NOMERE COMERCIAL :
REPRESENTANTE LEGAL
| APELLIDOS Y NOMERES ! RAZON SOCIAL [ Rucmeace |
| WIG. PODER
il DOMICILIO FISCAL
[ awscanenimpe. | N/Dyin. I MzALL [ Disrie | Telstons | Email |
V. TIPO DE AUTORIZACION
[comersia T Industrial | Servitias [ Profesicral 1 Educasve | |
V. SOLICITO TRAMITE  {ttarcar con " lo que cos
Liarii Musizisal dis Funcionamiams (Cat & hasla 100 &2 l:l Lisaneia por Mol b di Gae Compatiie l:l
Lissercia Musisisal de Funcionamieme(Cal 8 mis de 100 md l:l el L * Municgal D
Licwreia Musieisal de Funcienamioms (Cat C Mayer & 500 md - ITSE Detalle & Licensia Mumssisal e Tumperal '_|
st i) adivizasatn para el L S Ratis Municipsl o Ansas Comunis [:I
Litsria e Camibie de Danaminacion yio Rassn Sosal [] s 1.
Lo o i Are Comerici o Ecramica |
VI. CERTIF. DE LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO  {Encasa de Use o Rusie buniciual) we [ |
Mie compromeso a retirar o implementado al Gese de la Lic.de Fundonamiento o al solo requenimiento de & municicalidad Eﬁl:l NoEl
VL. SOLICITUD DE ITSE { esse doLic. de o By °C - Dot ’ N |
VIl UBICACION DEL LOCAL
AvICalenn @, | N*DOpiniTda. Mz Ur Teletong | Emal |

COMTRATO VIBENTE HASTA ¥

Figura 10. Solicitud de declaracién jurada para obtener la licencia de
Funcionamiento y autorizaciones municipales conexas

Fuente: Elaboracion propia en base a (Municipalidad de Santiago de
Surco, 2017)

€. CONDICION DEL LOCAL __ jMarcar con *iC” e indicar o que comespandal
T 1

v' Declaracion Jurada de Observancia de Condiciones de Seguridad
para establecimientos con un area de hasta 100 metros cuadrados y
capacidad de almacenamiento no mayor del 30% del area total del

local.

[\
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Figura 11. Declaracion jurada de observancia de condiciones de
seguridad
Fuente: Elaboracién propia en base a (Municipalidad de Santiago de
Surco, 2017)

v' Adicionalmente, de ser el caso, seran exigibles los siguientes
requisitos:
a) Copia simple del titulo profesional en el caso de servicios

relacionados con la salud.

b) Informar sobre el nimero de estacionamientos de acuerdo a la

normatividad vigente, en la Declaracion Jurada.
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c) Copia simple de la autorizacién sectorial respectiva en el caso de
aquellas actividades que conforme a Ley la requieran de manera
previa al otorgamiento de la licencia de funcionamiento.

d) Copia simple de la autorizacién expedida por el Instituto Nacional
de Cultura, conforme a la Ley N°® 28296, Ley General del
Patrimonio Cultural de la Nacion. Excepto en los casos en que el
Ministerio de Cultura haya participado en las etapas de
remodelacion y monitoreo de ejecucion de obras previas
inmediatas a la solicitud de la licencia del local por el cual se solicita

la licencia.

1.11 Régimen Tributario procedimiento desde la obtencion del RUC y
modalidades
Para que la empresa pueda optar el RUC debera elegir bajo dos
modalidades si es con persona natural o juridica. A continuacién, un

cuadro de la diferencia de ambos.



REQUISITOS DE INSCRIPCION PARA EMPRESAS

PERSONA NATURAL CON NEGOCIO PERSONA JURIDICA

SI LA DIRECCION QUE  [SI LA DIRECCION QUE VA A
VAAREGISTRARESLA | REGISTRAR NOES LA

MISMA QUE FIGURAEN MISMAQUEFIGURAENEL| ) 4q Representante Legal

EL DNI DNl
Exhibir el original del Ficha o parida electronica certificada por
Exhibir el original del | DN Registros Piblicos, con una anfigliedad no
ONI mayor a freinta (30) dias calendario

Cualquier documente privado o piblico en el que conste la direccion
del domicilio fiscal que se declara.

Figura 12. Requisitos para la obtencion del RUC
Fuente: Elaboracion propia en base a (SUNAT, 2017)

El RUC consta de 11 digitos que es de caracter permanente y de uso
obligatorio en todo tramite ante la SUNAT. Ademas si se realiza una

tercera persona, debera presentar, adicionalmente:

REQUISITOS ADICIONALES

_ Presentar los siguientes formularios correctamente llenados y
Carta Poder con firma legalizada firmados por el fitular

notarialmente o autenticada por
fedatario de SUNAT, que lo
autorice expresamente a realizar
el framite de inscripcion en el
RUC.

- Formulario N* 2119 Solicitud de Inscripcion o comunicacidn
de afectacion de tributos.

-Formulario 2054 “Representantes Legales, Directores,
Miembros Del Consejo Directivo

Figura 13. Requisitos adicionales para la obtencién del RUC
Fuente: Elaboracion propia en base a (SUNAT, 2017)
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Para obtener su nimero de RUC debera acercarse a cualquier Centro
de Servicios al Contribuyente cercano a su domicilio fiscal. Si la persona
autorizada presenta una carta poder con firma legalizada notarialmente o
autenticada por fedatario de la SUNAT, facultandola a realizar el tramite
de inscripcion en el RUC, no sera necesario exhibir el documento de
identidad original del titular del RUC o de su representante legal, ni
presentar la copia. Los contribuyentes deben comunicar cualquier cambio
que ocurra en los datos que figuran en su RUC, dentro de los plazos
legales senalados en las normas respectivas. Asimismo, se debe registrar
y actualizar los datos de correo electrénico y numero de teléfono celular
para ello el plazo para comunicar la modificacién de domicilio fiscal es de
un (1) dia habil.

El plazo para modificar o actualizar los demas datos registrados en el
RUC de cinco (5) dias habiles de producidos los hechos. En este caso la
empresa ya cuenta con un RUC, sin embargo, debe cambiar su domicilio
legal como el tipo de contribucién. Como se ve en la siguiente imagen ya
se tiene un RUC 10452112260 de persona natural, pero se necesita

apertura el de juridica.



Nimero de RUC: 10452112250 - HURTADO VILLENA TATIANA BARBARA

Tipo Contribuyente: PERSONA NATURAL SIN NEGOCIO

Tipo de Documento: DNI 45211226 - HURTADO VILLENA, TATIANA BARBARA

Nombre Comercial: -

Fecha de Inscripcion: 07/08/2011 Fecha de Inicio de Actividades: 07/08/2011

Estado del Contribuyente: ACTIVO

Condicion del Contribuyente: HABIDO

Direccién del Domicilio Fiscal: CAL.SAN MARTIN NRO. 1076 CERCADO URBANO SULLANA PIURA - SULLANA - SULLANA

Sistema de Emision de Comprobante: MANUAL Actividad de Comercio Exterior: IMPORTADQR/EXPORTADCR

Sistema de Contabilidad: MANUAL Profesion u Oficio: PROFESION U QCUPACION NO ESPECIFICADA
Actividad(es) Econdmica(s): 74336 - OTRAS ACTIVIDADES EMPRESARIALES NCR, ¥

Comprobantes de Pago c/aut. de
impresidn (F. 806 u 816):

Sistema de Emision Electronica:

RECIBO POR HONORARIOS ¥

Emisor electronico desde:

Comprobantes Electronicos:

Afiliado al PLE desde:

Padrones : NINGUND ¥

Figura 14. Consulta de RUC- SUNAT
Fuente: Elaboracion propia en base a (SUNAT, 2017)

En lo que respecta a permisos sectoriales se requiere el registro de
centros de produccién (laboratorios de cultivo in vitro y/o viveros),
especializados en bromelias, cactus, orquideas y otras especies
ornamentales, por el periodo de dos afnos en el Instituto Nacional de
Recursos Naturales (INRENA). Este se encuentra estipulado en la
normativa del D. S. N2 014-2001-AG, Art. 2792 y 280°. (09/04/2001). El
costo es del 5%UIT segun SUNAT. La busqueda del nombre se realizd
en SUNARP en el indice de registro de personas Juridicas, a través de la
pagina del Servicio de Publicidad Registral en Linea — SPRL con una tasa

registral de 50 soles asi mismo no se encontré el nombre de la empresa.



-
-
e

sunarp Ji:- @

Nuestras Oficinas (I

[[NleTe] INSTITUCIONAL PRENSA ESTADISTICAS CONTACTENOS

BUSQUEDA DE PERSONAS JURIDICAS INSCRITAS

Lo sentimos, no se encontraron resultados vuelva a intentarlo con otro criterio...

Figura 15. Busqueda de personas juridicas inscritas
Fuente: Elaboracion propia en base a (SUNARP, 2017)

En el caso de la reserva de nombre se realiza en SUNARP realizando
el pago de 20 soles por la tasa registral asi como esta tiene un vencimiento
de 30 dias de espera antes de ser usado por otra persona o también se
puede efectuar en la plataforma del “Sistema de Intermediacion Digital
(SID-SUNARP)”. En lo que respecta a la escritura publica esta se
encuentra anexada en la parte inferior igual que la declaracion jurada y la
reparticion de las partes tanto en bienes como en dinero y tramites de

notaria en linea.

1.12 Registro de Planilla Electronica (PLAME)

El PLAME es la planilla mensual de pagos a la persona que es el
segundo componente de la planilla electronica en la cual se registran los
sujetos en el T- REGISTRO todo lo que corresponde a remuneraciones,
su calculo de esta y conceptos tributarios como no de recaudaciéon para

SUNAT.

W
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Se elabora obligatoriamente a partir de la informacién consignada en el
T-REGISTRO. El programa se descarga desde www.sunat.gob.pe, en el
cual se elabora la declaracién jurada y se envia mediante SUNAT

Operaciones en Linea (SOL).

CATEGORIA DEFINICION

Empleador Sector al que pertenece el empleador, Indicador de ser microempresa
inscrita en el REMYPE e Indicador de aportar al SENATI.
Trabajador Tipo y numero de documento de identidad, apellidos y nombres, fecha de

nacimiento, tipo de trabajador, régimen pensionario, régiman de salud,
indicador SCTR-Salud y pensidn y Situacion del trabajador.

Pensionistas Tipo y numero de documento de identidad, apellidos y nombres, fecha de
nacimiento, tipo de pensionista, régimen pensionario y situacion del
pensionista

Personal en Formacién Laboral | Tipo y nimero de documento de identidad. apellidos y nombres, y fecha de
nacimiento

Personal de Terceros Tipo y numero de documento de identidad. apellidos y nombres, fecha de
nacimiento e indicador de aporte al SCTR. Salud cuando la cobertura es
proporcionada por EsSalud. 5i la cobertura de salud la brinda una EPS sus
dates no son descargados al POT Planilla Electrénica — PLAME.

Figura 16. Datos obtenidos del T- REGISTRO PLAME
Fuente: Elaboracién propia en base a (SUNAT, 2017)

Ahora se tiene la versidon vigente es la 3.0, aprobada
mediante Resolucién de Superintendencia N° 124-2016/SUNAT la cual es
de uso obligatorio a partir del 01 de junio de 2016 y debe utilizarse a partir
del periodo mayo de 2016 en adelante. Asimismo, también deberan
utilizar dicha versién aquellos que se encontraran omisos a la
presentacion de la PLAME vy a la declaracién de los conceptos b) al s) del
articulo 7° de la Resolucion de Superintendencia N° 183-2011/SUNAT por
los periodos tributarios noviembre de 2011 a diciembre de 2014, o0 deseen
rectificar la informacién correspondiente a dichos periodos. A
continuacion, los datos que se obtiene del T- REGISTRO para elaborar la

declaracién y la PLAME.


http://www.sunat.gob.pe/legislacion/superin/2016/124-2016.pdf

1.13 Régimen Laboral Especial y General laboral

La empresa se encuentra en el regimen especial de micro empresas por ello a continuacion se muestra una
comparacion del regimen especial con el general. Gracias a la Ley MYPE (Decreto Legislativo N° 1086), su reglamento
(DS N° 008-2008-TR) y modificaciones (DS N° 024-2009-PRODUCE) se diseiid un Régimen Laboral Especial (RLE)

para las MYPES.

El RLE simplifica los requisitos y obligaciones del empleador para contratar trabajadores adecuandose mejor la
realidad del mercado laboral del sector en el Peru. Para poder acogerse a los beneficios de este régimen la empresa

debe ser declarada como microempresa o pequefia empresa.



Beneficios para los

Régimen Laboral

Microempresas

Pequena Empresa

Trabajadores

Remuneracién minima
wvital.

Si S/. 750.00

SI S/. 750.00

Si S/. 750.00

CcTS

SI(1 RM al ano depositada en

dos armadas semestrales en

mayo y noviembre. TUO Dec.
Leg_;. N°® 650)

NO

SI (15 RD por ano completo
de servicios,
hasta un maximo de 20 RD).

Descanso Semanal
Obligatoric y Feriados No
Laborables

Si(Dec. Leg. N° 713)

Si(Dec. Leg. N° 713)

Si(Dec. Leg. N® 713)

Vacaciones SI (30 dias por afio de Si(minimo 15 dias calendario SI(minimo 15 dias calendario
servicios. Dec. por ano de servicios) por ano de servicios)
Leg. N° 713)
Reduccién de D Si ( hasta por 15 dias previos Si (hasta por 7 dias, previo Si (hasta por 7 dias, previo
Vacacional acuerdo de las partes) acuerdo de las partes. Regl. acuerdo de las partes. Regl.

TUO MYPES Art. 37°)

TUO MYPES Art. 37°)

Vacacién Trunca

Si(Dec. Leg. N® 713)

Si (Dec. Leg. N® 713)

Si(Dec. Leg. N° 713)

Gratificacién de
Fiestas Patrias y Navidad

Si(Equivalente a una
remuneracion.
Ley N° 27735 y su Reglamento)

NO

Si (Fiestas Patrias y Navidad,
equivalente
a media RM TUO Ley MYPES,
Art. 47°

Jornada Maxima

Sl (jornada de trabajo de 8
horas diarias o 48 horas
semanales)

Sl (jornada de trabajo de 8
horas diarias)
TUO Ley MYPES, Art. 47°

Sl (jornada de trabajo de 8
horas dianas)
TUO Ley MYPES, Art. 47°

Segureo Social de Salud

Si (asegurados regulares de
ESSALUD, con la opcion de
afiliarse a una EPS)

SI(régimen especial de salud
semisubsidiado del SIS(*) o
ESSALUD si asi lo decide el

empleador)

Si (asegurados regulares de a
Salud: 99%)
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Sistema Pensionarie

Si (asegurados obligatorios de
la ONP o AFP)

Si (ONP, AFP o acogerse al
regimen de sistema de
pensiones sociales para las
microempresas, el cual no ha
sido implementado)

Si (asegurados obligatorios
de la ONP o AFP)

25129)

Participacién en las Sl (se aplica Dec. Leg N° 892) NO Sl (se aplica Dec. Leg. N® 892)
Utilidades
Seguro de Vida Si(de acuerdo a lo dispuesto NO Sl (se aplica lo dispuesto en el
en el Dec. Leg. N° 688, Ley de Dec. Leg.
Consolidacién de Beneficios N° 688, Ley de Consolidacion
Sociales) de Beneficios
Sociales)
Segure Complementarie Si(de acuerdo a la Ley N° NO Sl (se aplica la Ley N® 26790,
de Trabajo de Riesgo 26790, Ley de Modernizacion Ley de
de la Seguridad Social en Modernizacion de la
Salud) Seguridad Social
en Salud)
Asignacidén Familiar Si(10% de la RMV, Ley N° NO NO

Indemnizacién por
Vacaciones no Gozadas

Sl {Dec. Leg. N®713)

Si{Dec. Leg. N®713)

Si(Dec. Leg. N®713)

Indemnizacién por Despideo
Arbitrarie

Si(1.5 RM por afio completo
de servicio, maximo 12 RM.
TUO Dec. Leg. N° 728)

Si (10 RD por cada afio
completo de servicios.
Maximo 90 RD)

Sl (20 RD por cada afo
completo de servicio.
Maximo 120 RD. TUO Ley
MYPES, Art. 47°)

Derechos Celectives

Si(TUO de la Ley de
Relaciones Colectivas de
Trabajo y su Reglamento)

SI(TUO de la Ley de
Relaciones Colectivas
de Trabajo y su Reglamento)

Si(TUO de la Ley de
Relaciones Colectivas
de Trabajo y su Reglamento)

Figura 17. Comparacién entre regimen general y especial
Fuente: Elaboracion propia en base a (MEP, 2017)
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1.14 Modalidad de Contratos Laborales

Las modalidades de contrato son las siguientes en este caso se manejaran contratos de naturaleza temporal y por
necesidad de mercado en el caso de que en un futuro se planea contratar operarios por temporadas altas sin embargo

al inicio todos los contratos seran por inicio o lanzamiento de una nueva actividad.

De naturaleza
temporal

oe i
vl e obra be temporada
servicio
especifico Especifico
Figura 18. Modalidades de contratos laborales

Fuente: Elaboracion propia en base a (MINTRA, 2017)




La duracion del contrato de inicio es de maxima es de tres anos. Se entiende
como nueva actividad, tanto el inicio de la actividad productiva, como la posterior
instalacidn o apertura de nuevos establecimientos o0 mercados, asi como el inicio
de nuevas actividades o el incremento de las ya existentes dentro de la misma

empresa.

En el articulo 76° del Decreto Supremo N° 001-96-TR; refiere que para la
determinacion de las actividades empresariales referidas en el parrafo
precedente, se tomara como referencia la Clasificacion Industrial Internacional

Uniforme (ClIU) de las Naciones Unidas.

A continuacién, se presenta un ejemplo modelo de contrato seria el
siguiente:

Contrato de Trabajo Temporal por Inicio de Actividad

Conste por el presente documento, que se suscribe por triplicado con igual
tenor y valor, el contrato de trabajo sujeto a modalidad de naturaleza temporal
por inicio de actividad, que al amparo de los articulos 54° y 57° de la Ley de
Productividad y Competitividad Laboral (LPCL), aprobado por Decreto Supremo
No. 003-97-TR (27.3.98), celebran de una parte la empresa Todo Amor SAC con
RUC N° 125263568, con domicilio en Jr. Junin 438- Jesus Maria ; provincia y
departamento de Lima, cuya constitucidén obra debidamente inscrita en la Partida
Electronica No 2343 del Registro de Personas Juridicas de Lima, debidamente

representada por su Gerente General Sra. Mercedes Milagro Santos identificada



con DNI N° 25698965 cuyas facultades de representacion figuran inscritas en el
Registro Mercantil de Lima, a quien en adelante se le llamara EL EMPLEADOR,
y de la otra parte dofia Rosa de Mogrovejo, con DNI N° 5898659, con domicilio
en Jr. Echenique 234-Magdalena del Mar, a quien en adelante se le llamara LA

TRABAJADORA, en los términos y condiciones siguientes:

PRIMERO.- EI EMPLEADOR es una empresa cuyo objeto social es el de
dedicarse a la fabricacion de autos la misma que ha comenzado sus actividades
con fecha 01-01- 2009 que requiere los servicios de LA TRABAJADORA en
forma temporal por inicio de actividades, de acuerdo con los articulos 54° y 57°
de la Ley de Productividad y Competitividad Laboral D.S. No. 003-97-TR
(27.3.97) y el Reglamento de la Ley de

Fomento del Empleo.

SEGUNDO.- Por el presente contrato LA TRABAJADORA se obliga a prestar
sus servicios a EL EMPLEADOR ocupando el cargo de Ingeniera Automotriz;
debiendo someterse al cumplimiento estricto de la labor para la cual ha sido

contratada, bajo las directivas que emanen de EL EMPLEADOR.

TERCERO.- La duraciéon del contrato es de 6 meses, iniciandose la relacién

laboral el dia 01 de julio de 2009 hasta el 31 de diciembre de 2009.



Las partes convienen en que, en aplicacién del articulo 10° de la Ley de
Productividad y Competitividad Laboral, se convenga un periodo de prueba de

un ano por tratarse de una trabajadora de direccion.

CUARTO.- En contraprestacion a los servicios de LA TRABAJADORA, EL
EMPLEADOR se obliga a pagar una remuneracion mensual de S/ 8000.00 soles.
La empresa se obliga a cumplir con las disposiciones laborales que rigen la
prestacion de servicios subordinados y a otorgarle los beneficios que por ley,
pacto o costumbre tuvieran los trabajadores del centro de trabajo contratados a

plazo indeterminado.

QUINTO.- LA TRABAJADORA debera prestar sus servicios en el horario y la
jornada que establezca EL EMPLEADOR, que podran ser variados de acuerdo

con los requerimientos de la empresa.

Asimismo, EL EMPLEADOR designara el lugar donde prestara sus servicios

LA TRABAJADORA.

SEXTO.- EL EMPLEADOR se obliga a inscribir a LA TRABAJADORA en el
Libro de Planillas (Planillas electronicas - PDT 601, de ser el caso) asi como a
poner en conocimiento de la Autoridad Administrativa de Trabajo el presente
contrato, para su aprobacién, en cumplimiento de la Ley de Productividad y

Competitividad Laboral.



SEPTIMO.- En todo lo no previsto por el presente contrato, se estara a las
disposiciones laborales que regulan los contratos de trabajos sujetos a

modalidad, contenidas en la Ley de Productividad y Competitividad Laboral

EL EMPLEADOR EL TRABAJADOR

1.15 Contratos Comerciales y responsabilidad civil de los Accionistas
El gerente general es el representante y esta facultado en todo tipo de
contratos tanto comerciales como civiles. Por ello el poder facultado se

encontrara en la minuta de la empresa antes pactada con los accionistas.



2. ESTUDIO DE MERCADO

2.1 Descripcion del entorno del mercado

211 Analisis del macro entorno (PESTEL)
En analisis del macro entorno (PESTEL) se va a tener en cuenta el
entorno econdémico, socio- cultural, religioso, politico- legal, tecnol6gico

y demografico.

Econdémico

Religioso

. \
Figura 19. Andlisis del entorno PESTEL
Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo al Banco Mundial, el Peru es un pais de ingreso medio alto,
con un PBI actual de 2.4% y experimentara un alto crecimiento (3% a
4.1% de crecimiento de PBI se aproxima para el 2018) asociado al
dinamismo de la demanda interna, la cual fue azotada por el nifio costero
pero se proyecta un crecimiento para el 2018 y a los altos precios de los

minerales como el del cobre.
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[ [ 2015 [ 2016" | 2007 | 2018" |

Estados
Takias 2,6 [ 16 22 2,1 ]
Eurozona 2,0 1,7 15 16
China 6.9 8,7 6.4 6,0
7 Amesica 0,1 07 16 23
CRECIMIENTO DEL PBI: ECONOMIA MUNDIAL Latina : s { ;
(Variacion porcentual anual)
Mundo 32 30 34 35
Crisis - Post - Crisis Lenta recuperacién de EEUU y :  Amplia
Financiera - = Europa, desaceleracion de . rg(;uperacién de
60 : :  Chinay caida de precios de :  laeconomia
50 il commodities. *  mundial
40 2008-2018: 3,3 :
| = -—-= e = = = Wy = = e
2,0
1,0
0,0
1,0 - H
2008 2009 : 2010 2011 : 2012 2013 2014 2015 2016* @ 2017 2018*

Figura 20. Crecimiento mundial del PBI y proyeccion 2008- 2018

Fuente: Elaboracién propia en base a (BCRP, 2017)

El Perd aun muestra bastante potencial para continuar creciendo,
particularmente asociado al desarrollo de la clase media y de las
regiones internas. En general, la situacion macroeconémica del pais es
bastante sélida. Veamos que se prevé un cambio de la economia
mundial en especial en américa latina asi como la desaceleracion

econdmica de China serd con un menor riesgo.

En el caso del pais el impacto del nifio costero genero este ano una
crisis que golpeo a la agronomia como a la inflacién de productos pero
las potencialidades y perspectivas indican que la proyeccion del

crecimiento del PBIl es del 4.1%.



PBI: América Latina

(Cambio porcentual anual)

2017 2018
Bolivia B so Perd |_ I“’I
Pert m I"—"I Bolivia . o
Paraguay - 3.5 Paraguay |_ 36
Argentina . .0 Colombia . o
Colombia [ Argentina . 2.1
Chile e Chile e 26
Uruguay M s Brasil B 24
México [ R Uruguay N -
Ecuador Hos México B
Brasil fos Ecuador oo
Venezuela -3, | Venezuela 01]

Figura 21. PBI América Latina y proyeccion del 2018 cambio porcentual
Fuente: Elaboracién propia en base a (BCRP, 2017)

Esto demuestra que el pais se encuentra liderando los indices de

crecimiento por encima de paises como Chile (2.52%) y Colombia

(2.45%).
PBI POR SECTORES ECONOMICOS
(Variaciones porcentuales reales)
2017 2018*
2013 2016 RI Dic.16 Rl Mar.17 Rl Dic.16 RI Mar.17
Agropecuario 3,2 1,8 28 25 5,0 49
Agricola 20 0,6 23 17 | 55 5.4 Por factores
Pecuario 52 36 36 3.7 42 | 42 climaticos.
Pesca 15,9 -10,1 34,7 13,6 I 57 204
Mineria e hidrocarburos 9,5 16,3 7.4 6,9 51 59
Mineria metalica 15,7 212 7.5 6.9 50 59
Hidrocarburos -11,5 -5.1 71 6.8 6.6 6.4
Manufactura -1,5 -1,6 35 22 4,0 3.8
Recursos primarios 18 05 10,0 6.8 41 6.7
Manufactura no primaria 26 20 1.7 0.8 4.0 3.0
Electricidad y agua 59 7.3 5.5 4.6 5,0 4,5
Construccion -5,8 -3,1 5,5 6,0
Comercio 39 1,8 33 24 38 3.3
Servicios 4,2 39 39 34 38 3.5
PRODUCTO BRUTO INTERNO 3.3 39 | 4.3 | | 3.5 | 4.2 41

Mota:

PBI primario 6.8 9.8 71 6.0 50 6,0

PBI no primario 24 2.3 35 29 4.0 36

Figura 22. PBI por sectores econdmicos variaciones porcentuales reales
Fuente: Elaboracion propia en base a (BCRP, 2017)



En el caso del PBI por sectores se ve el incremento del comercio y
servicios en un aproximado de 2.5% segun la proyeccion del reporte de
inflacién del BCRP. La inflacién nos interesa, pues este afecta el poder
adquisitivo del peruano. En cuanto a la proyeccion del 2018 sabemos

que hay una tendencia a la baja a nivel region latinoamericana.

Inflacion: América Latina
(Cambio porcentual, fin de periodo)

2017 2018

Ecuador - 19 Pert In.'.l
Pera - Iu_»al Ecuador - 23

chie [l 3.0 chile [l 3.0

Bolivia - 4,0 Colombia - 34
Paraguay -4,2 México -3,9
Colombia - 43 Paraguay - 4.2

Brasil | 4.3 Bolivia [ 4.3

Mexico [N 5.4 Brasi [ 44
Uruguay | 8.0 Uruguay (N 7.6
Argentina | 20.9 Argentina | 14.5

A L ——

Figura 23. Inflacién de América Latina en cambio porcentual
Fuente: Elaboracién propia en base a (BCRP, 2017)

Si analizamos el ingreso promedio mensual de los limefios segun el
INEI, aumento en 2.5% durante el afno 2016 comparado al 2015.
Asimismo el ingreso mensual en Lima metropolitana fue de S/.1,939.9
soles.

Siendo el de las mujeres S/. 1,604.3 y en el caso de los hombres de
S/.2,203.4. Sin embargo, en el caso de las mujeres el crecimiento fue de

dos puntos porcentuales por encima de los hombres que solo fue 2.7%.
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Este incremento resulta favorable para la empresa, ya que en el
disefio de interiores como arreglos significa un mayor presupuesto
destinado al gasto para realizar compras. Sin embargo aun es bajo si
podemos ver la comparaciéon del 2011 al 2016 es el sexo masculino

quien tiene mayor preponderancia.

Perid: Ingreso promedio mensual proveniente del trabajo, segin sexo, 2011 y 2016
[Solas comientes)

2 000,0
15556
1600,0 - 13707
12410
12000 - 10690 110d,5
B1Z5
®00,0
4000 -
0o -
2011 2016
Totzl B Homibre Mugjar

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica & Informatica-Encuesta Madonal de Hogares.

Figura 24. Ingreso promedio mensual de trabajo por sexo 2011- 2016
Fuente: Elaboracién propia en base a (INEI, 2017)

En el caso del andlisis por Nivel socio econdmico solo nos interesa
Lima sin Callao en el estrato de los hogares A y B que en porcentaje total
es el 27.5% asi como del total de personas de Lima metropolitana es
10'012,437 queremos llegar al 26.5% que es la suma del sector A (4.8%)

y B (21.7%).



Apeim

DISTRIBUCION DE HOGARES SEGUN NSE 2016 - LIMA METROPOLITANA

N° HOGARES 2°686,690 *
NSE Estrato Porcentaje
Al 0.6
A 5.2
NSE A 5.2 A2 46
NSE B B1 8.6
— B 22.3
i 68.0% B2 13.7
Cc1 26.5
c 40.5
Cc2 14.0
D D 24.3 243
E E 7.7 7.7

APEIM 2016
Figura 25. Distribucion de Hogares segun NSE 2016 Lima
metropolitana
Fuente: Elaboracién propia en base a (APEIM, 2017)

De ello el perfil que nos interesa es son personas que gasten en

vivienda o en otro gasto de bienes en los sectores Ay B.
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APEI@ INGRESOS Y GASTOS SEGUN NSE 2016 - LIMA METROPOLITANA

PROMEDIOS Lima Metrepolitana
TOTAL | NSEA ‘ NSE B ‘ NSEC | NSEC1 | NSEC2 ‘ NSED

(Grupo 1 : Alimentos - gasto promedio S.688 | 5,997 | S.787 | SL692 | S.709 | SL662 | S.582 | S/.467
Grupo 2 : Vestido y Calzado - gasto promedio §.98 | S.253 | 5136 | S.87 | &.92 | S.78 | SL62 | S.44
\Grupo 3 : Alquiler de vivienda, Combustible, Electricidad y S/ 756 ). 566 o387 | s123% | 91058 | 80195 | 153 o 84
IConservacion de la Vivienda — gasto promedio ) ) ) ) ) ’ ’ ‘
(Grupo 4 : Mugbles, Enseres y Mantenimiento de la vivienda - gasto | ¢/ 110 | s/ 611 5165 | S 65 $1.71 g 55 s/ 48 8/ 37
promedio ) i ' . ’ : ) '
Grupo 5 : Cuidado, Conservacion de la Salud y Servicios Médicos~ | g 125 | 50301 | si175 | 5117 | st133 | sier 377 | sm

asto promedio
IGrupo 6 : Transpartes y Comunicaciones — gasto promedio $.209 | S/.81 | S.361 | S.150 | SL168 | SL116 | SL74 | S/46
|Grupo 7 : Esparcimiento, Divgmhﬁn. Servicios Culturales y de o 23 | sier9 | o35 | s1a2 | sn200 | 8151 s/ 95 S/ 56
Ensefianza - gasto promedio
(Grupo 8 : Ofros bienes y senvicios — gasto promedio S.M3 | 8,286 | S.154 | SL101 | SL109 | SIL86 8.72 §1.57
PROMEDIO GENERAL DE GASTO FAMILIAR MENSUAL S/.3,110 | S1.7,362 | S/.4,249 | S/. 2,840 | §I.3,012 | S/.2,527 | S/.2,034 | /. 1479
PROMEDIO GENERAL DE INGRESO FAMILIAR MENSUAL* §/.3927 | S/.10,860 | S/. 5606 | S/.3,446 | S/.3,649 | §/.3,075 | §/.2,321 | 5/.1,584

Figura 26. Ingresos y gastos segun NSE de Lima metropolitana 2016

Fuente: Elaboracién propia en base a (APEIM, 2017)

Segun la distribucién de los ingresos y gastos en mayor incidencia se
encuentra en el NSE A sin embargo en segunda instancia el B es un
mercado con mayor volumen de ventas al tener mas personas para
generar estrategias de retencion. En la distribucion porcentual del gasto
el NSE A gasta un 6% al igual que el B en otros gastos sin embargo el A

gasta tres puntos porcentuales menos en la vivienda que el B el cual

gasta 15% de su dinero.

2.1.2.1 Analisis socio-cultural

El ciclo de mercado de regalos para mujeres se encuentra en
aungue, esto resulta bastante favorable para la empresa porque es
una etapa para ingresar al mercado con bastante facilidad la tendencia
de los productos y regalos verdes que buscan tanto los millenials como

los nuevos baby boomers en interacciones mas personalizadas con
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Sus marcas que se acomodan a sus necesidades y no a la inversa
(Marketing Directo, 2015). Existe un gran alcance de la publicidad boca
a boca, ya que consumidores con las mismas preferencias tienden a
agruparse en comunidades virtuales y foros. Por otro lado, si
analizamos el mercado femenino, actualmente la mujer moderna se
siente empoderada y quiere tener éxito en todos los aspectos de su
vida, y como los éxitos se celebran, esto representa una enorme
oportunidad para productos que busquen acompafarlas en esos
momentos. Asimismo, pensando en las tendencias al momento de
regalar, estas consideran principalmente: el escaso tiempo invertido
en encontrar el regalo, la preferencia por acceder a las marcas
mediante medios virtuales y la personalizacién de la misma. Ademas
se pretende abarca a mujeres del estilo de vida modernas con poder

de decisidn pero en busca de personalizacidén en su producto.

ESTILOS DE VIDA PROACTIVOS ESTILOS DE VIDA REACTIVOS

NGRESO
i

Progressstas

MODERMNIDAD TRADIKION

[ | e
Figura 27. Descripcion de los estilos de Vida del consumidor peruano
Fuente: Elaboracion propia en base a (Arrellano Marketing, 2017)
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Con respecto a los habitos de compra y consumo el estudio de
Arrellano Marketing indica que existe una tendencia a la compra de
remodelacion de casa como una mayor penetracidon de canales

modernos como es el internet.
8%

LFigura>28. Estudio del comportamiento del consumidor pe‘ruano
2017
Fuente: Elaboracidn propia en base a (Arrellano Marketing, 2017)

2.1.2.2 Analisis religioso

En el Perd como en el caso de otras partes del mundo la religion ha
jugado un papel vital tanto social como cultural por ello en muchos
proyectos y negocios. En nuestro pais el cristianismo es la religién de
mayor creyente desde la llegada de los conquistadores en donde se
produjo un sincretismo religioso en todo el pais en diferentes
magnitudes totalmente opuesta a las originarias andinas la cual se
basd en la reciprocidad como la asistencia a los necesitados y el

respeto a la naturaleza.

Para el presente plan de negocios significa que nuestro producto
tendra como un target religioso cristiano en su mayoria por ello el

significado de tenerlo presente. Sin embargo no se genera
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inconveniente alguno ya que son productos de regalo al contrario la

tendencia es al mayor consumo de detalles verdes.

2.1.2.3 Analisis politico- legal

El Perud, actualmente, tiene un entorno legal y politico favorable por
su desarrollo a la inclusion financiera en donde se espera una mayor

expansion (Banco Mundial, 2017).

Ademas, se espera que el gobierno promueva en el sector privado
la insercién de segmentos no atendidos por la tecnologia como es el
caso de la transferencia del dinero en efectivo a electrénico. Para el
Banco Mundial esta es una de las mayores prioridades al 2020 para el

pais el acceso universal del servicio financiero. (Andina, 2017).

En esto se ha planteado varias estrategias para apoyar a la
capacitaciéon y repotenciar a las autoridades en temas legales como
politicas de incentivo y mecanismos. Para nuestra empresa este
andlisis se torna favorable, ya que nos permite vender desde la
plataforma virtual reduciendo nuestro espacio en la tienda lo cual se

traduce en menores costos tanto de personal como de gastos fijos.

2.1.2.4 Analisis tecnologico

Otro aspecto fundamental a la hora analizar el entorno empresarial
es el tecnoldgico. Nos referimos a uno de los factores con mayor efecto

en la actividad. La tecnologia nos permite reducir tiempos, maximizar



valor, mayor eficiencia como ofertar bienes en nuevos nichos o

fidelizarlos.

En el Peru si bien la conectividad a nivel pais es aun retrasada como
lo comenta Rolando Arellano, sin embargo, llama la atencion en los
jovenes pues casi el 86% esta conectado; y anima a las empresas a

explotar mas el nicho dirigido a jovenes. (El Comercio, 2017).

Por ello para nuestra empresa es importante la tecnologia, ya que
en un futuro nos permite comprar a medida un aplicativo, una
plataforma web con CMR para la fidelizacion de clientes como tener
una web 2.0 en donde la interaccidn con el cliente sea agil y amigable.

Ademas ver la necesidad de poder contratar un community manager.

2.1.2.5 Analisis demografico

Se refiere a todas las caracteristicas de la poblacién como el
tamano de ésta, tasa de crecimiento de la poblacién de diferentes
ciudades, regiones y paises; distribuciéon por edad, distribucién étnica,
niveles de educacion, conformacion de hogares, caracteristicas y

movimientos regionales.



Tabla 6. Datos demograficos del Peru al afio 2017

Ubicacion Se encuentra situado al medio de América del

geografica Sur, frente al océano Pacifico, entre los paralelos
0°2 y los 18° 21'34” de latitud sur y los
meridianos 68° 39’7” y los 81° 20’13” de longitud.

Capital Lima

Nombre Peru

oficial

Tipo de | Democratico

gobierno

Extension 1285 216 km2

Poblacion al | 31,488,625

2016

Moneda Sol (S/.) US$ 1 = S/. 3.236 (Al 26 de agosto del

2017)

Organizacion

24 Regiones y 1 Provincia Constitucional

geografica (Callao)
ldioma Espariol
Regiones Costa: 15,087,282 habitantes

Sierra: 35,906,248 habitantes

Selva: 77,528,030 habitantes

Fuente: Elaboracion propia en base a (PROINVERSION, 2017)
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Por ello su importancia en la estructura de ciudad Lima
metropolitana como mercado objetivo. En el caso del pais la
proyeccidn de la poblacion viene con una tasa de 1.8% de crecimiento
siendo el Peru es el octavo pais mas poblado de América y el nimero

42 del planeta.

- g ¥
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[ Poblacifn total s Tasa o Crecimignto

Figura 29. Poblacién y tasa de crecimiento proyectada al 2016
Fuente: Elaboracion propia en base a (INEI, 2017)

El Jefe del INEI indicé que se estima que hacia el 2021, afo del
Bicentenario de la Independencia Nacional, el Peru superara los 33
millones de habitantes y para el afio 2050 la poblacién llegara a los 40

millones de habitantes. (INEI, 2017).
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En un grafico se puede realizar un resumen del panorama macro econdémico del Peru:

o IEDEP
DE COMERCIO
LIMA Instituto de Economia y Desarrollo

Empresarial

s ae o et s e e w ey

La Camara de los Gremios

Programa Economico
2016-2021
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Figura 30. Programa econdmico macroecondémico del Pert 2016- 2021
Fuente: Elaboracion propia en base a (Camara de Lima, 2017)
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2.1.2  Analisis del micro entorno (PORTER)
La evaluacién del micro entorno permite determinar las condiciones del
funcionamiento y desarrollo de las empresas, lo cual influye en la
definicibn de las decisiones estratégicas de la empresa por ello los

principales Stakeholderes son los siguientes:

Los proveedores que proporcionaran a la empresa KOKIVERDE SAC
seran los siguientes:

Tabla 7. Proveedores de productos para la empresa KOKIVERDE SAC

Vivero El Av. Circunvalacién | (01) informe | Agaves,

Golf de Los | golf los incas 825, | 435929 | s@viver | anturios,
Incas Santiago de Surco | 2 olosinka | bougainvillea,
s.com.p | cucardas,

e geranios y

bromelias

Mercado de | Espinoza, Rimac Ninguno | Ninguno | Plantas,

flores Santa | 15094 macetas e
Rosa del insumos en
Rimac general
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Vivero de la | Av. La Molina s/n - | (01) viverofo | Plantas,

UNALM La Molina 365555 | restal@! | macetas e

(Universida 8 amolina. | insumos en

d Agraria de edu.pe | general

La Molina)

Vivero Café | Avenida Nueva (01) Ninguno | Plantas e

D’blanca Toledo, 146 - B 479851 insumos en
Km. 24, 9 general
Cieneguilla

Vivero Calle 10 Mz. A Lt. | (01) Ninguno | Plantas, abono

Ecologico 16 - Urb. 8 de 301135 e insumos en

Hnos Enero (A4 Cdras. |6 general

Carhuas del Mercado Las

S.AC. Américas) , Ate

Vivero Urb. San Bartélo (01)724 | Ninguno | Plantas, abono

Santa Luisa | Mz. 3W (Il Etapa 6092 e insumos en
El Sol de La general
Molina)

Vivero Area | Calle Los Sauces - | 971198 | Ninguno | Plantas, abono

Verde Mz. F Lt. 8, Bello 535 e insumos en
Horizonte, general
Chorrillos

Fuente: Elaboracién propia




La fluctuacion de precios en el mercado alteraria nuestras ganancias,
por ello se estableceran precios fijos desde el inicio, asi como también nos
aseguraremos de ser sus principales compradores buscando una relacion
a largo plazo.

De acuerdo a nuestro analisis consideramos esta fuerza de intensidad
media por lo que se establece una ligera amenaza ya que existe una alta

oferta de proveedores.

Tabla 8. Poder de negociacién segmentada por proveedor

De bienes criticos: elementos Medio
primarios

De servicios criticos: delivery Medio

De bienes: inmobiliaria y gastos Alto

administrativos

De servicios: internet, luz y agua Alto

De recursos: de tipo econémico Medio

Fuente: Elaboracién propia

Es importante tener identificado el poder de negociacién por proveedor
por ello buscamos segmentarlo tanto por bienes como por servicios y

recursos.



2.1.2.1 Clientes
El servicio esta orientado a las mujeres modernas que representan que
representan el 28% de las peruanas con este estilo de vida esta. Alrededor
del 80% de personas encuestadas trabaja a tiempo completo en donde el
promedio de horas trabajadas es de 8 horas por lo que es evidente que las
personas tenemos menos tiempo para encontrar los regalos perfectos para
los seres queridos en especial los personalizados ya que involucra un
mayor tiempo. Segun la encuesta aplicada a una muestra de 150 personas
en el distrito de Surco, provincia de Lima, Departamento de Lima. Se
identificé el perfil de consumidor moderno siendo las siguientes:
GENERO: Femenino y masculino del distrito de Surco
Edades: De 18 a 35 afios y del NSE : A, By C1
Lugares donde compran: Centros comerciales, ferias ecoldgicas, florerias,
internet, tiendas por departamento y mercados. Es importante resaltar que
no existe un servicio de personalizacidon de plantas ornamentales en
Kokedama que tengan la misma promesa de valor que Tapiverde. El
poder de negociacion el cliente es alto, ya que tiene varios sustitutos para
satisfacer su necesidad. Si bien existen otras paginas para comprar
regalos, el caracter Unico nos permite diferenciarnos asi como en un corto

plazo brindar una asistente virtual para la compra.

2.1.2.2 Intermediarios
En cuanto a intermediarios en un inicio no se tendra, ya que la
empresa tendra su propio servicio sin embargo para llevar la

materia prima al almacén en un largo plazo sera una furgoneta.



2.1.2.3

Competidores

La competencia mas alta de competidores se encuentra
ofreciendo la misma clase de servicio pero sin personalizarlo sin
embargo, en el tema de compra de regalos, como flores u otros, la
rivalidad entre competidores es muy alta. Ademas, podemos
observar, el mercado no estd saturado, pero es diverso. El
crecimiento de esta industria sera tan lento como lo permita la
estrategia de promocién. En conclusibn, no existe un

enfrentamiento que frene llevar a cabo la idea.

Tabla 9. Competidores de productos para la empresa
Kokedama | Jockey plaza de 9 am. a9 Tienda virtual
s Peru p.m. y en supermercados

Wong de 8 a.m. a 10 p.m.

Kukyflor Abierto desde las 8 a.m. La mar 390

hasta las 10 p.m. Miraflores
Kokedama | Abierto desde las 10 a.m. Tienda virtual
s Lima hasta las 10 p.m.

Kokedama | Lunes a Viernes de 10:30 | Av. Alfredo Benavides
s peru cafe | a.m. a 8 p.m. y sabado de | 1131

Bar 10a.m.a7p.m.

Kokes Arte | Abierto desde las 8 a.m. | Pasaje Garcia Robles

Natural hastalas 11 p.m. 100- La Calera.
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Aiki Calle Las Gorgonas
armonizan Mz. C2 Lt 30.
do vidas Urb Cedros de Villa.
Chorrillos
Rosatel Abierto de 9 a.m. a9 p.m. | Varias a nivel Lima
SODIMAC | Abierto de 9 a.m. a 10 p.m. | Varias a nivel Lima
Kokedama | Abierto de 9 a.m. a 10 p.m. | Urb. Balconcillo, La
s total costo de envio cinco soles. | Victoria- Lima.
Referencia: Altura de
la Cuadra 1 de la Av.
Canada, o por el
mercado de Palermo.
Las Dorfias | Lunes a Sabado de 8:00 Tienda virtual
Floreria am. A 9:00 pm.

- Domingo y Feriados:

09:00 am a 6:00pm.

Fuente: Elaboracion propia

Tapiverde representa una gran oportunidad de negocio a

explotar ya que es un servicio innovador, sin embargo, se debe

estar atento a la entrada de algun competidor en el mercado. En

sintesis, la relacion con el microentorno: clientes, proveedores,

intermediarios y competidores permitira desarrollar la propuesta, ya

qgue en conjunto representan un poder de negociacién y amenazas

de nivel medio.




2.1.2.4

2.1.2.5

Publicos

o Licencia Municipal. Se necesita contar con el permiso
de la municipalidad en este caso la de Surco para funcionar. El
establecimiento se encuentra especificado en el punto de
ubicacion vy factibilidad sectorial que se encuentra en la parte

superior del punto 2.3.

Empresa
La empresa sera una tienda especializada ubicada en el centro
comercial el Polo Il en donde se comercializara Kokedamas y
productos de disefio lo cuales se caracterizan por contar un
servicio de personalizacion en donde el cliente puede colocar su
foto, estilo de colores en hilos para el kokedama, tipo de planta,

macetas e insumos.

El modelo del negocio sera B2C y B2B ya que se plantea ofertar
igual a empresas en el caso de merchadishing para festividades
como el dia de la madre. Adicionalmente se ofreceran los

siguientes beneficios, servicios y talleres:

e Entrega en punto acordado a través de la tienda fisica o
virtual dependera del cliente.

e Asimismo, se tendra un catélogo para las empresas ya que

nos reduce el costo de mantenimiento y espacio fijos.



e Pagos por transferencia asi como en tienda.

e Ellogo que se plantea presentar es el siguiente:

Figura 31. Logo de la empresa
Fuente: Elaboracion propia

213 Analisis FODA

En la matriz siguiente se puede apreciar las estrategias que se derivan
de las distintas fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas

relacionadas al proyecto del negocio propuesto.

Las estrategias construidas se basan en contrarrestar las debilidades y
amenazas para fortalecerse en el mercado. Segun Arellano Marketing las
tendencias actuales en lo que respecta a regalos ecolégicos esta en alta
pues se prefiere el uso de reciclaje como el cuidado del medio

ambiente. (ElI Comercio, 2017)
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Tabla 10. Matriz de analisis FODA y estrategias

Fortalezas

Debilidades

La apuesta por regalos personalizados para mujeres,
celebrando la diversidad de momentos por los que
atraviesan durante su vida, sintoniza no solo con ellas
sino con los compradores que buscaran nuestra
propuesta como una forma de satisfacer la necesidad
de acompanarlas y celebrar con ellas.

La eleccién de productos eco-friendly potenciara la
eleccion en los segmentos crecientes de publico
preocupado por el medio ambiente.

La eleccién de medios digitales para la promocién y
alcance del producto aprovecha el momento de
despegue digital actual, sin dejar el tema de la

personalizacion de lado.

El ser una empresa nueva en
el mercado puede generar
desconfianza inicial, frenando
los pedidos 0 generando
cancelaciones.

Controlar la experiencia ya
qgue segun la encuesta el 80%
de los consumidores
encuestados le preocupa la
relacién calidad,

utilidad y

precio.
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v

Asegurar la calidad del

servicio brindado: delivery,

instalacién, segun sea el caso.

v Apertura de la sociedad a celebrar mas
que cumpleanos, matrimonios y bautizos.
v' Posibilidad de ampliar conocimiento de
marca a través de internet y redes

sociales.

asi como locales de celebracién diferentes packs

para la venta al por mayor de opciones verdes.

v' Adecuar la presentacién de
cada uno de los momentos
para regalarse y regalar.

Oportunidades FO DO

v" Incremento de personas detallistas con |v' Impulsar un plan de marketing ecofriendly en ferias v Tener como misiéon la
poder adquisitivo y poco tiempo para organicas realizada por redes sociales. satisfaccion del cliente
regalar. v' Ofertar a las iglesias, fiestas de regalos, imprentas fidelizdndolo en la primera

compra con acumulacion de
puntos, personalizacion del
producto con mas de dos
cambios o plantas de mayor

valor.
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Amenazas

FA

DA

Encontrar proveedores de productos de
calidad y fidelizar a los mejores puede
generar dependencias que impacten en la
oferta final.

La aparicion de competidores sera cada
conforme

vez mayor vayan

diversificandose y afianzandose las
necesidades y tendencias de las usuarias.
Incremento de regulaciones e impuestos
para las MYPE podria dificultar el

crecimiento de la empresa o hacerlo

mucho mas costoso.

Realizar un sondeo trimestral de las nuevas
tendencias del mercado como de los competidores
buscando generar una relacion estrecha con
proveedores en rapidez de pago asi como darle
facilidades para personalizar en packs o promociones

combinadas de acuerdo a la ocasién.

v Tener mayor presencia en

redes como en ferias para
reducir la  competencia,
desercién de proveedores y
margen de ganancia.

Mantener con los asesores
legales como abogado al tanto
de todo tipo de cambio asi

como de nuevos nichos de

mercado.

Fuente: Elaboracion propia




2.2 Ambito de accion del negocio
En TAPIVERDE se ofrecera plantas bajo la técnica japonesa llamadas
Kokedamas a mujeres en el distrito de Surco ofertando calidad y disefios

exclusivos en cada producto elaborado.

El compromiso es brindar un regalo sostenible en el tiempo y que sea
valorado por ser eco amigable. La venta promocionara en un inicio por
internet y también en la tienda fisica con el uso de las redes sociales como
Facebook, Instagram, Pinterest y whatsapp asi mismo se tendra un
especial cuidado en el manejo de la entrega del producto por ser fragil. El
distrito que se desea centrar es Surco por ello se realiz6 una encuesta
para 150 personas a fin de poder conocer su percepcion y nivel de
consumo sobre los regalos verdes como son las plantas, asi como
determinar el ambito del negocio e identificar la demanda insatisfecha

especialmente sobre las plantas ornamentales en Kokedamas.

2.3 Descripciodn del servicio
El producto que se va a ofrecer son kokedamas para el disefio interior
del hogar las cuales pueden ser personalizados con accesorios, hilos,
tizas o cintas. Esto dependeréa del usuario quien elige su planta la cual va
a regalar después decidir en base a ella que anadir. Las Kokedamas son
plantas con musgo la cual se teje bajo una técnica japonesa omitiendo asi
la maceta y simplificando totalmente el riego de la planta gracias a las

propiedades del musgo como el abono interno que se le coloca. La base



se puede colocar en madera o ceramica ya dependera del gusto del
cliente asi mismo el envoltorio va en una bolsa de papel decorada con el

logo de la empresa.

Figura 32. Ejemplo de Kokedama
Fuente: Elaboracion propia
El producto o servicio va a ir dirigido a mujeres de 18 a 35 afos asi
como empresas que desean regalar para dias festivos como el de la
madre en cantidad sin embargo el estudio solo abarca a personas no
empresarios.

Tabla 11. Principales caracteristicas del producto

Kokedama.

Exclusivos y propios de la marca.

3 tamanos.

15 dias de reposicién si la planta se marchita.

Musgo verde, tierra negra, tierra volcanica,

planta de su preferencia y fertilizantes organicos.
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Ocasiones especiales como festividades de Dia
de Madre, Padre, cumpleafos, Navidad,
sesiones fotograficas, eventos, arreglos para

oficina, aniversario, bautizos, etc.

La compra viene con bolsas, tarjetas de cartulina

simples para remitente.

El costo lo asume el cliente y se entrega en

cualquier punto deseado.

Fuente: Elaboracién propia

Como se menciona en la tabla anterior se muestran todas las
caracteristicas del producto asi como a continuacién se muestran las
medidas, las cuales se dividen de acuerdo al tamafo en tres y esto difiere
también de los accesorios para adicionar:

Tabla 12. Principales caracteristicas del producto
| el eemeRes
Mini Kokes | Platos de ceramica, macetas de ceramica estampadas y

cintas o hilos de colores.
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Kokes Platos de ceramica, fotos, base de madera y cintas o

hilos de colores.

Super Platos de ceramica y cintas o hilos de colores.

Kokes

Fuente: Elaboracién propia

De acuerdo a ello se elabora el plan de mercado en donde se va a tener
en cuenta el producto, plaza, precio y promocion que se detalla en el

siguiente punto.

2.4 Plan de mercadeo
En el plan de mercado se tendra en cuenta el producto, plaza, precio

y promocién a continuacion lo detallamos.

2.4.1 Producto

En lo que respecta al producto tenemos las siguientes estrategias

que se buscan desarrollar:
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El empaque sera hecho de cartén reciclado y plastificado, forrado
con disenos alusivos al propésito del regalo asi como con el logo
de la empresa

La etiqueta tendra los colores turquesas y verde con el slam
“decora tu vida en verde”.

El catadlogo de plantas base para las kokedamas seran de sol y
sombra pero no se incluye plantas rastreras.

Cada producto tendra un cédigo de salida.

Lo basico en Kokedamas se basa en solo la planta sin cintas de
colores o eleccidn de planta.

Los adicionales en accesorios, cintas o bases se efectuan los
pagos adicionales al producto base.

Las plantas pueden variar dependiendo de la estacién del afo

como la tendencia de compra del mercado.

2.4.2 Precio

En el precio se tiene como determinacién el tipo de insumo y

personalizaciéon. El cliente puede elegir el producto que lleve a

continuacién le mostramos donde no se incluye el costo de envié.

Tabla 13. Principales caracteristicas y precio por tamano aproximado

Mini Kokes | Planta pequena de cactus de tamafo | S/.10 a 15
5 cm de ancho x 5 cm de largo. soles.

Kokes Planta mediana de la planta de su|S/.20 a 150

preferencia de tamafio 10 cm de | soles.
ancho x 8 cm de largo.

Super Plantas gigantes de helechos, krotos | S/.50 a 150
Kokes o papelilos de tamano 20 cm de | soles.

ancho por 12 de largo.

Fuente: Elaboracion propia
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El precio es aproximando ya que varia por los adicionales por ello
se coloca el precio mas barato y el mas caro. Los precios para los
adicionales son los siguientes y lo define el cliente de acuerdo a su

preferencia.

Tabla 14. Descripcidn de precios por tipo de macetas

Mini S/.5 S/.8 S/ S/0.5 No No
Kokes
Kokes S/ No S/1.5 S/ S/.4 S/.2
0
Super S/ No S/.3 S/2.5 No No
Kokes 2

Fuente: Elaboracion propia

2.4.3 Plaza

En la distribucién no se va a tener problemas debido a que el cliente

puede recogerlo en tienda o llevarse a su destino. Solo se distribuye

" GEHEO

Proveedores |———{  Empresa <

) Clientes
ag)| BB
@

Comumtdad Tenaras

en Surco.

Figura 33. Distribucién del producto Tapiverde
Fuente: Elaboracion propia
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2.4.4 Promocion
Se planea informar, persuadir y recordar a los clientes sobre los
productos de la empresa a través de:

e Una fans page la cual se cre6 subiendo todos los productos de
la empresa.

DECORA TU VIDA EN VERDE

\l/

Tapiverde
@tapiverde

Inicio

Lo

Figura 34. Fans page en Facebook para los clientes
Fuente: Elaboracion propia

e Concientizar con mensajes informativos de la importancia de
las plantas y sus propiedades de tener una en casa.

e Visita a ferias, ecoreuniones y mercados para realizar
activaciones.

e Disefiar merchandising para mostrar a posibles clientes de
empresas constructoras como ferias de las mismas.

e Rotular de manera divertida carteles en el local como en la
exhibicion del producto.

e Capacitar al personal sobre el riego, dudas de clientes asi como
trato al cliente y beneficios de tener una kokedama.

2.4.5 Publico

El mercado objetivo son personas de las clases socio econémico A
y B ubicados en el distrito de Santiago de Surco ya que tienen un
mayor poder adquisitivo asi como sus habitos de consumo analizados
tienen una tendencia mayor a la compra en especial en centros
comerciales, ferias ecologicas, florerias, internet, tiendas por

departamento y mercados.
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2.4.6 Ventaja competitiva
La ventaja competitiva es la posibilidad de darle al cliente el crear
su propio producto de manera rapida sin necesidad de perder tiempo,

anadirle toques personales y dejarlo de la manera mas rapida posible.

2.5 Estudio de la demanda

2.5.1Segmento de mercado: Publico objetivo

Nuestro mercado potencial son las mujeres que residen en Lima
metropolitana, del nivel socio econémico A y B que oscilan entre los 18
y 35 afos de edad dado que se encuentra dentro de nuestro perfil
buscado en el nicho de mercado.

Variables de segmentacion del mercado:

Tabla 15. Variables de segmentacion del mercado

Variables socio- Sexo Mujeres
demogréficas Edad De 18 a 35 anos
NSE AyB
Variable Personalidad Gustan de la decoracion

psicografica

Variable de Beneficio buscado | Decoracion eco amigable

comportamiento

Fuente: Elaboracion propia
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El presente plan esta dirigido a mujeres de los estratos A 'y B de Lima

metropolitana por ello se toman en cuenta lo siguiente:

v NSEAyB

Segun (APEIM, 2017), la cantidad de personas del estrato A y B son

26.5% de la poblacién total de Lima metropolitana (10°012,437

personas).
"""""" DISTRIBUCION DE PERSONAS SEGUN NSE 2016 - LIMA METROPOLITANA
N° PERSONAS 10'012,437* :
NSE Estrato Porcentaje
] At 07
A 48
NSEA 48 2 "
NSEB i
— B n7
i 68.9% B2 134
C1 279
NSE C 424 C 424
c2 145
NSED | D D B8 | 28
NSEE E E 73 73

APEIM 2016

APEIM 2016: Data ENAHO 2015
* Proyecciones INEI

Figura 35. Distribucibn de hogares segun NSE 2016 Lima
metropolitana
Elaboracién: (APEIM, 2017)
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En base a ello se calcula lo siguiente:

Tabla 16. Calculo del NSE del mercado Lima metropolitana

10°012,437 A 4.8% 480,597
B 21.7% 2,172,699
Total 2,653,296 personas

Fuente: Elaboracion propia a base de (APEIM, 2017)

Luego de segmentar de acuerdo al nivel socioecondémico (A y B) se
procede a seleccionar a las personas que viven en las zona 7 indicada

por el (APEIM, 2017) la cual ya fue detallada anteriormente.

DISTRIBUCION DE ZONAS APEIM POR NIVELES 2016 - LIMA METROPOLITANA
PERSONAS - (%) VERTICALES

|Total

Zona 1 (Puente Piedra, Comas, Carabayllo) 13 58 127 144 19.3
[Zona 2 (Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras) 59 15.2 17.2 16 47
[Zona 3 (San Juan de Lurigancho) 0.0 105 124 134 16.4
[Zona 4 (Cercado, Rimac, Breia, La Victoria) 8.4 11.6 98 79 49
[Zona 5 (Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, EI Agustino) 45 57 10.1 144 124
[Zona 6 (JesUs Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel) 15.1 139 27 12 06
[Zona 7 (Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina) 555 146 26 14 15
[Zona 8 (Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores) 6.7 9.8 8.4 6.9 49
[Zona 9 (Villa El Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin, Pachacamac) 0.0 34 125 179 182
[Zona 10 (Callao, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de la Legua, Ventanilla) 27 9.3 108 103 15.6
Otros 0.0 0.2 0.7 0.7 16

Figura 36. Distribucién de niveles por zona APEIM 2016

Fuente: Elaboracion propia en base a (APEIM, 2017)
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De ello se obtiene la segmentacion por zona:

Tabla 17. Segmentacién de la demanda por NSE de zona

Zona7 55.50% 14.60% 266731.34 317214.05

Total 583945.389 personas

Fuente: Elaboracion propia a base de (APEIM, 2017)

Luego de obtener este resultado, se reclasifico en base a la siguiente

informacién con el perfil de personas por NSE 2016- Lima metropolitana.

Apeéim PERFIL DE PERSONAS SEGUN NSE 2016 - LIMA METROPOLITANA
Lima Metropolitana

Total NSEA NSEB NSEC NSEC1 NSEC2 NSED NSEE

- Fombre 486%  drrW  475% 485 487%  481%  494%  50.1%
Mujer s14%  523%  525% 515 513%  519%  506%  49.9%

<1 189%  165% 139% 184% 175% 201% 231%  250%

13-17 74 48%  5O% 76 79 A% TEW  116%

18-25 137 109  132% 137 135%  140%  142%  15.3%

; Qe edad tiene en afio cumplidos 7 26 - 30 6% 82 6% 6% 76 e T4 78%
En afios ) (agrupado) 31-3 75 6.4 9%  68%  65%  7.3%  81% 699
36-45 137%  145%  1.9% 147 154%  135% 13T 12.4%

46-55 P 140%  146% 13 11w 1% 98%  95%

56+ 195%  247%  239%  199% 206%  184%  16.2%  11.5%

Conviviente 187%  50%  88% 185%W 165%W 225%  276%  334%

Casado (g) 0% 467%  393%  276W 208%  231%  182%  124%

T T— Viudo (a) AT%  SE% 48w 45%  43% 49w 50%  4.0%
4 Vg3 Divorciado (@) 00% 20w 13 09W  10W  08%  05W  05%
Separado (a) 93 A8 6% 100% 97 105%  111%  12.0%

Sottero (a) B3W 358 303% 385w 387  361%  37ewW  37.8%

En el mes anterior, ; hizousodel S 58.2%  90.8%| 77.0% @ 57.3% 609 50.0%  414% @ 37.4%
envicio de Internet? No 48% 9% 200% 427W  390%  500%  586%  626%
ETogar YA R Y s B K R '

El rabaio 198%  435% 206% 150 162 123% 75 6.8%

Erames oo D000 gy | B4 G0A BTA BTG 904 B 14w 14
ntemet? (Respuesta Miltide) 5 c3bina pisiica 4 oW 56w 1938 ds7W osW  4sed 66y
En casa de ofra persona 5.6 18%  40%  51%  54%  43%  96%  13.6%

Otro 405% 532% 456%  385W  388% ITTW 352 256%

Figura 37. Perfil de personas de Lima metropolitana
Fuente: Elaboracion propia a base de (APEIM, 2017)
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v Edad entre 18 a 35 afos

De acuerdo a lo anteriormente visto, se procede a segmentar por

edades:

Tabla 18. Distribucion de edades en cantidad y porcentaje

18- 25 10.9 29073. 13.20% 41872.255

anos 0% 7155 1

26 a 30 8.20 21871. 7.60% 24108.268

anos % 9695 1

31a35 6.40 17070. 9% 28549.264

anos % 8054 9
Subtotal 68017 94530

Fuente; Elaboracién propia

v' Sexo: Mujeres

De acuerdo a los resultados anteriores se va a distribuir por género

en el cual anteriormente se defini6 como mujeres.

Tabla 19. Distribucién de la cantidad de mujeres en Lima

metropolitana

68,017 52.3% 35572.891
94,530 52.5% 49628.25
Total 85,201

Fuente: Elaboracién propia
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Se concluye que el mercado potencial para el presente proyecto

es 85,201 personas.

2.5.2 Calculo de la muestra

Se procedi6 a célculo de la muestra en donde segun (Survey
Software, 2017) se tiene un nivel de confianza del 95%, un intervalo de
confianza de 7 y una poblacién de 85,201. Esto nos arroja una cantidad

de 196 personas a encuestar.

Precisar Tamano de Muestra

Nivel de Confianza: * Q59 999

Intervalo de Confianza: 7
Poblacion: 85201
Calcular Baorrar

Tamafio de Muestra preciso: 196

Figura 38. Tamano de la muestra de la investigacion
Fuente Elaboracion propia en base a (Survey Software, 2017)

2.5.3 Sondeo
Por ello podemos decir que el sondeo arroja lo siguiente:
Se definié realizar la primera pregunta sobre el rango de edad para

saber si la persona se encuentra dentro de nuestro mercado objetivo.
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Pregunta 01: ;Qué edad tiene usted actualmente?

Edad

m 18 a 25 afos
m 25 a 29 afos

m 30 a 35 afos

Figura 39. Rango de edades encuestado
Fuente: Elaboracién propia

En la figura anterior se observa que de las encuestadas el 55% se
encuentra entre 18 a 25 anos, el 34% entre 25 a 29 y solo el 11% en el
rango de 30 a 35 anos.

En la segunda pregunta se desea saber sobre la importancia de

decorar su ambiente con plantas ornamentales.
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Pregunta 02: ;Qué importancia le da usted a la decoracién de su

ambiente con plantas ornamentales?

Interés

® Muy interesada
B Interesada

m No interesada

Figura 40. Interés de decorar con plantas el ambiente

Fuente: Elaboracién propia

De ello el resultado fue que un 80.8% de las encuestadas dijo estar
muy interesada en la decoracion de su ambiente, un 15.2% le interesa y

un 4% dijo que no le interesa.

Las personas que si estdn muy interesadas o las que si le interesa

pasan a la pregunta 4 y el resto se cierra la encuesta con la pregunta

cual es el motivo por que no le interesa que es la pregunta 3.
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Pregunta 03: ;,Cudl es la razén de no interesarle?

Razdn de no importancia

m Mantenimiento
® Falta de tiempo
m Costo

® No le gusta

Figura 41. Razén de no importancia
Fuente: Elaboracién propia
De ellas el 80% dijo por el mantenimiento, un 7% por la falta de

tiempo, un 3% por el costo y un 10% por que no le gusta.

En la siguiente pregunta lo que se quiere medir es el valor més
atractivo para la compra por ello se le hizo saber del producto que es
una Kokedama y su decoracion en cualquier ambiente asi como los

tamafos de compra.
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Pregunta 04: ; Qué aspectos considera usted es el mas importante a

la hora de comprar una planta ornamental como la Kokedama?

80.00%
71.07%
70.00% 65%
60%

60.00%

50.80%
50.00%
40.00% o 34.20%
30.00% . 25%
' 23.25 6
20.00% 15%

9.509 10%

10.00%  5.68
0.00%

Precio Variedad Presentacion Calidad
B Pequefio M Mediano M Grande

Figura 42. Valor de compra

Fuente: Elaboracién propia

De ellas consideraban que a la hora de realizar la compra el valor mas
importante es el precio para grandes esto representa un 71.07%
mientras que el precio es irrelevante para las pequefias con un
porcentaje de 5.68%, en el caso de la variedad para las medianas se
tiene un 60% coinciden que es importante la variedad pero para un 9.5%
les es irrelevante. En presentacién se tiene que un 50.8% le interesa la
en el tamafno pequeno mientras que para las medianas les es irrelevante
y finalmente en el caso de la calidad se tiene que un 65% piensa que es
importante la calidad a la hora de valorar una grande a diferencia de un

10% de pequerio que le es indiferente.
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Pregunta 05: ;Cudl seria la ocasion por el que compraria una

Kokedama?

En el momento de preguntar por la ocasién de compra se tiene lo

siguiente:

Ocasion de compra

Otros

San Valentin
Nunca

M Frecuentemente
B Casi siempre

Dia de la madre m Siempre

Cumpleafios

20 40 60 80 100

o

Figura 43. Pregunta realizada sobre la ocasibn de compra
Fuente: Elaboracién propia

La ocasion de compra mas resaltante fue el dia de la madre con un
80% de aceptacion, seguidamente el dia de San Valentin fue la ocasién

que casi siempre compren una Kokedamas frente a un 5% que nunca lo
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haria si fuera cumpleanos y frecuentemente otras ocasiones elegirian
para regalar una Kokedamas.
Pregunta 06: ¢Cual de estos accesorios agregaria si pudiera usted

personalizar su producto?

Accesorios para anadir

m Plato de
ceramica

m Macetas de
ceramicas
estampadas

m Cintas de
colores

Hilos de colores

m Fotos

Figura 44. Accesorios para personalizar

Fuente: Elaboracion propia

En esta pregunta se quiso conocer cuales son los accesorios de
mayor atractivo para la clienta, por lo que se obtuvo lo siguiente para un
35% agregaria hilos de colores, un 23% cinta de colores, un 18% fotos,

un 15% macetas y finalmente un 9% platos de ceramica.
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Esto es un resultado positivo, ya que la persona tiene la posibilidad de
hacer su propio modelo.

Pregunta 07: ;En qué medio de comunicacién le gustaria recibir
novedades de las Kokedamas?

Medios de comunicacion

3%

m Facebook
m Ferias organicas
m Correo

Whatsapp

Figura 45. Pregunta realizada a los encuestados con respecto a las

redes sociales

Fuente: Elaboracion propia

En lo que respecta a medios de comunicacion el preferido en uso es
el Facebook que tiene una mayor participacion en un 65%, seguido de

un 17% de ferias organicas, 15% dijo que mediante correo y un 3% le

gustaria recibir novedades por Whatsapp.
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Pregunta 08: ; Cuanto estaria dispuesto a pagar por una Kokedama?

Disponibilidad de precio
100% 86%
80%

(%]
3 56%
8 60% 45%
2 579 B Pequefio
S 40% 28%
g Mediano
o 2% 10% 9

20% | i

g 5% 2% 2%3% 0%1%°% Grande
0%

10-25 soles 26 a45soles 46 a 80 soles 81 a 149 soles 150 a mds

Precios aproximados

Figura 46. Disponibilidad de precio para pagar
Fuente: Elaboracién propia

En la respuesta de disponibilidad de precio el de 10 a 25 soles en el
tamano pequefo tiene una mayor aceptacion frente a un 5% que en el
tamano mayor no lo compraria, en el precio de 26 a 45 la mayor
aceptacion es el tamafio mediano con un 28%, sin embargo, un 56%
estaria dispuesto a pagar entre 46 a 80 soles y finalmente un 45% puede
pagar en un tamano grande entre 81 a 149 soles, sin embargo, solo un

5% en tamafno grande pagaria 150 soles a mas.

Pregunta 09: ; Con qué medios le gustaria pagar?

En la siguiente pregunta se desea saber la preferencia de los medios

de pago para poder cancelar el producto.
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Medios de pago
10%
= Al contado
23% ‘ ® Por internet
m Con tarjeta

Transferencia electronica

Figura 47. Preferencia al pagar
Fuente: Elaboracién propia

En la pregunta de medios de pago se tiene que el medio de pago
favorito es el de la tarjeta de crédito con un 50% seguido de un 25% de
transferencia electrénica, un 15% aun esta temeroso de transacciones

por internet y finalmente un 10% prefiere pagar al contado.

Pregunta 10: ¢ Si se le brindara eventos por la compra de Kokedamas

cual de los mencionados abajo le gustaria?

Eventos

Kokehuerto [l 5%
Ferias organicas |GG 15%
Decoracidon de kokedamas |GG 30%
Creacion de Kokedamas [N 50%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Figura 48. Eventos a los que asistiria
Fuente: Elaboracion propia
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De estos eventos el de mayor acogida fue el de creacion de
Kokedamas con un 50% de aceptacion seguido de la decoracion de
Kokedamas con un 30%, ferias organicas con un 15% y finalmente un

5% en kokehuerto.

Del estudio se concluyé que:

e El no interés mayor es por el mantenimiento.

e El precio, la variedad y la calidad inciden mucho en la compra.

e El comportamiento es estacional relacionado a las épocas festivas
de: Dia de la madre, Dia de la mujer, Navidad y San Valentin.

e Se encontraron caracteristicas relacionadas a la predisposicion,
capacidad de pago y acceso a redes.

e Lasredes sociales favoritas son Facebook asi como los eventos de
mayor aceptacién son la creacion de Kokedamas seguido de la
decoracion de la misma.

2.6 Estudio de la oferta

2.6.1 Competidores:

El estudio de la oferta a nivel internacional tiende al decremento de
19.20% en exportaciones de flores como de plantas segun los datos

estadisticos de (ADEX, 2017).



Sectores Economicos
W6 W17 Var.%17/16

Agropecuario y Agroindustrios (Ene-Ene) (Ene- ) (Ene- el
Total 423 462 903%
Animales Vivos y Productos Del Reino Animal 10 -1378%
Flores y Plantas Vivas 10 -1920%
Hortalizas 97 14 7.82%
Legumbres 5 1 -54.24%
Frutas 29 254 10.73%
Cereales 8§ 8 5IM%
Otros Productos Vegetales 0 19 -625%
Colorantes Naturales 0 1 8208%
Grasas y Aceites de Animales o Vegetales 5 0 6848%
Otros Productos de la Industria Alimentaria 8 5 197%
Bebidas, Liquidos Alcohdlicos y Vinagres 303 46l%

Figura 49. Exportacion por sectores sub econdmicos no tradicionales
a marzo del 2017
Fuente: Elaboracion propia en base a (ADEX, 2017)

En el ambito nacional, actualmente, existen empresas dedicadas a
ofrecer flores como plantas y regalos para todo tipo de evento asi como

algunas presentan similitudes con nuestros productos.

Para un mejor analisis se ha seleccionado a la competencia directa

en una tabla para su andlisis y paquetes que oferta.
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Tabla 20. Estudio de la oferta en el mercado actual 2017

Kokeda En Jockey Tienda Empresa Kokedam //‘\
mas plaza se virtual de as, /\ kOk‘fC{lﬁ?mS
Peru encuentra de 9 distribucion, | accesorios, |
am.a9pm.y venta jardines
en presencial y | verticales,
supermercado online de macetas,
s Wong de 8 plantas y plantas,
a.m.a 10 p.m. otros orquideas y
terrarios.
Kukyflor Abierto La Empresa Kokedam v o
desde las 8 principal dedicada a la | as, flores,
a.m. hastalas |esenla ventay arreglos,
10 p.m. mar 390 delivery asi Combos,
Miraflores | como oferta | chocolates,
de combos empresas y
peluches
Aiki Abierto Calle Empresa Kokedam
armoniz | desde las 8 Las dedicada a la | as, bonsai,
ando a.m. hasta las | Gorgonas |ventay cuadros
vidas 10 p.m. Mz. C2 Lt | ensefanza vivos,
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30. asi como talleres,
Urb servicio para | cursos,
Cedros de | hogar de mantenimie
Villa. talleres como | nto y disefio
Chorrillos | mantenimient | paisajistico,
oy mini
paisajismo macetas,
compostera
caseray
macetas
Las - De Lunes Tienda Empresa Kokedam
Dofias | a Sabado de virtual dedicada al as, flores, %LJ
Slas Domas
Floreria | 8:00 am. A delivery de arreglos,
9:00 pm. productos talleres,
- Domingo y para todo tipo | bonsaiy
Feriados: de evento. canastas
09:00 am a
6:00pm.

Fuente: Elaboracién propia



Tabla 21. Matriz de ponderacion de competidores de TAPIVERDE

Marca 0.1 4 0.4 2 0.2 3 0.3 1 0.1
Conocida

Calidad 0.15 3 0.45 1 0.15 2 0.3 3 0.45

Originali 0.2 3 0.6 2 0.4 2 0.4 1 0.2
dad

Precios 0.3 1 0.3 3 0.9 3 0.9 2 0.6

Redes 0.25 4 1 1 0.25 1 0.25 1 0.25
sociales

Total 2.75 1.9 2.15 1.6

Fuente: Elaboracion propia

Sin embargo, de ellas se seleccioné a las mas representativas para
realizar una ponderacion la competencia. En esta tabla se muestra que el
mayor puntaje es de la empresa Kokedamas Peru, ya que dicha empresa
actualmente lidera en el mercado de Kokedamas exclusivas gracias a sus
redes sociales como a su originalidad para ofertar, sin embargo, un punto
desfavorable es su falta de personalizacion de productos, ya que solo

ofrece el Kokedama solo sin ningun tipo de accesorio o valor agregado.
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Las siguientes marcas no son en su totalidad exclusivas sino florerias
y centros de ensefianza pero la calidad en Las Dofas si difiere del resto.

A continuacién se presentan sus precios y como estos difieren del nuestro.

Tabla 22. Precios de la competencia en Kokedamas

Chiquitas S/.40 No S/.50 S/.89
Medianas S/.70 S/.105 S/.90 S/.119
Grandes S/.160 S/.110 S/.150 S/.149

Fuente: Elaboracién propia

v' Consideraciones generales:

En cuanto a la ventaja competitiva nos enfocaremos en enfoque y
diferenciacién. Al ser un producto nuevo se atendera personalizando
el producto para mujeres con una excelente calidad. La empresa
considera que la decoracion es parte del estilo de vida de toda mujer.
Buscamos reflejar ambientes ecos amigables, novedosos,

innovadores Yy sofisticados.

En lo que respecta a la cadena de valor la empresa ofrece
Kokedamas de musgo verde para mujeres donde se destaca la

calidad del producto como su disefio con plantas de acuerdo a la
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estacion. Las actividades primarias en cuanto a la logistica interna se
mencionaron los proveedores en el analisis del micro entorno de
Potter como se puede apreciar en ese punto. Seguidamente en
cuento a las operaciones se sabe que los productos estan hechos a
mano con los controles de calidad y bajo el mando del operario de
produccién al igual que su empacado. En la logistica de salida las
personas deben realizar la compra del producto en la tienda o

delivery pagando por este.

El marketing y ventas se realizaran via redes sociales para fidelizar
con promociones asi como ofertas especiales o talleres, los servicios

son de venta y comercializacién.

Las actividades de apoyo en cuanto a infraestructura de la
organizacibn como ya se menciona anteriormente se tienen dos
areas que corresponden a marketing y operaciones cuyo personal
esta debidamente acondicionado para el éptimo desarrollo de sus
funciones.

El talento humano esta gestionado por el gerente general cuyo fin
es potenciar el negocio como el talento del mismo como generar la

mejora continua en tecnologia como compras.



2.7 Determinacion de la demanda insatisfecha

Tabla 23. Determinacién de la demanda insatisfecha

Poblacién de personas 10° 10°0 10°0 107037, 10704

en Lima metropolitana 012,4 | 20,847 | 29,265 690 6,121

37

% de personas NSE Ay 13.

B 25%

Tasa de crecimiento 0.0 0.08 0.08 0.084% 0.084

poblacional anual INEI 84% 4% 4% %
Crecimiento poblacional 8,41 8,41 8,425 8,432
0 8

Segmento objetivo NSE 58 584, 584, 585,41 585,9

Ay B (Zona 7) 3,945 | 436 | 927 8 10

% de personas de 9.2
edades entre 18 a 35 anos | 2%

del NSE Ay B (Zona 7)

Numero de personas de 16 162, 162, 162,95 163,0
edades 18 a 35 afos de | 2,546 683 820 7 94

NSE Ay B (Zona 7)
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% de mujeres de edades

52.

entre 18 a 35 afios de NSE | 4%
AyB (Zona7)

Mujeres de edades de 85, 85,2 85,3 85,417 85,48
18 a35anosdelNSEAyB | 201 73 45 9
(Zona 7)

Poblacibn de mujeres 86
dispuestas a comprar| %

(segun encuesta)
Mercado disponible 73, 73,3 73,3 73,459 73,52
273 35 97 1

Compras per capita 1
anual de Kokedamas

Mercado potencial 73, 73,3 73,3 73,459 73,52

273 35 97 1

Oferta proyectada 21, 22,0 22,0 22,036 22,05

982 00 18 5
Demanda insatisfecha 51, 51,3 51,3 51,420 51,46
291 34 77 3

Fuente: Elaboracion propia en base a (APEIM, 2017)




Para llegar a este resultado se tiene que tener en cuenta lo siguiente
un segmento objetivo Ay B (Zona 7) y una poblacién 10°012,437 personas
de Lima Metrop.

v" NSE Ay B: Sumando ambas nos da 2'653,296 personas
NSE A: 10°012,437*4.8%= 480,597
NSE B: 10°012,437*21.7%= 2"172,699 personas.

v" De la zona 7: El total de zonas es 583945.389 personas.
Del NSE A: 480,597*55.5%=266731.34
Del NSE B: 27172,699*14.6%= 317214.054

v' Edades entre 18 a 35 arios de la zona 7 del NSE A: es de 68016.4904
De 18- 25 afos es 10.90% por ello la cantidad es de 29073.7155.
De 26- 30 anos es 8.20% por ello la cantidad es de 21871.9695.
De 31- 35 anos es 6.40% por ello la cantidad es de 17070.8054.

v' Edades entre 18 a 35 arios de la zona 7 del NSE B: es de 94529.7881
De 18- 25 afnos es 13.20% por ello la cantidad es de 41872.2551.
De 26- 30 aros es 7.60% por ello la cantidad es de 24108.2681.
De 31- 35 afnos es 9% por ello la cantidad es de 28549.2649.
El total de ambas es de 162546.2785

v Del total se tiene que él % de mujeres de Lima metropolitana es de:
Del NSE A: 68016.4904*52.3%=35572.891
DEL NSE B: 94529.7881*52.5%= 49628.25

Total es de 85201 de mujeres.



Segun la disposicidon de compra segun el sondeo es del 86%

teniendo en cuenta el resultado mas favorable esto es 85201

personas*86%= 73, 273.

La oferta proyectada segun el sondeo es de 73273*30%=21, 982.

Demanda insatisfecha (Mercado potencial- Oferta proyectada)=

51,291.

2.8 Proyecciones y provisiones para comercializar

Tabla 24. Proyeccion de los cinco proximos afnos de la demanda

insatisfecha

Poblacién de personasen | 10°012, | 107020, [ 107029, | 107037, | 107046,
Lima metropolitana 437 847 265 690 121
% de personas NSE Ay B | 13.25%
Tasa de crecimiento | 0.084% | 0.084% | 0.084% | 0.084% | 0.084%
poblacional anual INEI
Crecimiento poblacional 8,410 8,418 8,425 8,432
Segmento objetivo NSE A | 583,945 | 584,436 | 584,927 | 585,418 | 585,910
y B (Zona 7)

% de personas de |9.22%
edades entre 18 a 35
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anos del NSE Ay B (Zona

7)

Numero de personas de
edades 18 a 35 afnos de

NSE Ay B (Zona 7)

162,546

162,683

162,820

162,957

163,094

% de mujeres de edades
entre 18 a 35 afos de

NSE Ay B (Zona 7)

52.4%

Mujeres de edades de 18
a 35 anos del NSE Ay B

(Zona 7)

85,201

85,273

85,345

85,417

85,489

Poblacibn de mujeres

dispuestas a comprar

(segun encuesta)

86%

Mercado disponible

73,273

73,335

73,397

73,459

73,521

Compras per capita anual

de Kokedamas

Mercado potencial

73,273

73,335

73,397

73,459

73,521

Oferta proyectada

21,982

22,000

22,018

22,036

22,055

Demanda insatisfecha

51,291

51,334

51,377

51,420

51,463

Participaciéon de mercado

1.86%

2.10%

2.43%

2.83%

3.23%

N° de productos a vender

954

1,078

1,248

1,455

1,662




Tasa de crecimiento de

las ventas de un ano a

otro.

13%

15%

17%

14%

Fuente: Elaboracién propia en base a (APEIM, 2017)

2.9 Descripcion de la politica comercial

La descripcion de la politica comercial busca que solidarizarse con las

incomodidades que sienta el cliente en la compra por ello estas viene con

bolsas, medidas, tarjetas de cartulina simples para remitente y reparto del

mismo en la empresa que desee. Las cotizaciones y promociones son

validas por los siguientes 15 dias después debe solicitar otra o informarse

si aun esta vigente. Asimismo, el cliente esta facultado a devolver el

producto una vez revisado o en un periodo no mayor a tres dias si existe

alguna falla de este o desea llevar otro. A continuacion se estableceran

las estrategias de mercadeo necesarias para vender el servicio al publico

objetivo:

v" Producto:

e Se armaran pack basicos para clientes fieles en sus
cumpleanos los que contendra la informacion recopilada sobre
la usuaria, la temporada del afio y las tendencias de estilo que
tenga el mercado, asi como, en un segundo momento, la
informacién que la usuaria brindo en la post venta.

v" Precio

e Al ser productos que se compran con poca frecuencia, 3 o0 4
veces en el ano, se buscara nuevos proveedores, cartera de




clientes empresariales asi como conseguir el adecuado y la
conveniencia del delivery sin que los clientes no presentan
tanta sensibilidad al precio.

e Buscar una estrategia de fijacién de precios con proveedores y
fidelizacion.

v" Promocién
e EIl contacto con la comunidad de potenciales clientes se
realizard via redes sociales mediante la generacién de
contenido alusivo a la mujer y las fechas conmemorativas
relacionadas al Dia de la madre, Dia de la mujer, Navidad, San
Valentin, entre otros asi como segmentarla por producto.

v Plaza
e Se buscara tener la entrega con Cabifity ya que gozan de
confianza en el mercado. Estas empresas tiene la posibilidad
de permitir el seguimiento de la orden en tiempo real, lo que nos
asegurara la entrega del producto en el lugar y momento
especificado por nuestro cliente.

2.10 Cuadro de la demanda proyectada para el negocio

Tabla 25. Cuadro de la demanda proyectada para el negocio

Participacion  de 1.8 210 2.43 2.8 3.23%
mercado 6% % % 3%

N° de productos a 95 1,07 1,24 1,4 1,662
vender 4 8 8 55

Tasa de 13% 15% 17 14%
crecimiento de las %
ventas de un afo a
otro

Fuente: Elaboracién propia
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3. ESTUDIO TECNICO

3.1 Tamano del negocio, factores determinantes

En este acapite se analiza toma de decisiones para el tamafo del
negocio.

3.1.1 La demanda

El factor determinante del tamano del negocio de este plan se basa
en la demanda insatisfecha hallada en la unidad anterior, es decir, de
acuerdo al porcentaje de la demanda que queremos satisfacer y el
capital de trabajo que se tiene se determinara el tamafo de
infraestructura del negocio. La demanda insatisfecha del presente plan
es de 51,291 mujeres de 18 a 35 afos, y durante el primer afo se
pretende tener un 1.86% de participacion de mercado, por lo que se va

a vender 954 kokedamas aproximadamente.

3.1.2 Procesos y tecnologia

La empresa no tiene un proceso productivo como tal, ya que sus
productos los realizara a mano por lo tanto no requiere de maquinarias
para su elaboracion. Sin embargo si requieren de computadoras en total
tres para el buen desempeno de la organizacién. Cabe resaltar que el
uso del mismo es exclusivo para la venta y operaciones. Estas seran
para el gerente general, asistente de marketing y operario de produccion

para que siga los patrones pedidos como las ventas.



3.1.3 Seleccién del tamarno de planta

Como ya se mencioné anteriormente el negocio no tendra maquinaria
para planta pero si una tienda con un almacén en el cual se producira
la confeccién de las Kokedamas ademas de ello recepcion, bafo y

exhibidor.

3.2Proceso y Tecnologia

3.2.1 Descripcion y diagrama de procesos

3.2.1.1  Descripcion del proceso

A continuacién se describen los principales procesos:
v Disefio de Kokedamas
El area de operaciones se encarga del disefio de las
Kokedamas en donde los modelos son pedidos por los
clientes y las plantas son de acuerdo a la temporada de las
mismas.
v" Compras de materiales
Luego de las especificaciones y caracteristicas segun el
pedido, el asistente de produccion ya tiene listo los accesorios
de la compra que se hizo al por mayor solo en accesorios en

el caso de plantas las compra a los proveedores de acuerdo



a los pedidos. El asistente de operaciones es el encargado de

recibir los pedidos y estos se encuentran en el almacén de la

tienda.

v" Elaboracion de la Kokedama

Como se mencion6 se contara con tres medidas:

Tabla 26. Elaboracion de Kokedamas en diferentes

tamanos

Minikoke

Para ello se usé:

1/8 de musgo selvatico o serrano (el costo es
el mismo).

1/8 de tierra negra y volcanica

1/8 de tierra para macetas y sustrato

10 gramos de fertilizante soluble en polvo

1 onza de agua y una planta de su preferencia
1 accesorio de acuerdo a lo solicitado

1 metro de hilo zapatero

Palana, tijeras y guantes para mezclar tierras
1 jarra y depdsito para mezclar

1 accesorio de acuerdo a lo solicitado

Koke

Para ello se usé:
1/4 de musgo selvatico o serrano (el costo
es el mismo).
1/8 de tierra negra
1/8 de tierra volcanica
1/8 de tierra para macetas
1/8 de sustrato de akadama
10 gramos de fertilizante soluble en polvo
3 onza de agua
1 planta de su preferencia
1 accesorio de acuerdo a lo solicitado
5 metros de hilo zapatero
Palana, tijeras y guantes para mezclar tierras
1 jarra y depdsito para mezclar
1 accesorio de acuerdo a lo solicitado
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Superkoke | 1 bolsa de musgo selvatico o serrano (el costo
es el mismo)

/4 Sustrato de akadama

1/8 de tierra volcanica y tierra negra

1/8 de tierra para macetas y sustrato

10 gramos de fertilizante soluble en polvo

6 onzas de agua caliente

1/8 de fertilizante soluble en polvo

Planta de acuerdo al disefio

Y4 de Tierra para macetas

15 metros de hilo zapatero

Palana, tijeras y guantes para mezclar tierras
1 jarra y depdsito para mezclar y accesorios

Fuente: Elaboracién propia
El empaque se envuelven en papel seda de color blanco y
se meten en la caja de cartdén con el logo y su marca asi como

dentro se incluye la tarjeta de cartulina.

Publicidad en redes sociales
Terminado el producto el asistente de operaciones toma

fotos para publicar luego en las redes sociales.

Cierre de venta
La venta se realiza por internet, o por transaccion bancaria
para ello la persona ya describié su pedido en la cartilla que

se le envia de descripcion como los adicionales.

Entrega de Kokedama
Nuestro cliente se acerca a recoger su producto en la

tienda o se lo enviamos pagando delivery solicitado.



3.21.2

Diagrama de procesos

[ Inicio ]

Ingreso del pedido del

cliente

No
Hay

material

Seleccion de materia prima
|

Mezclado de fertilizantes y

suministros
|

Insercion de la planta

Boleado y trenzado
[

Cortado y pegado de

accesorios

..................

Solicitud al

proveedor

Empacado de Kokedama

Fin

Figura 50. Flujo de la elaboracion y venta de

Kokedamas
Fuente: Elaboracién propia
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3.2.1.3 Diagrama de Gannt

Tabla 27. Diagrama de Gannt de la elaboracion y venta de Kokedamas

Ingreso del pedido del ] 1

cliente

Solicitud a proveedor si 2

no se tiene en stock

Seleccionado de 5

materia prima Asist

Mezclado de | entede 5

fertilizantes y | operaci

suministros ones

Insercion de la planta 2

estacional

Boleado y trenzado 15
Cortado y pegado de 10
accesorios

Empacado de 2

Kokedama

Fuente: Elaboracion propia
En total se tiene 42 minutos en las actividades realizadas segun

diagrama de Gannt.
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3.2.2 Capacidad instalada y operativa

Durante el primer afio solo se contara con una persona como
encargada de elaboracion por ello se detalla la siguiente informacion:

Tabla 28. Mano de obra operativa para elaboracién

1
10
8
24

240

Fuente: Elaboracién propia

Esto nos servira para proyectar la mano de obra en los proximos
cinco anos, la cual trabajara los 6 dias a la semana. A continuacién, se

detalla el requerimiento de los bienes de capital, personal e insumos.

3.2.3 Cuadro de requerimientos de bienes de capital, personal e
insumos

Tabla 29. Requerimientos de bienes de capital

Local Comercial Unidad 1

Computadora Unidad 2

Impresora Unidad 1
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Celular Unidad 2
Estantes grandes Unidad 2
Médulo de caja Unidad 1
Sillas de oficina Unidad 2
Mesa de trabajo Unidad 1
Sofa de un cuerpo Unidad 1
Estante de trabajo Unidad 1
Silla Unidad 2
Céamara fotografica Unidad 1

Fuente: Elaboracion propia

Para poner en marcha el negocio es necesario contar con todos
estos equipos y mobiliario. Como se comentd antes, el local funcionara
como un taller de elaboracién en el almacén, venta y comercializacion
del mismo. Para ello en el almacén se colocara un estante de insumos

y mesa de trabajo y una silla para estar cémodo.

En la tienda trabajaran dos personas que son el gerente y la asistente
de marketing con sus respectivas computadoras, sillas e impresora.
Adicional a ello marketing contara con una camara fotografica ya que
se encargara de las promociones, fotos, comunicados, disefios de la

web y al mismo tiempo en algunas ocasionas apoyara en las ventas.



En la zona de recepcion se contara con un modulo de caja, un sofa
de un cuerpo pequefo para esperar y un celular de la tienda. El otro
celular sera para la gerencia y los estantes se colocaran como parte de
la ambientacion de los productos. También es importante desarrolla el

cuadro de bienes intangibles.

Tabla 30. Requerimientos de bienes intangibles

Licencia de funcionamiento 1
Registro de marca 1
Contrato con arrendatario 1
Defensa civil 1
Creacion de pagina web 1
Licencia de software ventas 1

Fuente: Elaboracién propia

A continuacién, se detalla los materiales directos a tener en cuenta:

Tabla 31. Materiales directos

Musgo selvatico o serrano (el costo es el mismo).

Tierra negra

Tierra volcéanica

Plantas de acuerdo al pedido
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Hilo de coser zapatero

Palana

Tierra para macetas

Guantes de jardineria

Jarra para agua

Tijeras

1 depdsito para mezclar

1 accesorio de acuerdo a lo solicitado

Sustrato de akadama

Fertilizante soluble en polvo

Fuente: Elaboracion propia

Anteriormente, se detalldé el uso en los diferentes tamanos de los
materiales directos sin embargo en el cuadro anterior se muestra el
detalle de todos los materiales directos. En el caso de la mano de obra

directa para los préximos cinco afnos sera:

Tabla 32. Requerimiento de mano de obra directa

Operarios 1 1 1 2 2

Fuente: Elaboracion Propia
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Asi se muestra el requerimiento de mano de obra directa proyectado
en los préximos cinco anos. A continuacion se presentan los materiales
indirectos:

Tabla 33. Requerimiento de materiales indirectos

Bolsa de carton 1
Hilo zapatero 1
Tarjetas de presentacion 1000
Catéalogo de productos 1
Pistola de barra 1
Carton logeado de la 1000
empresa

Papel membretado 1000
Tijeras 2
Jarra medidora 1
Fuente mezcladora 1
Fuente para almacenar 1
Jarra para agua 1
Tacho de residuos 1
Materiales de limpieza 1

Fuente: Elaboracién propia
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De toda la mano de obra indirecta son el personal administrativo con

una proyeccion para los préximos cinco anos.

Tabla 34. Requerimiento de gastos administrativos

e

1 1 1 1 1
Asistente de 1 1 1 1 1
marketing
Contador 1 1 1 1 1
(Externo)

Fuente: Elaboracion propia

En el requerimiento de los gastos administrativos no existe un

crecimiento porque son fijos y seran los siguientes:

Tabla 35. Gastos administrativos

Tributos municipales

Facturas y boletas

Internet y celular

Aguay luz

Utiles de oficina

Gastos puesta en marcha
Publicacién en Diario El Comercio
Capacitaciones

Alquiler del local
Fuente: Elaboracion propia




Los gastos de ventas seran gestionados por marketing asi como se

analizara contar con un disefiador freelance para la web.

Tabla 36. Gastos de venta

Publicidad y promociones

Celular

Sticker de logo

Tarjeta de presentacién

Fuente: Elaboracion propia

3.2.4 Infraestructura y caracteristicas fisicas

La empresa contara con su tienda propia la cual fue detallada la
ubicacion y las medidas del local en la parte superior sin embargo

detallaremos el Layout y la distribucién de las mismas.

Tabla 37. Distribuciéon del area de la tienda

Tienda 4.8m2
Almaceén 2m2
Recepcién 1.92 m2
SSHH 0.8 m2

Fuente: Elaboracion propia
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Esa es la distribucion interna de la tienda asi como el entorno del
local esta rodeado de centros comerciales de gran envergadura como
comida y centros financieros cabe resaltar que se encuentra al limite
con la embajada de los Estados Unidos. En cuanto a la distrubicion

interna del layout es la siguiente:

L DA TS TRS CICMN

(8

N
N

Figura 51. Distribucion interna de tienda
Fuente: Elaboracién propia de la tienda



La iluminaciébn como acondicionamiento del local depende del
arrendatorio por ello se tiene que invertir en acomodacion del mismo.

3.3Localizacién del negocio, Factores determinantes

La ubicacion de una empresa es muy importante, pues debe tener
como premisa el minimizar los costos de instalacién y aprovechar los
recursos del entorno, para satisfacerlas exigencias del negocio.
TAPIVERDE SAC se ubicara en la ciudad de Lima en el distrito de
Santiago de Surco en el centro comercial El Polo, sin embargo,
analizaremos el motivo de su conveniencia. La ubicacion estratégica, se
determinado bajo la evaluacién de diversos aspectos, los cuales se

resumen en el siguiente cuadro.

Tabla 38. Método de ranking de factores para la ubicacién del local

Proximidad
de 0.2 3 0.6 2 0.4 2 0.4
proveedores
Facil
distribucion
0.3 5 1.5 4 1.2 3 0.9
a los
clientes

116



Impuestos 0.1 0.2 0.3
0.12 1 2 3
2 4 6
Seguridad 0.3 0.3
0.18 5 0.9 2 2
6 6
Costo de
0.2 1 0.2 3 0.6 3 0.6
alquiler
Total 3.3 2.6
1 2.8
2 2

Fuente: Elaboracién propia

Este método nos ha permitido elegir al local de Surco del centro

comercial El Polo en la Encalada por su excelente llegada a los clientes

sin embargo el costo del alquiler como los impuestos son altos. A

continuacioén se definen los criterios de ubicacién como la evaluacién.

Tabla 39. Criterios de evaluacién para la ubicacion del local

Cercania

con clientes

En Surco se tienen
hasta 3 sectores con
mayor flujo de
personas: Surco

Chama, Surco Viejo

Encalada: Muy conveniente

(mayor concentracién del nicho de
mercado)
Viejo: Conveniente por estar cerca

de Barranco y Miraflores (mayoria
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cerca de Barranco y
Surco Encalada cerca

de La Molina.

de servicios, e instituciones)
Chama: Conveniente (Actividades

comerciales)

Los proveedores

se ubican en Acho

Encalada: Muy Conveniente

(Cerca al vivero el Golf y de la

Cercania |cerca de Ate y lejos|Molina)
con de las zonas|Viejo: No muy conveniente por
Proveedores |comerciales. lejania a proveedores.
Chama: No muy conveniente por la
lejania a proveedores.
Los impuestos| Encalada: No muy conveniente
difieren por la zona. |por el alto costo
Viejo: Conveniente son
relativamente menores al de
Impuestos
Encalada.
Chama: Conveniente son
relativamente menores a
Encalada.
La seguridad en el| Encalada: Muy conveniente
entorno es importante | (Cerca de la embajada de EEUU y
Seguridad |por los clientes. centros financieros es muy
seguro).
Viejo: Conveniente (Cerca




Municipio donde hay vigilancia
permanente)
Chama: No muy conveniente es

algo desolado.

Lo costos de
alquiler difieren en las

tres zonas.

Costo del

alquiler

Encalada: No muy conveniente,
el costo de alquiler es de $1400.
Viejo: Muy conveniente el costo de
alquiler es muy barato a diferencia
de Encalada. El costo es de 1000
a 1500 soles.
Chama: Conveniente el costo de
alquiler varia de 1000 soles a 2000

soles.

Fuente: Elaboracion propia

La mejor ubicacion seria en Encalada, especificamente en el Centro

Comercial el Polo, sector que aglomera una cantidad importante de

tiendas y banca financiera asi como se encuentra cerca a la embajada de

EEUU, personas y proveedores. Cabe indicar que el sector al que nos

enfocamos se desplaza cerca y vive siendo el centro El Polo el principal

en entretenimiento como compras ademas, no existe competencia directa,

los costos de alquiler se justifican por su afluencia, y existe una mayor

posibilidad de acceder a un espacio comercial. La distribucién y

referencias se encuentran en la parte superior del estudio.




4. ESTUDIO DE LA INVERSION Y FINANCIAMIENTO

4.1Inversion fija

4.1.1

Inversién tangible

La inversién tangible que se realizara en equipos es la

siguiente:

Tabla 40. Inversién en equipos

Computadora Uni S/.1,8000 S/.2,140

con Corel 5de 8 | dad

gb

Computadora Uni S/.1,800 S/.1,800
dad

Impresora Uni S/.250 S/.250

multifuncional dad

Celulares Uni S/.250 S/.500
dad

Estantes Uni S/.260 S/.780

grandes dad




Modulo de caja Uni S/.350 S/.350
dad
Sillas de oficina Uni S/.115 S/.345
dad
Mesita de Uni S/.300 S/.300
trabajo dad
Sofa de un Uni S/.800 S/.800
cuerpo dad
Estante de Uni S/.840 S/.840
trabajo dad
Silla de trabajo Uni S/.150 S/.150
dad
Camara Uni S/.2,800 S/.2,800
fotogréfica dad
Total | S/.11,055

Fuente: Elaboracion propia

La inversién tangible suma S/.11, 055.00 en total.




41.2 Inversion intangible

La inversién intangible de Tapiverde es la siguiente:

Tabla 41. Inversion intangible

Licencia de funcionamiento y defensa civil S/.158.34
Registro de marca S/.604.44
Creacion de pagina web S/.1,500
Licencia de software ventas S/.2,800
Total S/. 5062.78

Fuente: Elaboracion propia

4.2 Capital de trabajo

Tabla 42. Capital de trabajo

Insumos (3 meses) S/. 8,766.83

Costos indirectos de fabricacion (3 meses) S/.1,701.00

Mano de obra (3 meses) S/.2,701.25
Gastos de venta (3 meses) S/. 15,555.35
Gastos administrativos (3 meses) S/.13,310.00
Total | S/.42,034.44

Fuente: Elaboracion propia

El capital de trabajo a 3 meses es de S/.42,034.44 para el proyecto.
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4.3Inversion total

Tabla 43. Inversion total

Inversion fija S/.11,055.00

Inversion intangible S/.5,062.78

Capital de trabajo S/. 42,034.44
Total de inversion S/. 58,152.22

Fuente: Elaboracién propia

Los factores que determinan la inversion corresponden a la inversion fija,

intangible y al capital de trabajo siendo asi un total de S/. 58,152.22

4.4 Estructura de la inversion y financiamiento

Tabla 44.Estructura de la inversion y financiamiento

Inversion S/. 11,055 - S/. 11,055 19.01%
fija

Inversié S/. S/. 8.71%
n 5,062.78 5,062.78
intangible
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Capital S/.7,034. S/.35,000 S/. 72.28%
de trabajo | 44 42,034.44
Total S/. S/.35,000 S/. 100%
28,052.22 58,152.22
44.5% 55.5% 100%

Fuente: Elaboracion propia

Como se mencioné anteriormente, se requiere una inversion total de

S/.58,152.22, los cuales S/. 23,152.22 corresponden al aporte propio de

los dos inversionistas y S/.35, 000 que sera solicitado a la Caja Piura.

4.5Fuentes financieras

Tabla 45. Fuentes financieras

25% 18.99%

TEA méxima

14.45%

TEA minima 60% 75% 75.4%

Fuente: Elaboracién propia

De acuerdo a lo detallado TAPIVERDE SAC fue evaluado por la Caja
Piura calificando con un crédito para S/.35,000 con una TEA de 18.2% por

ello a continuacién se detalla la cuota.
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Tabla 46. Detalle de la cuota

Cuotas (n) 24
Tipo de moneda S/.
Tasa efectiva anual 18.2%
Interes mensual 1.4%
Seguro de desgravamen 0.10%
ITF 0.06%
Meses de gracia 2
Financia Caja Piura
Cargo (Periodo de gracia) S/.982.21
Valor de conversion S/.35,982.21
Seguro de desgravamen S/.863.57
Comision S/.250.00
Monto a financiar S/.37,095.78
Cuota del préstamo S/.1,831.21
ITF 1.10
Cuota a pagar S/.1,832.31

Fuente: Elaboracién propia

Se establece que el préstamo sera de S/.35, 000, correspondiente a un
crédito bancario con una TEA de 18.2% en un plazo de 24 meses con la

Caja Piura.

125



4.6 Condiciones de crédito

Tabla 47. Amortizacién de cuota

2
113 S/.37, S/ S/. S/. S/.30 S/ S S/.1,832
095.78 | .1,27 | 520.5 | 8.83 .51 ,831.2 | /1,1 31
1.35 1 1 0
2 |4 S/.35, S/ S/. S/. S/.30 S/ S S/.1,832
785.08 |.1,28 | 502.1 | 8.96 .94 ,831.2 | /1,1 31
9.19 2 1 0
35 S/.34, S/ S/. S/. S/.31 S/ S S/.1,832
455.99 | .1,30 | 483.4 | 9.08 37 ,831.2 | /1,1 31
7.28 7 1 0
4 |6 S/.33, S/ S/. S/. S/.31 S/ S S/.1,832
108.25 | .1,32 | 4645 | 9.21 .82 ,831.2 | /1,1 .31
5.63 6 1 0
517 S/.31, S/ S/. S/. S/.32 S/ S S/.1,832
74160 |.1,34 | 4453 | 9.34 .26 ,831.2 | /1,1 31
4.23 8 1 0
6 |8 S/.30, S/ S/. S/. S/.32 S/ S S/.1,832
355.77 | 1,36 | 425.9 | 9.47 71 ,831.2 | /1,1 31
3.09 4 1 0
719 S/.28, S/ S/. S/. S/.33 S/ S S/.1,832
950.50 | .1,38 | 406.2 | 9.60 A7 ,831.2 | /1,1 31
2.21 2 1 0
8 |10 S/.27, S/ S/. S/. S/.33 S/ S S/.1,832
525.51 | .1,40 | 386.2 | 9.74 .64 ,831.2 | /1,1 31
1.61 2 1 0
9 |1 S/.26, S/ S/. S/. S/.34 S/ S S/.1,832
080.52 |.1,42 | 365.9 | 9.87 A1 ,831.2 | /1,1 31
1.28 5 1 0
10 |12 S/.24, S/ S/. S/. S/.34 S/ S S/.1,832
615.26 | .1,44 | 345.3 | 10.01 .59 ,831.2 | /1,1 .31
1.22 9 1 0
11 S/.23, S/ S/. S/. S/.35 S/ S S/.1,832
3 129.44 | 1,46 | 3245 | 10.15 .07 ,831.2 | /1,1 31
1.44 4 1 0
12 S/.21, S/ S/. S/. S/.36 S/ S S/.1,832
4 622.77 | .1,48 | 303.4 | 10.30 .57 ,831.2 | /1,1 .31
1.95 0 1 0
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13 1 S/.20, S/ S/. S/. S/.36 S/ S S/.1,832
5 09496 | .1,50| 281.9 | 10.44 .07 ,831.2 | /1,1 31
2.74 6 1 0
14 1 S/.18, S/ S/. S/. S/.37 S/.1 S S/.1,832
6 545.72 | 1,52 | 260.2 | 10.59 .57 ,831.2 | /1,1 31
3.83 2 1 0
15 1 S/.16, S/ S/. S/. S/.37 S/.1 S S/.1,832
7 974.73 | 1,54 | 238.1 | 10.74 .08 ,831.2 | /1,1 31
5.21 8 1 0
16 1 S/.15, S/ S/. S/. S/.37 S/.1 S S/.1,832
8 381.70 | .1,56 | 215.8 | 10.89 .61 ,831.2 | /1,1 .31
6.89 3 1 0
17 1 S/.13, S/ S/. S/. S/.38 S/ S S/.1,832
9 766.32 | .1,58 | 193.1 | 11.04 13 ,831.2 | /1,1 .31
8.88 6 1 0
18 2 S/.12, S/ S/. S/. S/.38 S/ S S/.1,832
0 128.27 | .1,61| 170.1 | 11.19 .67 ,831.2 | /1,1 31
1.17 8 1 0
19 2 S/.10, S/ S/. S/. S/.39 S/ S S/.1,832
1 467.24 | 1,63 | 146.8 | 11.35 21 ,831.2 | /1,1 31
3.78 7 1 0
20 2 S/.8,7 S/ S/. S/. S/.39 S/ S S/.1,832
2 8290 |.1,65| 123.2 | 11.51 .76 ,831.2 | /1,1 31
6.70 4 1 0
21 2 S/.7,0 S/ S/. S/. S/.40 S/ S S/.1,832
3 7493 | 1,67 | 99.27 | 11.67 .32 ,831.2 | /1,1 31
9.95 1 0
22 2 S/.5,3 S/ S/. S/. S/.40 S/ S S/.1,832
4 4299 | 1,70 | 74.97 | 11.84 .88 ,831.2 | /1,1 31
3.52 1 0
23 2 S/.3,5 S/ S/. S/. S/.41 S/ S S/.1,832
5 86.75 | .1,72 | 50.33 | 12.00 46 ,831.2 | /1,1 31
7.42 1 0
24 2 S/.1.,8 S/ S/. S/. S/.42 S/ S S/.1,832
6 05.87 | .1,75| 256.34 | 12.17 .04 ,831.2 | /1,1 .31
1.66 1 0
Total 0 S/ S/. S/. S/.86 S/.4 S S/.43,97
35,9 | 6,853. | 250.0 3.57 3,949. | /.26. 5.41
82.2 26 0 04 37

1

Fuente: Elaboracién propia

Con ello se establece las condiciones de crédito como la cuota a pagar.




5. ESTUDIO DE LOS COSTOS, INGRESOS Y EGRESOS

5.1 Presupuestos de los costos

Tabla 48. Costo unitario por producto

Minikoke S/.12 S/.12.1 S/.12.3 S/.12.4 S/.12.6
5 0 5 1

Koke S/.24 S/.24.3 S/.24.6 S/.24.9 S/.25.2
0 0 0 1

Superkoke S/.35 S/.35.4 S/.35.8 S/.36.3 S/.36.7
3 7 2 7

Fuente: Elaboracion propia
Con ello se define el costo unitario por producto con un factor de ajuste
de 1.24%. A continuacidn, se detallan el gasto de insumos para los

proximos cinco anos de la empresa.

Tabla 49. Insumos gastados en los proximos cinco afnos

Minikoke S/.11,3 S/.12,9 S/.15,1 S/.1790 S/.20,7

08.25 51.38 43.88 5.45 28.29
Koke S/.23,5 S/.26,9 S/31,48 S/.37,2 S/.43,0
08.79 24.70 2.71 23.75 92.18
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Superkoke S/.17,7 S/.20,3 S/.23,8 S/.28,1 S/.32,5

83.96 68.03 16.07 59.06 98.41

Total S/. S/. S/. S/. S/.

52,601.00 | 60,244.11 | 70,442.65 | 83,288.27 | 96,418.88

Fuente: Elaboracion propia

Con ello se tiene los totales de insumos de los siguientes cinco afnos. A
continuacion, se detalle el requerimiento de la mano de obra para los
operarios.

Tabla 50. Requerimiento de la mano de obra

Operarios 1 1 1 2 2

Fuente: Elaboracion propia

En el caso de la mano de obra se debe tener en cuenta el pago asi
como sus beneficios sociales del mismo con un sueldo neto de S/.850.

Tabla 51. Mano de obra directa del producto

Operari S/10,2 S/10,2 S/10,2 S/204 S/204

0s 00 00 00 00 00

Benefici S/.605 S/.605 S/.605 S/.121 S/.121

0s sociales 0 0

Fuente: Elaboracion propia
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En el caso de los costos indirectos de produccidn se debe de tener en

cuenta lo siguiente.

Tabla 52. Costos indirectos de produccion

dll

I

Hilo S/.15 S/.1575.8
zapatero 000 18.60 37.43 56.49
Bolsas de S/. 60 S/. S/. S/. | S/.63.03
carton 60.74 61.50 62.26
Extintores S/. S/. S/. S/. | S/.126.06
120 121.49 122.99 | 12452
Agua y luz S/. S/.51 S/. S/. | S/.529.47
(30%) 504 0.25 516.58 | 522.98
Alquiler de S/. S/. S/. S/. | S/.4,538.29
local (30%) 4,320.0 | 4,373.5 | 4,427.80 | 4,482.7
0 7 0
Materiales S/.30 S/.30 S/. S/. | S/.315.16
de limpieza 0 3.72 307.49 | 311.30
Total S/. S/. S/.. |S. S/.7,147.81
6,804.0 | 6,888.3 | 6,973.79 | 7,060.2
0 7

Fuente: Elaboracién propia

Ademas de ello, se detalla la depreciacién de equipos.
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Tabla 53. Depreciacién de equipos

Computadora 48 |S/.1,764.00 | S/.36.75 S/.441.00
Corel
Computadora 48 | S/.1,764.00 | S/.36.75 S/.441.00
Impresora 48 | S/.245.00 S/.5.10 S/.61.25
Celulares 12 | S/.490.00 S/.40.83 | S/.490.00
Estantes 120 | S/.764.40 S/.6.37 S/.76.44
Modulo de caja 120 | S/.343.00 S/.2.86 S/. 34.30
Sillas de oficina 48 | S/.338.10 S/.7.04 S/. 84.53
Mesita 120 | S/.294.00 S/.2.45 S/.29.40
Sofa 120 | S/.784.00 S/. 6.53 S/.78.40
Estante de 120 | S/.823.20 S/. 6.86 S/. 82.32
trabajo
Silla de trabajo 48 | S/.147 S/.3.06 S/.36.75
Camara 48 | S/.2744.00 S/.57.17 S/.686.00
Total | S/.214.56 | S/.2,574.71

Fuente: Elaboracién propia

A continuacién, se detalla la depreciacion y amortizaciones.
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Tabla 54. Depreciacion y amortizaciones

il

Depreciacion de S/.2,574 | S/.2,574 | S/.2,574 | S/.2,574
equipos 71 71 71 71 71
Amortizacién de | S/.1,012. | S/.1,012 | S/.1,012 | S/.1,012 | S/.1,012
intangibles 56 .56 .56 .56 .56
Total S/.3,587 |S/.3,587 | S/.3,587 | S/.3,587 | S/.3,587

Fuente: Elaboracion propia

En el caso del costo del proyecto se tiene lo siguiente.

Tabla 55. Costo de proyecto

Insumos S/.52,60 | S/.60,2 | S/.70,442 | S/.83,288 | S/.96,418
44
Mano de obra | S/.10,80 | S/.10,8 | S/.10,805 | S/.21,610 | S/.21,610
5 05
CIF S/.6,804 | S/.6,88 | S/.6,973. | S/.7,060. | S/.7,147.
8.37 79 26 81
Depreciaciény | S/.3,587 | S/.3,58 | S/.3,587. | S/.3,587. | S/.3,587.
amortizaciones | .26 7.26 26 26 26
Total S/.73,79 | S/.81,5 | S/.91,808 | S/.115,54 | S/.128,76

Fuente: Elaboracion propia
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Ese seria el costo de proyecto, a continuacion, se detalla el punto de

equilibrio.

5.2Punto de equilibrio

El punto de equilibrio corresponde a la interseccion en que los ingresos

y egresos de la empresa son iguales, por lo tanto, no tenemos ni ganancia

ni perdida.

Tabla 56. Costos fijos

Mano de S/.10,8 S/.10,8 S/.10,8 S/.21,6 S/.21,6

obra 05 05 05 10 10

CIF S/.6,80 S/.6,88 S/.6,97 S/.7,06 S/.7,14
4 8.37 3.79 0.26 7.81

Gastos S/.58,2 S/.52,4 S/.56,5 S/.60,9 S/.65,9

administr 40 52.67 21.42 76.76 76.22

ativos

Total S/.70,8 S/.70,1 S/.74,3 S/.89,6 S/.94,7

49 46.04 00.2 47.02 34.02

Fuente: Elaboracién propia

Eso serian los costos fijos. A continuacion el producto CVU.
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5.3Producto CVU

Tabla 57. Productos CVU

Mini | 942 [39% |55 |14. |40. [15. | 456 18,28
koke 89 |11 |55 9.64 9.48
Koke | 980 4] 9]26. [63. |25 |[474 [42,65 29,91
0% | 0 |89 |11 |44 8.55 2.69
Supe | 508 |21% | 130 [37. |92. | 19. [246 |[31,96 |22,646.
r 89 |11 |26 3.05 |83
Koke
Total | 2,430 | 100 60. | 1176 | 99,70
% 25 1.24

Fuente: Elaboracién propia

Se tiene un ajuste de 1175.85. En el punto de equilibrio en unidades se

muestra el siguiente cuadro.
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Tabla 58. Punto de equilibrio en unidades

Mini koke 572 583 684 714
Koke 474 594 606 711 742
Super Koke 308 314 369 385
Total 1176 1474 | 1503 1765 1841

Fuente: Elaboracién propia

Se establece que la empresa debe producir 1176 para no ganar ni

perder. En el punto de equilibrio en soles se muestra a continuacion:

Tabla 59. Punto de equilibrio en soles

Mini S/.25, S/.31,82 S/.32,8 S/.39,06 S/.41,2
koke 079.64 2.84 54.53 3.16 59.28
Koke S/.42, S/.54,12 S/.55,8 S/.66,44 S/.70,1
658.55 8.22 83.04 3.45 78.88
Supe S/.31, S/.40,55 S/.41,8 S/.49,78 S/.52,5
r Koke 963.05 7 71.85 4.51 83.38
Total S/.99, S/.126,5 S. S/.155,2 S/.164,
701.24 08.06 91.13 021.54

Fuente: Elaboracion propia
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Establecidos en soles se determina que la empresa debe de obtener

como ingreso neto S/.99,701.24 para no ganar ni perder.

5.4Estado de ganancias y perdidas
Tabla 60. Cantidad de unidades
Ingreso 206,04 235,98 275,92 326,24 377,68

s 2.13 0.78 9.26 6.52 0.15

Costos - - - - -

70,210 | 77,9374 | 88,2214 | 111,958. | 125,176.

8 4 53 69
Depreci - - - - -
acién y 3,5687.26 | 3,587.26 | 3,587.26 | 3,587.26 | 3,587.26
amortizaci
ones

Utilidad 132,24 154,45 184,12 210,70 248,91

bruta 4.87 6.04 0.57 0.74 6.20

Gastos - - - - -
administrat | 53,240 52,452.6 | 56,521.4 | 60,976.7 | 65,976.2

ivos 7 2 6 2

Gastos - - - - -
de venta 62,221.4 | 62,653.6 | 80,268.1 | 84,5175 | 91,1225

2 5 7 0 8
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Utilidad 16,783 39,349 47,330 65,206 91,817
operativa 46 72 .97 48 40

Otros 0 0 0 0 221.10
ingresos

Utilidad 16,783 39,349 47,330 65,206 92,038
antes de .46 72 97 .48 .50
inte
impuestos

Gastos -4,776 - - 0 0
financieros 3,031.67 185.53

Utilidad 12,007 36318. 47145. 65206. 92038.
antes de .45 06 44 48 5
impuestos

Impuest - - - - -
0S 3090.63 | 3539.71 | 4138.94 | 4893.70 | 5665.20

Utilidad 8916.8 32778. 43006. 60312. 86373.
neta 2 35 5 78 3

Fuente: Elaboracion propia

En el estado de ganancias y pérdidas, el estado econémico que brinda

la entidad, resumiendo los ingresos y egresos producidos en un periodo

minimo, a partir de eso se determind la utilidad neta de S/.8,916.82 y para

el segundo afno de S/.32,778.35.



5.5Presupuesto de ingresos

Tabla 61. Precios por unidad

Mini koke | S/.55 S/.55.68 S/.56.37 S/.57.07 S/.57.78
Koke S/.90 S/.91.12 S5/.92.25 S/.93.39 S/.94.55
Super S/.130 S/.131.61 S/.133.24 S/.134.90 | S/.136.5
koke

Fuente: Elaboracion propia

En el presupuesto de ingresos se tiene un factor de ajuste del 1.24%

esto segun el INEI. La cantidad de unidades a vender se tendra en cuenta

con el nivel de aceptacion segun las encuestas.

Tabla 62. Cantidad de unidades

Mini koke 942 1066 1231 1438 | 1644 38.78%
Koke 980 1108 1280 | 1495 | 1709 40.31%
Super koke | 508 575 664 775 | 887 20.91%
Total de 2430 | 2749 3175 | 3708 |4240 100%
unidades

Fuente: Elaboracién propia
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De acuerdo al presupuesto, se establece que durante el primer afo se

deben vender 2430 unidades de packs, creciendo estas cantidades cada

ano. Ademas de ello, se ha determinado el total de los tipos de tamanos

proporcionalmente de acuerdo al sondeo realizado.

Tabla 63. Ingresos por giro de negocio

S/.69,40 S/.95,0
829.47 | 60.48 9.43 6.64 04.66

Koke S/.88,| S/.100,| S/.1180| S/.139,5| S/.161,
157.97 | 967.64 60.14 89.08 595.7

Super S/66,| S/.756| S/.8845| S/.1045| S/.121,
koke 054.69 | 52.67 9.68 90.81 079.8

Total de S/20 | S/.235,| S/2759| S/.3262| S/.377,
ventas 6,042.1 | 980.8 29.26 46.52 680.1

Fuente: Elaboracién propia

5.6 Presupuesto de egresos

Al ser una marca desconocida y ofertar su publicidad via internet, el

mayor gastos se realizarda en publicidad, activaciones y promociones, y

difundir la marca. Para el aino tres se requiere contar con un asistente

comercial, y a continuacion, detallamos los gastos de venta.
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Tabla 64. Gastos de venta

S/.25000 |S/.24000 | S/.22000 |S/.2100 |S/.2100
Movilidades | S/.6000 |S/.7000 |S/.8000 |S/.8000 | S/.9000
Bolsas S/.5000 | S/.5000 |S/.6000 |S/.7000 |S/.8000
Sticker S/.2024.9 | S/.2290.7 | S/.2645.7 | S/.3089 | S/.3533
Tarjetas de S/.850.5 |S/.962.15 | S/.1111.2 | S/.1298 | S/.1484
presentacion
Asistente S/.18000 | S/.18000 | S/.19800 | S/.2178 | S/.2395
comercial 0 8
Beneficios S/.930 S/.930 | S/.1005 | S/.1087. | S/.1178.
sociales 5 25
Asistente S/.0 S/.0 S/.14400 | S/.1584 | S/.1742
comercial 0 4
Beneficios S/.0 S/.0 S/.780 | S/.840 | S/.906
Alquiler L20% | S/.2880 | S/.2915.7 | S/.2951.9 | S/.2988 | S/.3025
Internet y S/.864 S/.874.71 | S/.885.56 | S/.896.5 | S/.907.6
teléfono 60% 4 6
Fijo 40% S/.672 S/.680.33 | S/.688.77 | S/.697.3 | S/.705.9
Total S/.62,221 | S/.62,654 | S/.80,268 | S/.84,51 | S/.91,12

7 2

Fuente: Elaboracion propia
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Se considera importante el empaquetado del producto por ello sera
entregados en bolsas corrugadas. De igual manera, los gastos de internet
y teléfono son para marketing ademas la funcién de ventas de campo y

publicidad. A continuacidn, los gastos administrativos y financieros.

Tabla 65. Gastos administrativos

Asesor S/.2400 S/.2400 S/.2400 S/.2400 S/.24
contable y 00
legal
Tributos S/.360 S/.360 S/.360 S/.360 S/.36
municipales 0
Facturas y S/.2000 S/.2000 S/.2024. S/.2049. S/.20
boletas 80 91 75.33
Internet y S/.576 S/.583.1 S/.590.3 S/.597.6 S/.60
teléfono 40% 4 7 9 5.11
RPC S/.1020 S/.1020 S/.1300 S/.1500 S/.18
00
Aguay luz S/.504 S/.510.2 S/.516.5 S/.522.9 S/.52
30% 5 8 8 9.47
Utiles S/.170 S/.80 S/.90 S/.90 |S/.120
Gerente S/.21600 S/.2160 S/.2376 S/.2613 | S/.2874
general 0 0 6 9.6
Beneficios S/.1080 S/.1080 S/.1170 S/.1269 S/.13
sociales 77.90
Asistente de S/.14400 S/.1440 S/.1584 S/.1742 S/.19
marketing 0 0 4 166.4
Beneficios S/.780 S/.780 S/.840 | S/.906 S/.978.6
Gastos por S/.500 - - - -
puesta en
marcha
Publicacion S/.250 - - - -
en Diario
Capacitacion S/.400 S/.350 S/.250 S/.250 S/.25
es 0
Alquiler S/.7200 | S/.7289.28 | S/.7379.67 | S/.7471.17 | S/.1563
Total S/.53,240 | S/.52,452. | S/.56,521. | S/.60,976. | S/.65,97
67 42 76 6.22

Fuente: Elaboracion propia




Esos serian solo los gastos administrativos por ello el siguiente cuadro
es de los gastos financieros.

Tabla 66. Gastos financieros

Intere S/.4,7 S/.3,0 S/.18 - -
sesy 76.00 31.67 5.53
otros
gastos
financier
0s
Total | S/.4,776 | S/.3,032 | S/.185 - -

Fuente: Elaboracién propia
Los gastos financieros se tienen en cuenta del préstamo realizado a la
Caja Piura.

A continuacién se muestra el flujo de caja proyectado.
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5.7Flujo de caja proyectado
En el caso del flujo de caja operativo se detalla a continuacion de los

proximos cinco anos.

Tabla 67. Flujo de caja operativo

Biad

" Ingresos
Ingreso 206,0 235,98 275,92 326,24 377,68
S por 42.13 0.78 9.26 6.52 0.15
giro
Total de 206,0 235,98 275,92 326,24 377,68
ingresos | 42.13 0.78 9.26 6.52 0.15
Egresos
Insumos - - - - -
52,601 | 60,244.1 | 70,442.6 | 83,288.2 | 96,418.8
1 5 7 8
Mano - - - - -
de obra | 10,805 10,805 10,805 21,610 21,610
CIF - - - - -
6,804 | 6,888.37 | 6,973.79 | 7,060.26 | 7,147.81
Gastos - - - - -
de 62,221. | 62,653.6 | 80,268.1 | 84,517.5 | 91,1225
venta 42 5 7 0 8
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Gastos

administ | 53,240 | 52,452.6 | 56,521.4 | 60,976.7 | 65,976.2

rativos 7 2 6 2

Depreci - - - _ _

aciébny | 3587.26 | 3587.26 | 3587.26 | 3587.26 | 3587.26

amortiz

acion

Total de - - - - -

Egresos | 189,258 | 196,631. | 228,598. | 261,040. | 285,862.
.68 06 29 04 75

Utilidad 16,78 39,349 47,330 65,206 91,817

antes 3.46 72 .97 48 40

de

impuest

0S

Impuest - - - - -

0S 3,090.6 | 3,539.71 | 4,138.94 | 4,893.70 | 5,665.20

3

Utilidad 13,69 35,810 43,192 60,312 86,152

Neta 2.82 .01 .04 .78 20

Depreci 3,587 3,587. 3,587. 3,587. 3,587.

acién .26 26 26 26 26




Flujo
operati

VO

17,28

0.08

39,397

27

46,779

.30

63,900

.04

89,739

.46

Fuente: Elaboracion propia

El presente cuadro muestra la cantidad de efectivo generado por la

compafia a traves de sus actividades diarias, por lo que se obtiene en el

primer afio S/. 17,280.08. A continuacion se muestra el flujo de caja

econdmico.

Tabla 68. Flujo de caja econdémico

Flujo - 0 0 4203 0 221.1
de 58,152. 4.44 0
capital 22

Flujo 0 1728 3939 4677 63,90 8973
operativ 0.08 7.27 9.30 0.04 9.46
0

Flujo - 1728 3939 8881 63,90 89,96
economi | 58,152. 0.08 7.27 3.73 0.04 0.56
co 22

Fuente: Elaboracién propia

En el caso del préstamo su servicio a la deuda seria el siguiente.
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Tabla 69. Servicio de la deuda

Prést 35,00 0 0 0 0 0
amo 0

Amor 0 1354 1895 3479. 0 0
tizacion 7.08 6.04 08

Gast 0 4776. 3031. 185.5 0 0
0s 00 67 3
financier
0s

Flujo 35,00 18,82 21,98 3,664 - -
econé |0 3.09 7.71 .62
mico

Fuente: Elaboracién propia

Ese seria el servicio de la deuda a continuacion se detalla el flujo de

caja financiero

Tabla 70. Flujo de caja financiero
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Flujo - 17,28 39,39 88,81 63,90 89,96
econémi | 58,152, 0.08 7.27 3.73 0.04 0.56
co 22

Servi 35,00 18,82 21,98 3,664 - -
cio de 0 3.09 7.71 .62
deuda

Flujo - 35,60 61,38 92,47 63,90 89,96
financie | 23,152. 3.17 4.98 8.35 0.04 0.56
ro 22

Fuente: Elaboracion propia

El primer afo se obtiene un flujo de S/. 35,603.17

5.8 Balance general

Tabla 71. Balance general

S/.33,267.60

S/.35,000

S/.8,766.83

S/.35,000

0

S/.11,055.00

S/.

23,152.22
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S/.5,062.78 S/.
23,152.22
S/.58,152.22 S/.58,152.22

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo a ello el balance entre activo y pasivo y patrimonio es de

S/.58,152.22
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6. EVALUACION

6.1 Evaluacion econémica, parametros de medicién

Tabla 72. Evaluacién econémica

S/.143,902.72

11.94%

67.55%

1.21

3.77

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo a los resultados obtenidos el proyecto es viable.

6.2 Evaluacion financiera, parametros de medicion

Tabla 73. Evaluacién financiera

S/.132,710.73

13.74%

94.96%

Fuente: Elaboracion propia
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6.3 Evaluacion social

El negocio realizado consiste en la produccion y comercializacion de
Kokedamas hechas a mano para mujeres de 18 a 35 afios con accesorios
personalizados por ellas mismas pudiendo regalarse para diversas

ocasiones festivas principalmente a familiares y amistades cercanas.

El regalo es ideal para satisfacer como alegrar espacios de casa,
oficina o terrazas generando un cuidado del medio ambiente. El medio de
redes sociales busca realzar la compra responsable y sublimar con el

entorno y al mismo tiempo ser un detalle especial.

6.4 Impacto ambiental

El cuidado del medio ambiente es importante pues ofertamos productos
eco amigable que contribuyen significativamente en la reduccién de la
contaminacion medioambiental, ya que pueden decorar diferentes salas o

eventos con las mismas.



7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Luego de realizar la presente investigacion podemos concluir que el negocio

es rentable y viable debido a:

e La empresa se ha acogido a ser SAC por ello ha ganado ventajas en el
sistema financiero con un menor tasa de interés.

e Ellogo de la empresa y su branding visual es atractivo a los clientes asi
como a un publico potencial.

e La ubicacion es exclusiva y de facil acceso para los clientes, ya que limita
con zonas como San Borja, La Molina, Surquillo, Miraflores con
potenciales clientes como el objetivo.

e Se cumple con los colaboradores de acuerdo a los beneficios de ley asi
como los que se tiene para ser una empresa formal.

e Laventa porinternet crece a pasos agigantados en latinoamerica por ello
nuestro producto busca venderse a través de redes como tienda virtual,
ademas de la fisica.

e El enfoque que se le da al producto al ser eco amigable hace que tenga

una gran ventaja competitiva.



Como empresa se pretende tener un 18.6% de participacion en el
mercado por ello se busca crecer entre el 13 a 15% para los tres primeros
anos.

La proyeccion de venta es de 2430 unidades en el primer afo.

El nivel de aceptacion en el estudio de mercado fue del 84.69%.

Para poder atender a la demanda insatisfecha se debe contratar a un
operario mas que trabaje de martes a domingos.

El ser productos que se elaboran manualmente nos lleva a la necesidad
de proyectarse a comprar maquinaria para poder reducir tiempos.

La inversién es de S/.58,152.22 para poder emprender el negocio de los
cuales el 39.81% es de capital propio y el 60.19% de la Caja Piura por ello
existe rentabilidad.

La inversion intangible que va a realizar la empresa constituye uno de los
mayores activos debido a que permite acelerar los procesos en ventas.
Se ha obtenido una tasa de 18.20% en la Caja Piura que debe ser pagada
en dos anos.

En el plan de ventas se esta descontando los impuestos de S/.16,783.46
por ello el presupuesto de ventas es de S/.206,042.13.

El costo de insumos es bajo ya que es de S/.52, 601 la mano de obra de
S/.10805, los de produccion S/.6804, depreciacion y su amortizacion de

S/.3587.26 todo esto suma S/.73797.26 durante todo el primer afo.



e EITIRE ES DE 67.55% lo que hace una evaluacion econémica rentable
con una tasa de descuento del 19.94% y un VANE de S/. 143,902.72 con
un B/C DE 1.21.

e En la evaluacion financiera se determiné un TIR de 94.96% con una tasa
de descuento de 13.74% y un VANF de S/. 132,710.73

e El publico objetivo tiene la posibilidad de satisfacerse con detalles de
calidad, que reflejan su lado mas humano y decorativo.

e La empresa contribuye con el medio ambiente por usar materiales

totalmente amigables.

Recomendaciones

e Es importante que la empresa tenga en cuenta el cuadro FODA, ya que
debe alinearse a su desempefio.

e Se debe realizar todas las actividades de manera formal y bajo ley asi
como sus politicas, normas y procesos establecidos.

e Es recomendable por ser una empresa nueva se invierta en medios de
comunicacion asi como exponerse a ferias, mercados o distribuidores.

e La mejora en el proceso de ventas generara un impacto en la fidelidad del
cliente.

e Se debe proyectar una ampliacién en la diversificacion de productos.
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