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RESUMEN EJECUTIVO

El presente plan de negocios desarrolla la importacion vy
comercializaciéon de dispensadores automaticos de protectores desechables de
calzado desde China para su comercializacion en la zona 7 de Lima Metropolitana
(comprende los distritos Surco, San Isidro, San Borja, Miraflores y La Molina). A
través de la conformacion de la empresa H CARE IMPORT S.A.C. y la marca
FASTCARE se busca ofrecer un producto satisfaga la necesidad doméstica de
higiene y prevencion de contaminacion, resolviendo el problema de propagacion
de agentes patdgenos y suciedad a través de la prenda mencionada.

Previo estudio de mercado, se optd por comercializar el producto en
Lima-Perq, en los distritos ya mencionados. El publico objetivo estd conformado
por hogares de los niveles socioeconémicos B y C, que ademas sean
usuarios/compradores frecuentes de/a través de redes sociales. Por otro lado, la
encuesta aplicada permitié establecer politicas de fijacion de precios y proyeccion
de demanda a 5 afios en el futuro.

Para la seleccion del proveedor, se compard cotizaciones obtenidas de
empresas en China (principal abastecedor del producto) evaluando precio, modo
de pago aceptado, tiempo de entrega y disponibilidad; resultando elegido ANHUI
BAIXI CRAFTS CO., LTD. De igual manera se coste0 la logistica necesaria para
la importacion a través de agentes de carga y aduanas.

El estudio de inversion detalla todos los costos y gastos que supone la
puesta en marcha y desarrollo del negocio a un horizonte de 5 afos. Se
determind un monto inicial de 142,534 soles, el cual se divide en 70% (99,774

soles) como aportacion de los accionistas (2) y 30% (42,740 soles) financiado a
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través de la entidad bancaria BBVA Banco Continental. En tanto, el capital propio
a su vez en 60% del accionista mayoritario y 40% del minoritario.

Finalmente, las proyecciones resultaron en un VAN econémico positivo
de 149,322 soles considerando el costo de oportunidad de capital (COK)
promedio ponderado 17.27%. La tasa de interno de retorno a su vez se mantuvo
sobre dicho porcentaje incluso durante la evaluacién de sensibilidad por tipo de
cambio y el ratio beneficio/costo a su vez fue superior a 1, concluyendo asi la

viabilidad y rentabilidad del presente plan.
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l. ESTRUCTURA GENERAL DEL PLAN

El plan esta conformado por 5 modulos que abordan los aspectos
relevantes a considerar para su puesta en marcha.

En los capitulos 1 y 2 se presenta la estructura general del plan y los
aspectos legales para la conformacion de la persona juridica, la razén social y la
marca. Asimismo, se determina la ubicacién, aspectos de cultura organizacional
(mision, vision y objetivos) y estructura organica. Por otro lado, el marco legal
tributario y laboral sobre el que operara la empresa.

El capitulo 3 sustenta el estudio de mercado realizado, determinando el
mercado objetivo: familias preocupadas por la mantencion de la salubridad de sus
ambientes, ubicados en la region de Lima Metropolitana, zona 7; definiendo el
producto, la propuesta de valor y su diferenciacion, estrategias de ingreso y
desarrollo de mercado; y la estimacidon de la demanda para los siguientes 5 afios.

Los capitulos 4 y 5 abordan los aspectos logisticos y de DFI (desde el
pre-embarque hasta la distribucion local); se determina la via de transporte y el
INCOTERM adecuado, asi como el medio de pago a convenir; y la estructura de
costos logisticos internacionales.

Finalmente, el capitulo 6 sustenta la factibilidad y rentabilidad del
proyecto a nivel econémico financiero, tomando como referencia la informacion
disponible en el entorno (recursos, financiamiento, tasas, etc.) y la evaluacién de

los principales indicadores; seguido de las conclusiones y recomendaciones.
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. ORGANIZACION Y ASPECTOS LEGALES

2.1 Nombre o raz6n social

El registro de la empresa se realizara bajo la razén social “H CARE
IMPORT S.A.C.”, misma que se encuentra disponible segun busqueda de
personas juridicas en el portal web de la SUNARP (Superintendencia Nacional de
Registros Publicos, 2020). Para su construccién se toma como referencia la inicial
del nombre del socio mayoritario, seguido del término “care” en alusiéon a la
naturaleza del producto a ofrecer, y complementandose con “import” por la
actividad principal. En adicién, al constituirse como una Sociedad Anonima
Cerrada, se finaliza con las siglas S.A.C.

Por otro lado, el nombre comercial con el que relacionara la empresa
sera “FASTCARE” dada la proyeccién en el desarrollo de la marca disponible para
registro en INDECOPI segun busqueda por clase de producto (Instituto Nacional
de Defensa de la Competencia y de la Proteccién de la Propiedad Intelectual,

2020).

2.2 Actividad Econdmica o Codificacion Internacional (ClIU)

La principal actividad econémica de la empresa es la importacién de
dispensadores de protectores desechables para calzado, para comercializacion
local a hogares a través de medios digitales. En tal sentido, de acuerdo al Cadigo
Industrial Internacional Uniforme (CIIU REV. 4.0), se codifica como sigue en la

tabla.
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Tabla 1. Clasificacion ClIU REV.4.0 de la empresa H CARE IMPORT S.A.C

Cliu4 Descripcién

Venta al por
menor por
correo y por
Internet

4791

Incluye

Esta clase comprende las actividades de venta al por menor
por correo y por Internet en las que el usuario elige los
productos sobre la base de anuncios, catalogos, informacion
proporcionada en un sitio web, muestras u otras formas de
publicidad, y hace su pedido por correo, por teléfono o por
Internet (por lo general por itinerarios especiales
proporcionados por un sitio web). Los productos comprados
pueden descargarse directamente de Internet o ser
entregados fisicamente en el domicilio del cliente. Se
incluyen las siguientes actividades: venta al por menor de
todo tipo de productos por correo; y venta al por menor de
todo tipo de productos por Internet. Se incluyen también las
siguientes actividades: - Venta directa por television, por
radio y por teléfono. - Subastas al por menor por Internet.

No
Incluye

Nota: disponible en el portal web del INEI (Instituto Nacional de Estadistica de Informatica, 2020)

2.3 Ubicacion y Factibilidad Municipal y Sectorial

H CARE IMPORT S.A.C. tendr4 ubicacién y domicilio fiscal en el

distrito Santiago de Surco — direccion: Calle Fernando Faustor 131, Surco Viejo —,

provincia y departamento de Lima. El lugar se encuentra ubicado en la zona

comercial del distrito y funcionara como almaceén, punto de distribucion y oficina

para operacion logistica. El resto de funciones de la empresa se hara via remota y

a través de medios digitales (redes sociales, marketplaces, y ventas telefénicas

principalmente).
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Satdine RO Google

Figura 1. Ubicacién del domicilio fiscal de la empresa H CARE S.A.C.
Disponible en buscador Google Maps

En la eleccidon del local se considero las siguientes caracteristicas:
- Cercania con los accionistas y punto céntrico para distribuciéon segun la
zona elegida
- El local cuenta con aprox. 30 metros cuadrados por acondicionar e ideal
para la funcion requerida (almacén/centro de distribucion y oficina)
- El costo de alquiler del local es minimo, dado que se ubica en el domicilio
de unos de los accionistas
- El acceso es inmediato
Sobre la factibilidad municipal, para el inicio de actividades se opta por
la obtencién de la Licencia de Funcionamiento a través de la municipalidad de
Santiago de Surco. De acuerdo a informacién obtenida en la pagina web de dicha
institucion (Municipalidad de Santiago de Surco, 2020), la expedicién de la

licencia se da de manera presencial (el representante legal se acerca a cumplir la
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formalidad) o express (se envia al inspector previa solicitud y atencion a travées de

movil y/o WhatsApp).

2.4 Objetivos de la Empresa, Principio de la Empresa en Marcha

H CARE IMPORT S.A.C. nace como una empresa que brinda solucion

de salubridad para hogares y oficinas a través de la prevencidén de contaminacion

por calzado. Para ello se cuenta con un producto que adecuado a los

requerimientos del mercado en cuanto a precio y calidad.

e Mision: satisfacer la necesidad de salubridad y prevencion de

contaminacion en ambientes internos.

e Vision: ser reconocidos como una empresa que brinda los

mejores productos para prevencion de contaminacion en

hogares y empresas.

e Objetivos

o Objetivo general: Posicionarnos como la empresa mas

importante del sector en el mercado de Lima

Metropolitana

o Objetivos especificos

Consolidar la marca FASTCARE como una
referencia en el sector durante los primeros 2 afos
primeros de gestion

Incrementar los beneficios de la empresa en un 5%
anual a través de mejores contratos de
compraventa, financiamiento y servicios conexos; y

penetracion e mercado
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= Desarrollar un canal de venta online amigable para

el cliente a través de marketplaces y redes sociales

» Extender los canales de venta a nivel nacional y

ventas corporativas durante el tercer afio de

gestion
e Principios de la empresa
o Compromiso con el servicio al cliente
o Orientacion y cultura de resultados
o Innovacion en producto y canales
promocién/distribucion

o Trabajo en equipo

2.5 Ley de MYPES, Micro y Pequefia empresa, caracteristicas

de

De acuerdo a ley vigente para normalizacion de las MYPES peruanas

es N° 30056 (El Peruano, 2013), se define a las micro y pequefias empresas

como la unidad econdmica que es constituida por una persona natural o juridica

gue puede llevar a cabo actividades de extraccion, transformacion, produccion,

comercializacién de bienes o prestaciones de servicios. Asimismo, la clasificacion

se define segun la siguiente tabla.

Tabla 2. Clasificacion de MYPE segun caracteristicas — Ley MYPE N° 30056

TIPO / CARACTERISTICA VENTAS ANUALES

Hasta el monto maximo
MICROEMPRESA de 150 Unidades Impositivas
Tributarias (UIT)
Hasta el monto maximo
PEQUENA EMPRESA de 1,700 Unidades
Impositivas Tributarias (UIT)

Nota: adaptado del Boletin Informativo Laboral, N° 85 (Ministerio de Trabajo y Promocién del

Empleo, 2019)
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Tomando lo expuesto, H CARE IMPORT S.A.C. se conforma como
micro empresa debido a que los ingresos anuales calculados no exceden las 150

UIT’s (valor de UIT al 2020: 4,300 soles).

2.6 Estructura Organica
El organigrama de H CARE IMPORT S.A.C. se define en base a una
estructura simple y funcional sin directorio; esto debido a que las areas atienden
tareas relacionadas con la compra y venta principalmente. Por otro lado, se opto
por subcontratar la funcion contables mes a mes a fin de abaratar costos de

planilla.

JUNTA GENERAL
DE ACCIONISTAS

GERENCIA
GENERAL

CONTABILIDAD ==

VENTAS Y
MARKETING

- LOGISTICA

Figura 2. Organigrama funcional de la empresa H CARE IMPORT S.A.C.

Fuente: elaboracion propia

La Junta General de Accionistas esta constituida por los 2 socios
aportantes, cuya participacion accionaria determinara su nivel de decisién en la
organizacién. Por otro lado, la siguiente tabla enumera y describe la cantidad de
personal, funciones, formacién y competencias para la puesta en marcha y

desarrollo de la empresa.
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Tabla 3. Descripcidon de puestos, funciones, formaciéon y competencias del
personal de la empresa H CARE IMPORT S.A.C.

AREA PUESTO FUNCIONES FORMACION COMPETENCIAS
- Planificar y
gestlogre]t;rlgl %setrg[ egia Licenciado en
. 9 Administracion de Capacidad de
Gerencia Gerente empresa . i
. . Empresas con Liderazgo y trabajo en
General General - Dirigir a las demas o .
. experiencia en el equipo
areas :
. sector Retail
- Gestionar las ventas
corporativas
- Gestionar las ventas
web (contacto con el Graduado
cliente, cierre de universitario o Capacidad de trabajo
Encargado s P ) )
Ventas y d ventas y atencion de técnico de en equipo y bajo
: e ventasy o 9 L, -
Marketing X consultas) Administracion de presion, creatividad y
marketing . :
- Desarrollar Empresas o manejo de clientes
publicidad en medios Marketing
digitales
- Gestionar la compra
e importacion de
Eiecs,  cradusdo
., universitario o Capacidad de trabajo
recepcion y L : )
L Encargado ; técnico de en equipo y bajo
Logistica 2 s almacenamiento de o o s o
de Logistica Administracion de presion, organizacion
productos ; -
Negocios y responsabilidad

- Coordinar el reparto
de pedidos a través
de entrega en punto o
servicio delivery

Internacionales

Nota: elaboracion propia

2.7 Cuadro de asignhacién de personal
Para el calculo de la asignacién por planilla se debe tomar en cuenta
que, segun el régimen laboral de la micro y pequefia empresa, los trabajadores
tienen derecho (ademas de su remuneracién bruta) a 15 dias de descanso
vacacional y cobertura de seguridad social a través del Sistema Integral de Salud
al 50% — el resto es subsidiado por el estado peruano (Ministerio de Trabajo y

Promocion del Empleo, 2019).
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Tabla 4. Asignacion de personal de H CARE IMPORT S.A.C.

SUELDO SUELDO
PUESTO CANTIDAD MENSUAL ANUAL
Gerente
General 1 S/. 1,500 S/. 18,000
Encargado
de ventasy 1 S/. 930 S/. 12,000
marketing
AL 1 SL930  S/.12,000
de Logistica
TOTAL 3 S/. 3,360 S/. 40,320

SIS SIS
MENSUAL  ANUAL
S/. 15 S/. 180
S/. 15 S/. 180
S/. 15 S/. 180
S/. 15 S/. 180

VACACIONES

Segun régimen
corresponde 15 dias de
vacaciones
remunerados al
trabajador, formando
parte de la asignacion
base

Nota: elaboracion propia. El SIS de 15 soles representa la cobertura de H CARE IMPORT S.A.C.
(50% del valor total), el resto es subsidiado por el estado peruano

2.8 Forma Juridica Empresarial

H CARE IMPORT S.A.C. se constituird como Persona Juridica. Dentro

del marco de la ley general de sociedades N° 26887 (vigente al 2020) y decreto

ley N° 21621 se detalla los siguientes tipos de empresa.

Tabla 5. Tipos de empresa: parametros y caracteristicas

CANTIDAD DE
ACCIONISTAS /
SOCIOS
Minimo Maéaximo

MODALIDAD

Sociedad Andnima

ORGANIZACION

Se debe establecer:
-Junta general de
accionistas
- Gerencia
- Directorio

Se debe establecer:
-Junta general de
accionistas
- Gerencia

- Directorio (opcional)

(SA) 2 -
Sociedad Anonima 2 20
Cerrada (S.A.C.)

Sociedad Comercial de
Responsabilidad 2 20
Limitada (S.R.L.)

Empresario Individual
de Responsabilidad 2 20

Limitada (E.I.R.L.)

Normalmente
empresas familiares
pequefias

Una sola persona
figura como Gerente
General y socio
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CAPITAL Y
ACCIONES

Capital definido por
aportes de cada
socio
Se deben registrar
las acciones en el
Registro de Matricula
de Acciones
Capital definido por
aportes de cada
socio
Se deben registrar
las acciones en el
Registro de Matricula
de Acciones
Capital definido por
aportes de cada
socio
Se debe inscribir en
Registros Publicos
Capital definido por
aportes del Gnico
aportante



Mas del 35% del
capital pertenece a
175 o mas
accionistas
Debe haber hecho
una oferta publica
primaria de acciones

Se debe establecer:

Sociedad Anénima ~Junta general de

Abierta (S.A.A.) 750 i ?CGCIeOrgIrSIf:?e? u obligaciones
. . convertibles en
- Directorio

acciones. Deben
registrar las acciones

en el Registro de

Matricula de
Acciones

Nota: adaptado de la publicacién Tipos de empresa (Razén Social o Denominacién) que incluye
los tipos de empresa segun legislacién peruana (Plataforma digital Unica del Estado Peruano,
2019)

Segun a las modalidades presentadas, H CARE IMPORT S.A.C. se
constituye como Sociedad Andnima Cerrada debido a los siguientes motivos:
- Cantidad de accionistas: 2 (distribucion accionaria: 60/40)
- No se considera directorio en la estructura organica de la empresa
- La responsabilidad de los accionistas es limitada en base a los aportes
efectuados
- Las acciones se registraran en el Registro de Matricula de Acciones, mas

no en Registros Publicos

2.9 Registro de Marca y procedimiento en INDECOPI
H CARE IMPORT S.A.C. es una empresa importadora

comercializadora que trabajara con marca propia desarrollada en base al nombre
comercial con que se relacionara la misma: FASTCARE. Para el registro de la
marca en INDECOPI es preciso tomar en cuenta los siguientes pasos a seguir
(Instituto Nacional de Defensa de la Competencia y de la Proteccion de la
Propiedad Intelectual, 2020):

- Para la presentacion de la solicitud:

o Elegirla marca
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©)

Definir y clasificar los productos y/o servicios a ofrecer

Buscar antecedentes: via web no constituye ningun costo

Llenar el formulario de solicitud disponible para descarga en la
pagina web de INDECOPI

Pagar la tasa vigente por servicio de registro (534.99 soles)

- Para el registro de la marca:

@)

o

Presentacion de la solicitud en mesa de partes

Examen formal (se verifica los requisitos formales de llenado y
calidad de datos, firmas, poder, etc.)

Publicacion automatica en la Gaceta Electronica de Propiedad
Industrial (se contabiliza 30 dias habiles contados a partir de la
fecha de publicacion para la presentacion de oposiciones por parte
de terceros interesados)

Examen de registrabilidad de la marca

Resolucién y otorgamiento de certificado

2.10 Requisitos y Tramites Municipales

Si bien no se contara con tienda fisica, se opt6 por tramitar la licencia

de funcionamiento para el local en que funcionaran almacén y oficina. Esto debido

a que la ley marco (Ley N°28976) define a dicho permiso como necesario para el

desarrollo de cualquier actividad econdmica y ante una inspeccion municipal. Los

recursos para el tramite de la formalidad se encuentran disponibles en la pagina

web de la municipalidad distrital (Municipalidad de Santiago de Surco, 2020),

siendo los requisitos:

- Declaracion Jurada para Licencia de Funcionamiento
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Anexo 2 - Informacién proporcionada por el solicitante para la
determinacion del nivel de riesgo del establecimiento objeto de inspeccion
Anexo 3 — Reporte de Nivel de Riesgo del Establecimiento Objeto de
Inspeccion

Anexo 4 — Declaracion Jurada de Cumplimiento de las Condiciones de

Seguridad en la Edificacion

El costo por procedimiento administrativo es de 3.50% del valor de la

UIT — S/. 150.50. Por otro lado, el plazo de obtencién es de 15 dias contados a

partir de la presentacién de la solicitud.

2.11

Modalidades)

2.11.1 Régimen tributario

Régimen Tributario (procedimiento desde la obtencion del RUC y

La definicion del régimen tributario a que se acogera H CARE IMPORT

S.A.C. toma como base la naturaleza de la empresa: MYPE. Aquel supone una

categoria sobre la que la persona juridica iniciara operaciones bajo registro en

SUNAT, asi como la clasificacién de los impuestos a ser pagados.

Tabla 6. Regimenes tributarios y sus caracteristicas

Nuevo Regimen Régimen
Unico Especial de Régimen MYPE Régimen
Simplificado Impuesto ala Tributario (RMT) General (RG)
(NRUS) (RER)
Persona Natural Si Si Si Si
Persona Juridica No Si Si Si
Ingresos netos que
Hasta S/ 96,000.00 no superen las 1700
. Hasta S/ N
Limite de anuales u S/ UIT en el ejercicio s
X 525,000.00 Sin limite
ingresos 8,000.00 gravable (proyectado
anuales A
mensuales o del ejercicio
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Limite de
compras

Comprobantes
de pago que
puede emitir

Declaracion
Jurada anual -
Renta

Valor de activos
fijos

Trabajadores

Hasta S/ 96,000.00
anuales u S/
8,000.00
mensuales

Boleta de venta y

tickets que no dan

derecho a crédito
fiscal, gasto o costo

No

S/ 70,000.00
Con excepcién de
los predios y
vehiculos

Sin limite

Hasta S/
525,000.00
anuales

Factura,
boleta y todos
los demas
permitidos

No

S/ 126,000.00
Con
excepcion de
los predios y
vehiculos

10 por turno

Sin limite

Factura, boleta 'y
todos los demas
permitidos

Si

Sin limite

Sin limite

Sin limite

Factura,
boleta y todos
los demas
permitidos

Si

Sin limite

Sin limite

Nota: clasificacién seguin norma vigente (Plataforma digital Gnica del Estado Peruano, 2019)

La empresa se orientara al Régimen MYPE Tributario (RMT). Ademas

de las disposiciones sefaladas en la tabla anterior, la principal ventaja recae

sobre el impuesto a la segun ingreso obtenido (para ingreso neto menor a 300

UIT: 1%; para ingreso mayor a 300 UIT: 1.5%). Por otro lado, los libros contables

del RMT son:

eRegistro de Ventas
eRegistro de Compras

eLibro Diario de

Formato

Simplificado.

elibro Diario

eLibro Mayor
eRegistro de Compras
eRegistro de Ventas

Figura 3. Libros del Régimen MYPE Tributario

eLibro de Inventarios
y Balances

elibro Diario

eLibro Mayor

eRegistro de Compras

eRegistro de Ventas

Adaptado de la informacién disponible en la Plataforma digital Unica del Estado Peruano
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2.11.2 Obtencion del Registro Unico del Contribuyente
Para la obtencién del Registro Unico del Contribuyente (RUC), el
representante legal se presentara ante cualquier Centro de Servicios al
Contribuyente con los siguientes documentos:
- DNI del Representante Legal
- Ficha o partida electronica certificada por Registros Publicos, con una
antigiiedad no mayor a treinta (30) dias calendario
- Cualquier documento privado o publico en el que conste la direccién del
domicilio fiscal que se declara
El costo del procedimiento es gratuito y el tiempo estimado de entrega,
inmediato. Por otro lado, se debera generar la clave SOL (SUNAT, Operaciones

en linea), la cual permite tener acceso a la oficina virtual de la SUNAT.

2.12 Registro de Planillas Electronica (PLAME)
La planilla electrénica es un documento digital desarrollado por
SUNAT. Esta conformada por la el Registro de Informacién Laboral (T-
REGISTRO) y la Planilla Mensual (PLAME) (Superintendencia Nacional de
Aduanas y de Administracion Tributaria, 2020). A continuacion se describe cada

una:
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Tabla 7. Componentes de la Planilla Electrénica

PLANILLA

ELECTRONICA DESCRIPCION MEDIO DE ACCESO

Es el Registro de Informacion Laboral de los
empleadores, trabajad'o'res, pensionistas, A través de la Clave SOL
T-REGISTRO FIESEOETES B SSMIEIEe, PEENE S OPCION MI RUC Y OTROS
ormacion — modalidad formativa laboral y REGISTROS
otros (practicantes), personal de terceros y
derechohabientes.

Comprende informacion laboral, de Se descarga el programa en
seguridad social y otros datos sobre el tipo  www,sunat,gob,pe, se elabora,
PLAME : ; X X -
de ingresos de los sujetos registrados, genera archivo y envia en
trabajadores y derechohabientes SUNAT Operaciones en Linea.

Nota: adaptado de informacién disponible en el portal SUNAT, 2020.

H CARE IMPORT S.A.C., al ser una persona juridica formal, cumplira
con el registro de la informacion laboral de sus trabajadores. Asimismo, los pagos
mensuales de planilla se daran a través de la plataforma PLAME — version 3.7

(disponible desde febrero de 2020) de acuerdo a cronograma.

2.13 Régimen Laboral Especial y General Laboral
La actual legislacion establece 2 tipos de regimenes laborales: general
y especial. Este Gltimo en alusion a las MYPES de acuerdo a la realidad del
mercado peruano. En tal sentido se presenta el siguiente cuadro comparativo.

Tabla 8. Comparacion de regimenes laborales segun norma legal vigente

REGIMEN ESPECIAL

BENEFICIO REGIMEN GENERAL -
MICROEMPRESA PEQUENA EMPRESA

Remuneracién

. ) S/. 930.00

minima vital
Jornada maxima 8 horas diarias o0 48 horas semanales

Dere_cho_ al 45 minutos

refrigerio

Descanso semanal .
: . Semanal y feriados
obligatorio
. 30 dias por afio de 15 dias por afio de 15 dias por afio de
Vacaciones . " -
servicio servicio servicio
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1 remuneracion 15 remuneraciones

CTS mensual en mayo y No diarias por afio de
diciembre servicio (max. 90)

1 remuneracion 1/2 remuneracion
Gratificacion mensual en fiestas No mensual en fiestas
patrias y navidad patrias y navidad

SIS (50% a cuenta del

0,
empleador y 50% a ESSALUD 9% de la

Seguro social de ESSALUD 9% de la

salud remuneracion remuneracion
cuenta del estado)
. L 10% de la
Asignacion y .
) remuneracion minima No No
familiar X
vital
L . 20 remuneraciones
1.5 de la remuneracion 10 remuneraciones L o
o = . ~ diarias por afio de
Indemnizacién por mensual por afio de diarias por afio de -
: U e - servicio (max. 120
despido arbitrario servicio (max. 12 servicio (max. 90 .
. . S remuneraciones
remuneraciones) remuneraciones diarias) o
diarias)
Seguro
complementario . .
P Si No Si

de trabajo de
riesgo
Nota: adaptado del boletin informativo “El 1, 2, 3 de la formalizacién” (Ministerio de Trabajo y
Promocién del Empleo, 2016)

H CARE IMPORT S.A.C. se acogerd, por tanto, al Régimen Laboral

Especial y cumplira con todos los derechos de ley para sus trabajadores.

2.14 Modalidades de Contratos Laborales
Las modalidades de contrato laboral son 2. a plazo fijo e
indeterminado. H CARE IMPORT S.A.C. optara por un mix de ambos debido a la
naturaleza del gerente general (uno de los accionistas) y las necesidades de la
empresa.

Tabla 9. Modalidades de contrato para los trabajadores de la empresa H CARE
IMPORT S.A.C.

PUESTO MODALIDAD
Gerente General Indefinido por inicio de actividad
Encargado de ventas y marketing Temporal (3 meses) renovable por inicio de actividad
Encargado de Logistica Temporal (3 meses) renovable por inicio de actividad

Nota: elaboracion propia
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2.15 Contratos Comerciales y Responsabilidad civil de los Accionistas

Con la finalidad de desarrollar y expandir operaciones, la empresa

contara con contratos comerciales a fin de asegurar derechos y obligaciones. Los

principales son:

Contrato de alquiler por almacén para productos por periodo anual
renovable

Contrato de compraventa internacional con proveedores en China

Contrato integral de servicio logistico internacional

Demas contratos por servicios anexos
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[l. PLAN DE MARKETING INTERNACIONAL

3.1 Identificacion, descripcién y justificacion del producto a importar

El cuidado e higiene personal, asi como los habitos de prevencion de
contaminacion traida desde el exterior han cobrado mayor importancia a causa de
la coyuntura actual, cada vez mas personas se ven impulsadas a buscar mejores
opciones que atiendan dicha necesidad. Es en este contexto que la empresa H
CARE IMPORT S.A.C. incursiona a través de su producto de importacion:
dispensador automatico de protectores desechables de calzado.

El articulo consta de una caja con abertura superior el cual, a través de
un sencillo sistema mecanico, dispensa cobertores plasticos de zapatos
previamente cargados solo con pisar. Esto desplaza los métodos tradicionales de
desinfeccibn de calzado (bandejas con desinfectantes quimicos), evita el
contacto con el area contaminada (calzado) y previene el ingreso de agentes
patbgenos a ambientes cerrados (hogares y oficinas). Asimismo, debido a su
portabilidad y practicidad es facil de ubicar y trasportar. Por otro lado, cabe
mencionar que el material del que estad construido el producto es reciclado y

reciclable (plastico ABS — acrilonitrilo butadieno estireno).

Figura 4. Dispensador automatico de protectores desechables de calzado

En la imagen se aprecia el resultado luego de su uso y los accesorios (imagen referencial obtenida
de busqueda en Google)
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3.1.1 Clasificacidon arancelaria (en ambos paises)
A continuacibn se presenta la clasificacibn arancelaria de los
dispensadores.

Tabla 10. Clasificacion arancelaria de los dispensadores automaticos de
protectores desechables de calzado

PARTIDA DEL SISTEMA

SECCION CAPITULO  ARMONIZADO (ORIGEN SIL\IJ/?EQDRI\ITA'DLA
Y DESTINO)
XVI - MAQUINAS Y 84 - Reactores P
APARATOS, MATERIAL nucleares, 84.531- Maquinasy

aparatos para la

ELECTRICO Y SUS PARTES; calderas, preparacion, curtido o
APARATOS DE GRABACION maquinas, trabajo de cuéro 0 piel 0 8453.80.00.00 -
O REPRODUCCION DE aparatos y e B e Las demas
SONIDO, APARATOS DE artefactos P . maquinas y
e reparacion de calzado u
GRABACION O mecanicos; otras manufacturas de aparatos
REPRODUCCION DE partes de estas cuero o piel, excepto las
IMAGEN Y SONIDO EN maquinas o méquinaé de coser
TELEVISION aparatos '

Nota: adaptado de informacion disponible en el buscador web de tratamiento arancelario por
subpartida nacional (Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracién Tributaria, 2020)

La subpartida en mencién no cuenta con restricciones de ingreso ni ad-
valorem. A efectos de acreditacion de origen del producto (China) podria
presentarse el certificado correspondiente (tramitado y remitido por el proveedor).
Por otro lado, los repuestos constituyen otro tratamiento segin su propia
clasificacion.

Tabla 11. Clasificacibn arancelaria de los protectores de calzado para
dispensadores automaticos

PARTIDA DEL
£ 3 SISTEMA SUBPARTIDA
SECCION CAPITULO ARMONIZADO NACIONAL
(ORIGEN Y DESTINO)
VII - PLASTICO Y SUS 39 - Plastico y
MANUFACTURAS; CAUCHO sus 3926.90 - Las demas ngg'sggé?gio )
Y SUS MANUFACTURAS manufacturas

Nota: adaptado de informacion disponible en el buscador web de tratamiento arancelario por
subpartida nacional (Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracién Tributaria, 2020)
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Los repuestos plasticos tampoco cuentan con restriccion de ingreso a
territorio Peruano; sin embargo, si estan afectos al pago de derechos (ad-
valorem). No obstante, en el marco del acuerdo comercial de libre comercio con
China, se cuenta con liberaciéon del 100%, por lo que la presentacion del

certificado de origen en este caso seria imperativa.

3.1.2 Fichatécnica comercial
A continuacion se muestra la ficha técnica comercial, documento que
resume la descripcion del producto, caracteristicas, material del que esta hecho,
etc.

Tabla 12. Ficha técnica de los dispensadores automaticos de protectores
desechables de calzado

Nombre del Méaquina dispensadora de
Imagen del producto
producto protectores de calzado
- Portétil
. - Resistente
Caracteristicas L -
- Carga facil
- Incluye repuesto
Material Plastico ABS resistente y reciclable \\
Empaque Caja \ ,
- Largo: 42.5 P
Medidas (en CM) - Ancho: 22.5 e
- Alto: 13.5 | - S
Peso (en KG) 1.7 [Aﬁ\
.Color.es Dorado, plateado, rosado, azul y verde ‘
disponibles B e
. 2 repuestos x 100 cobertores de
Accesorios

calzado

Nota: elaboracion propia
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3.1.3 Ecuacién de valor para el mercado nacional

Para la definicion de la ecuacion de valor para el mercado nacional se

estd tomando como referencia las caracteristicas diferenciadoras del producto y

atencion al cliente.

Producto innovador: representa una solucion practica y diferente al
problema del cliente (contaminacién de ambientes por agentes patégenos
adheridos al calzado). Asimismo, no se ubicé
importadores/comercializadores mayoristas, sino soélo minoristas y
comerciantes independientes en marketplaces

Precio acorde: para su determinacion se considera no sélo costo 0 margen
de ganancia, sino también disponibilidad econémica del cliente dentro de
su presupuesto de salud y la oferta existente en el mercado

Disponibilidad de producto y repuestos: se asegura contar con stock
suficiente para la atenciéon de la demanda, asi como la cantidad de
repuestos por pack (2 en cada uno)

Acceso y entrega del producto: el sistema de ventas por redes sociales y

delivery permitira comprarlo y recibirlo en la comodidad del hogar

Producto innovador Precio acorde

COMPRA
MEMORABLE

Disponibilidad de Acceso y entrega del
producto y repuestos producto

Figura 5. Ecuacion de valor de H CARE IMPORT S.A.C

La suma de las variables resulta en una compra memorable por la que el cliente tendra
una experiencia que deseara compartir/recomendar con su entorno — elaboracién propia
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3.1.4 Determinacion de la marca a usar
Como mencionado en capitulos anteriores, H CARE IMPORT S.A.C.
trabajara con la marca propia desarrollada FASTCARE. Se determiné en base a
la union de 2 palabras en inglés: FAST para destacar la practicidad y portabilidad;
y CARE para reconocimiento de la funcion. Adicionalmente, se opt6 por un
nombre que se reconozca no solo por los protectores de calzado, sino también la
proyeccion a diversificacion de productos complementarios / similares en el largo

plazo.

°

"‘
FASTCARE

Figura 6. Marca del producto (tipo mixta) de la empresa H CARE IMPORT S.A.C.

Elaboracion propia

Para la elaboracion del isologo se consideré los siguientes atributos:
- Simplicidad: es facil de visualizar, leer y pronunciar
- Originalidad: modelo mixto que permite diferenciarse entre otras marcas
del mercado
- Especifica: relaciona el texto e imagen, destacando la proteccién en
calzado
- Visible: con formas redondas y colores suaves que estimulen confianza en

el cliente
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3.2 Investigacion de mercado objetivo

3.2.1 Segmentacion de mercado objetivo (macro y micro
segmentacion)

La segmentacion del mercado es un proceso por el cual se divide al

total en grupos mas pequefios y homogéneos en base a caracteristicas y

necesidades. Esto permite determinar qué estrategias de venta y distribucion

aplicar, asi como (segun su crecimiento histérico) proyectar la demanda potencial.

Nuestro proyecto realiza la segmentacion en 2 etapas: macro y micro

segmentacion.

3.2.1.1 Macro segmentacion

H CARE IMPORT S.A.C. se ha definido como una propuesta de
importacion y comercializacion en el mercado peruano, especificamente en Lima
Metropolitana; por lo que esta primera parte de la segmentacion es de caracter
geografico. Asimismo, se toma como unidad demogréafica a viviendas dentro la
region indicada debido a que el uso del producto supone una practica familiar. En
cuanto al factor socioeconémico, se ha decidido optar por los niveles medio y
medio alto que acrediten la solvencia suficiente para la compra y que se
encuentren interesados en el cuidado personal/familiar y prevencion de
contaminacion de sus hogares. La figura a continuacion refleja esta primera

etapa:
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e Pais: Peru
e Departamento/regién: Lima Metropolitana

Criterio Geografico

e Unidad demografica: viviendas (total:
2'883,746 hogares al 2020)

Criterio ¢ nivel socioecondmico al 2020: medio

demografico y (42.8%) y medio alto (22%) - suma: 64.8%
socloeconomico

Figura 7. Macro-segmentacion por criterio geografico y demografico

Elaboracion propia con datos del Reporte de Niveles Socioecondmicos 2020
(Asociacion Peruana de Empresas de Inteligencia de Mercados, 2020)

3.2.1.2 Micro segmentacién

Habiendo realizado la identificacion de segmentos homogéneos macro,

se precisa un andlisis mas exhaustivo que permita formular un perfil de

consumidor. Esto a su vez nos facilitara la promocién y adecuacién del producto

(y lo servicios conexos) a su necesidad. En esta parte de la segmentacién se

aplica los siguientes criterios:

- Geogréfico: se vuelve a aplicar este criterio limitando la zona de ejecucion

a los distritos de Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina (zona 7

de Lima Metropolitana). Esto debido a la concentracion de viviendas de los

niveles socioeconémicos indicados en la macro segmentacién (medio alto y

medio)
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Tabla 13. Numero de viviendas pertenecientes a la zona 7 de Lima
Metropolitana — afio 2020

TOTAL VIVIENDAS 2,883,764

ZONA 7 - Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina 254,038

Representacién porcentual zona 7 8.81%

Nota: adaptado de Distribucion de Hogares APEIM por NSE 2020 (Asociacion Peruana de
Empresas de Inteligencia de Mercados, 2020). Elaboracién propia

Socioeconomico: la Zona 7 de Lima Metropolitana (al 2020) esta
constituida por 45.30% de hogares de nivel socio econémico medio alto y
16.10% de hogares de nivel medio, resultando en un total de 61.40% de

hogares segmentados en esta etapa.

Distribucion de zonas APEIM por NSE 2020

(%) Horizontal - Hogares

I 7% [N T T I T P O
Total 100% A4% 220% 42.8% 248% 6.0% 4030 15%

Zona1(Puenie Piedra, Comas, Cersbaylio)  100%  06%  129%  433%  336%  06% 26 57%

Zora 2 (independancia, Los Olvos.Ban ypq,  apw  2EaK° 430% 250N d3% 45 5%
Mznin de Pomas)

Zona 3{San Juan de Luigancho) 100%  03%  147%  408%  26O% A% 73 5%

Zona 4 (Cercado, Rimac, Brefia La Vicloia)  100%  15%  241%  442%  238%  Ga% 524 A

Zona 5 {Ate, Chaclscayo, Lungancho, Senta 100%

oo e 04%  143%  426%  358%  68% 341 53%

ZonaGllests Meild, Lince. Pustla LIbre,  qpqe, g% we7%  207%  AE%  10% 72 5e%
Magdalena, San Migusl)

Zone 7 (Miaforms Sanisides, San B, gy gapw 45N 1E1%  S1%° 0E% 34 5%

Surco, La Molina)
Zona 8 {Sumuilio, Baranco, Chomilies, San 100% 5%

: 205% 505% 2% 3% 288 58%
Juan de Mirafloras)

Zona § (Villz El Salvador, Villa Maria del
T i Raeh s 100% 0.4% 136% 505% 284% T1% 305 56%

Zona 10 [Cadao, Bellaviste, La Perda, La
100% 0.5% 1B56% AB0% 270% TE% 1009 3%

Punta, Camen de i Lagua, Ventarila Mi
Oiros 100% 3% 85% A50% 265% 15.7% < 17.1%

APEIM 2020 Data ENAHD 2013

Figura 8. Distribucién de Zonas APEIM por NSE 2020

(Asociacion Peruana de Empresas de Inteligencia de Mercados, 2020)

De acuerdo a ello se tiene la siguiente segmentacion

demografica por nivel socioeconémico:
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Tabla 14. Cantidad de hogares de nivel socioeconémico medio alto y medio
en la Zona 7 de Lima Metropolitana — afio 2020

ZONA 7 - Miraflores, San Isidro, San Borja,

Surco, La Molina 254,038
NSEBy Cen Zona7 155,980
NSE B y C - Representacion porcentual 61%

Nota: adaptado de zonas APEIM por NSE 2020 y adaptado de Distribucion de Hogares
APEIM por NSE 2020 (Asociacion Peruana de Empresas de Inteligencia de Mercados,
2020). Elaboracion propia

Demogréfico: en esta etapa se segmentara el mercado de acuerdo al tipo
de vivienda en que reside y la edad. Sobre esto Ultimo se considerara
personas mayores de edad hasta los 55 afios, por otro lado, se ha tomado
en consideracion los 2 principales tipos de vivienda: casa independiente y
departamento en edificio. De acuerdo al ultimo informe del APEIM (2020),
el porcentaje de viviendas correspondientes a dichas clasificaciones para
Lima Metropolitana suman 92.8%, por lo que el resultado de la
segmentacion a este nivel arroja 144,749 hogares.

Psicografico: la reciente pandemia por la COVID-19 ha actualizado el
interés de las personas por la higiene personal y familiar, asi como su
preocupacion por la prevencion. Aunque a hoy las nuevas costumbres se
encuentran relativamente generalizadas, no se ubico estudios que detallen
cuantitativamente esta tendencia o su variacion en el tiempo, por lo que no
se considerara esta etapa de la segmentacion

Conductual: para el analisis conductual se ha tomado como referencia el
acceso y uso de internet en las viviendas y su uso para la realizacion de
compras online, dado que ello define la estrategia de promocion y venta

gue se pretende
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FPEIMm Perfil Personas Seaun Lima Metropolitana 53

Perfil de Personas de 18 anos a mas Segun NSE 2020

Uso de internet g N 012% A5 T2 ShA% S
T dHhegr % ea% elew 398 2% u

E trahajo 187% B2 Nan B1% 1%

En el mes anterior Un estabiscimiantn educatva 4B T6% 5% 35% 7%
;Dénde usé internet? Uea cabina publica 15% % (LT3 % 15i%
(Rpta. Multiple) Ercasz = ot persova 0% 10 154 ENS 121
0o 3% 3% 3% 02% Q%

5 Aoreso mdndl 3 nbernet 224% G54% no% G143 el

¢ud. Usa internet al Ura vez 2 dia BATh  BaAE  GIE% CT T
menos:? Uinz vez 2 |2 semana 0% 4% BA% il 155%
Unz vez al mes lars 0% A% L1% i

i 02% Q0

SEL sk

G0 %%

Uso el internet para ... 4% 1
(Rpta. Mdltiple) Operaciones de :na'fe“:';et eica  DAros senvirios N SN 1Sk s 15%
Fducandn formal y adiddades de apactadan 115% 207% 1A% A% 1055 L 24% 10%

Trareacdcres frterachiar) con oganimcinaes
estatalesfautneidades publicas
Arteidades de entretenimiento (jusgos de viden, obterer
pelindasmiskasidens,
Mender productos Yo sendcis (Mercado Bore O,
Facebook, etc)
Descanga de athins zplicatbos/softwassiprogramas) 2% 353% 5% 159% 0% 7% fpk; 3 L3

186% E % 155 164% 1% 0% Bl
BES% ahy ans (-3 ira% B66% 2 3%

S 13% T4% X 46% 5% 0% %

APEIM 2020 Data ENAHO 2019

Figura 9. Perfil de Personas de 18 afios a mas Segun NSE 2020

(Asociacion Peruana de Empresas de Inteligencia de Mercados, 2020)

Asi, la segmentacion en este acapite se realiza en base a la
cantidad de usuarios de internet (y su equivalente en viviendas) para
compra online promedio para los sectores B y C (15.3%). Por tanto, la

cantidad de hogares resultante es 22,147.

3.2.2 Definicién del perfil del consumidor
Durante los ultimos afos, y especificamente éste a causa de la crisis
sanitaria mundial por la COVID-19, la preocupacién por la preservacion de la
salubridad e higiene, asi como la cultura de la prevencién han tomado especial
énfasis entre la poblaciéon. Esto ha desarrollado un perfil de consumidor sobre lo
gue piensa y siente, ve, oye, dice y hace; lo cual determina esfuerzos y busqueda
de resultados. Haciendo uso del mapa de empatia se permitié identificar un perfil

preliminar, su necesidad, su preocupacion y la propuesta de valor.
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Gusta de adquirir

Siente preccupacidn por productos novedosos Siente responsabilidad
el cuidado personal e gue le genaren por su proplo cuidado y
higiene en sus hogares beneficios extra al el de sufamilia
mismo costo
NMoticias en medios
; ; Ve tendencias de
masivos sobre las graves 1 : = : %
= Piensa ysiente = cuidado diversasen el
consecuencias de la d
crisis sanitaria actual mercage:
Dialoga con su entorno e El mercado no ofrece
sobre cdmo él hacle. oye - Ve productos gue cumplen
frente a su problematica con todas sus
{recibe consejos) - . expectativas
Las disposiciones y s . Informacidnen redes
consejos. = Dice y hace saciales y entorno dlsl.ta|
gubernamentales de ) S en desarrolio que facilita
cuidado = = 2 la compra
Busca Informacidn Realiza compras y/o
Adopta medidas de adicional en internet asigna un presupuesto
cuidado sobre formas de cuidado para cuidaday
¥ prevencion prevencion

Que |o frustra:

- Incertidumbre sobre la prolongacion de la coyuntura actual

- Tener que exponerse al salira comprar y asignar un presupuesto a sus propios
productos

- No ubicar opciones practicas y completas para su problema

Figura 10. Mapa de empatia del segmento identificado

Que lo motiva:

- Sentirse seguro en el amblente en gue se encuentra

- Brindad calidad de vida a su familia y protegerla

- Las oportunidades resultantes de |a crisis sanitaria actual

Elaboracion propia

Debido a que no se ubico estudios especificos sobre la importancia que
la poblacion otorga al problema de contaminacion de ambientes a través de
agentes patdgenos adheridos al calzado (y por motivos cuyos resultados se
presentaran posteriormente) se realizé un estudio a través de encuestas.

- El universo poblacional: luego de realizada la segmentacion tenemos la
siguiente estructura de marco muestral que arrojara el universo poblacional

sobre el que trabajar:

Viviendas con uso de internet para
compras online

Figura 11. Determinacion del universo poblacional a través del método del
embudo

Elaboracion propia
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De acuerdo a lo indicado en el acapite anterior, se define una
poblacién de 22,147 viviendas como poblacion total
- El tamafio de la muestra: para el célculo se ha tomado en cuenta el tipo de
investigacion cuantitativa con muestreo probabilistico. De acuerdo a Vara
(2010), para el calculo se tiene dos opciones segun tamafio poblacional:
o Cuando es mayor a 100 mil: bastara con 370 muestras
o Cuando es menor a 100 mil: se debera calcular aplicando la férmula
correspondiente
Dado que nuestro tramafio poblacional recae en la segunda

clasificacion, se calcul6 el tamafio muestral segun formula:

NxZ?xpxq
(N1 x P +Z2 x px g

Cod. Dato
Nivel de confianza | Z 2
Poblacién N 22,147
% a favor p 50%
% en contra q 50%
Error de E 7%
estimacion
Tamafio de N 21,053
muestra 109

Figura 12. Determinacion del tamafio de la muestra

Elaboracion propia

La encuesta fue aplicada a 192 personas usuarias de internet para
compras online, una por vivienda de NSEC B y/o C entre 18 y 55 afios,
residentes de los distritos de la zona 7 de Lima Metropolitana (encuesta

disponible en Anexo 2). Los resultados arrojan el siguiente resumen:
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Existe un sector considerable de la poblacion que actualmente de preocupa
por el uso de métodos de desinfeccion/prevencion de contaminacion a

través del calzado

é¢Actualmente utiliza métodos de
desinfeccion/prevencion de contaminacion a través del
calzado?

mSi

= No

Figura 13. Resultados de la pregunta 3 “; Actualmente utiliza métodos de
desinfeccién/prevencion de contaminacién a través del calzado?” de la
encuesta aplicada

Elaboracion propia

Eso define a parte de la poblacibn como ya usuaria
/familiarizada con métodos de mantencion de la higiene y/o prevencion de
contaminacion por agentes patdgenos adheridos al calzado en un 67.88%
(aprox. 130 de los 192 encuestados). Por otro lado, sobre aquellos que
respondieron afirmativamente se consultdé por las principales desventajas

de su actual método en la pregunta 6:
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éldentifica alguna(s) de las siguientes opciones como
problema con su método de desinfeccion actual?

Ninguno
No puedo trasportarlo

Necesito tener contacto con la ‘
superficie contaminada ‘ ‘

No es practico

Genera suciedad / foco infeccioso

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Figura 14. Resultados de la pregunta 6 “;Actualmente utiliza métodos de
desinfeccién/prevencion de contaminacion a través del calzado?” de la
encuesta aplicada

Elaboracion propia

Entre las principales desventajes de los actuales métodos de
desinfeccién utilizados por la muestra se detect6 la necesidad de contacto
con la superficie contaminada y la generacién de suciedad/foco infeccioso.
Ambos problemas son resueltos por el producto motivo del plan
La compra/reposicion de dichos métodos es periddica en el lapso de un
afo: dentro de las personas que en la actualidad utilizan métodos de
desinfeccién /prevencion de contaminacion por calzado se identific6 una
tendencia de compra regular de articulos relacionados, denotando asi un

habito de consumo recurrente
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éCon qué periodicidad compra los articulos para
desinfeccion/higiene del calzado?

Cada afio .33%

Cada 6 meses

Lapso

Cada 3 meses

Cada mes (o menos)

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

Figura 15. Resultados de la pregunta 5 “; Con qué periodicidad compra los
articulos para desinfeccién/higiene del calzado?” de la encuesta aplicada

Elaboracion propia

- El consumidor actual da importancia al precio, calidad y delivery
principalmente: se incluyd una pregunta nos permita conocer qué

cualidades busca el consumidor del producto o productos relacionados

é¢Qué valora/valoraria mas al momento de realizar la
compra se su método de desinfeccion/prevencién de
contaminacion por calzado?

Otro (especifique) | 0.70%

Delivery [EI49:65%

Estética (color, tamafio, etc.) [123108%
Calidad [NNT6:92%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Precio

Figura 16. Resultados de la pregunta 8 de opciéon multiple “;Qué
valora/valoraria mas al momento de realizar la compra se su método de
desinfeccién/prevencion de contaminacién por calzado?”

Elaboracion propia
Por lo expuesto podemos concluir que el perfil del consumidor a que

nos abocaremos se encuentra en personas de sexo indistinto, entre 18 y 55 afios
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de los estratos B y/o C, cuya vivienda es independiente o departamento en
condominio, usuaria (0 potencialmente usuaria) de métodos de
desinfeccién/prevencion de contaminacion a través del calzado, con habitos de
compra de productos relacionados de manera recurrente y que dentro de los
parametross que definen su compra se encuentran precio, calidad y servicio

(delivery).

3.2.3 Medicion del mercado objetivo

Para el célculo del mercado objetivo se analiz6 los resultados
obtenidos a través de una pregunta filtro que permitié6 determinar la cantidad de
hogares/personas potencialmente dispuestas a adquirir nuestro producto. En ese
sentido, los resultados obtenidos fueron como sigue:

Determinaciéon del mercado objetivo general: segun la pregunta 7
“¢ Estaria interesado en cambiar / implementar un método nuevo de prevencion de
contaminacion por calzado por uno con mejores/nuevas prestaciones?” se pudo
acotar el porcentaje de viviendas/personas dispuestos a adquirir un producto
nuevo que resuelva las principales complicaciones de su actual método de

desinfeccidén/prevencion o iniciar con su uso
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éEstaria interesado en cambiar / implementar un
método nuevo de prevencidon de contaminacion por
calzado por uno con mejores prestaciones?

mSi

® No

Figura 17. Resultados de la pregunta 7 “;Estaria interesado en cambiar /
implementar un método nuevo de prevencion de contaminacién por calzado por
uno con mejores prestaciones?” de la encuesta aplicada

Elaboracion propia

El 75.39% de los encuestados confirmd que estaria interesado en un
nuevo método de prevencion de contaminacion por calzado. En ese sentido,
extrapolando los resultados a la poblacion de 22,147 viviendas/personas
resultaria en un total de 16,696.

Tabla 15. Proyecciéon de mercado objetivo preliminar en base a los resultados de
la pregunta 7 “; Estaria interesado en cambiar / implementar un método nuevo de

prevencion de contaminacion por calzado por uno con mejores prestaciones?” —
afio 2020

Poblacién 22,147
Muestra 192
Resultado porcentual positivo sobre la muestra 75.39%

Mercado objetivo preliminar extrapolado de la muestra 16,696

Nota: elaboracion propia
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3.3 Analisis de ofertay demanda en el mercado

3.3.1 Analisis de oferta
Sobre la oferta mundial, de acuerdo a informacién obtenida del portal
web TRADEMAP (International Trade Center, 2020), los principales paises
exportadores de la subpartida del sistema armonizado de nuestro producto
8453.80 han sido China, ltalia, Francia y Estados Unidos durante los ultimos 5
afos.

Tabla 16. Principales paises exportadores de la subpartida 8453.80 — periodo
2015 a 2019, en miles de ddlares

Valor Valor Valor Valor Valor
Exportadores exportado exportado exportado exportado exportado
en 2015 en 2016 en 2017 en 2018 en 2019
Mundo 111020 126100 135419 134505 142704
China 28189 50071 50773 63423 50655
Italia 45675 40568 49210 41945 65704
Francia 6095 7251 9447 8740 9227
Eeizuee nies 2047 2246 3635 1835 4046
de América
Lituania 641 796 1106 1632 1909
Espafia 1326 1673 2319 1394 1743
Reino Unido 746 525 664 1245 1175
Cores, 13443 12711 7260 1377 1160
Republica de
Resto del
mundo 12858 10259 11005 12914 7085

Nota: adaptado del informe arrojado por busqueda de subpartida en el portal trademap.org
(International Trade Center, 2020)

Sin embargo, la informacion incluye una variedad de productos ademas
del nuestro. Por ello, y a fin de buscar concordancia con los abastecedores de los
repuestos plasticos — subpartida del codigo armonizado 3926.90 — se identificé a

los principales paises exportadores de dicho producto.
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Tabla 17. Principales paises exportadores de la subpartida 3926.90 — periodo
2015 a 2019, en miles de do6lares

Valor Valor Valor Valor Valor
Exportadores exportado exportado exportado exportado exportado
en 2015 en 2016 en 2017 en 2018 en 2019
Mundo 52447361 54552720 58453028 63621014 64518622
China 10296608 10631943 10852859 12028108 13978499
Alemania 6734572 7139189 7873496 8726515 8443104
EséaedAorsngr?é‘;os 5838492 5881550 6255795 6662361 6349783
Italia 2468904 2600689 2862907 3164903 3027672
Francia 1996175 2125326 2340559 2565874 2522766
Japoén 1603437 1699088 1845083 1993181 1991418
Paises Bajos 1430198 1604873 1650417 1860476 1861254
México 1545814 1563958 1753479 1731394 1732535
er]sutr? d%e' 982532 1072261 1137088 1621783 24611501

Nota: Nota: adaptado del informe arrojado por busqueda de subpartida en el portal trademap.org
(International Trade Center, 2020)

Ubicados ya en el mercado chino, durante el estudio se detectdé una
oferta variada.; sin embargo, la mayoria lo hace al menudeo y con pedidos
minimos de 3 unidades. Tampoco se ubicé al fabricante lider o con mayor cuota
de mercado mundial.

A nivel Peru, se realizd la busqueda de empresas que importen el
producto con el nombre comercial “dispensador de cubre zapatos” para limitar los
resultados variados de la subpartida nacional; sin embargo, las herramientas de
inteligencia comercial Veritrade e Infoexcomar no arrojaron resultado alguno, por
lo que concluimos que los importadores del producto habrian declarado una
subpartida distinta y/o que no existen ingresos al por mayor. Con este panorama,
se procedid a buscar vendedores a través de los principales marketplaces locales
Mercadolibre y Linio, y en redes sociales como Facebook. El resumen de la oferta

encontrada como sigue:
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Tabla 18. Vendedores de dispensadores de cubre zapatos en Lima — Peru

Marketplace Vendedor Rango de precio de venta
Vendedores independientes 95 — 200 (1 repuesto)
. Empresas
Mercadolibre Mr. Safe 156 (1 repuesto)
Majey Urban 179 (1 repuesto)
Empresas
Linio AG proyectos y construccion E.l.LR.L 120 (1 repuesto)
Dolity 289 (1 repuesto)
Vendedores independientes 95 — 150 (1 repuesto)
Facebook market Empresas
Lucem importaciones 119 (1 repuesto)

Nota: elaboracion propia con informacién obtenida en los portales de venta Mercadolibre y Linio

La concentracion de la oferta se encuentra en vendedores
independientes y empresas no especializadas, salvo la razén social Mr. Safe;
pero su precio de venta al publico se encuentra por encima del mercado y todos

ofrecen un solo repuesto con el dispensador.

3.3.2 Analisis y calculo de la demanda

3.3.2.1 Analisis de la demanda histérica

De acuerdo a lo expuesto en el acépite anterior, conocer el nivel de
importaciones segun la subpartida arancelaria (8453.80.00.00) no nos permitira
calcular la demanda historica. En su defecto, se opta por analizar y proyectar en
reversa la demanda desde la perspectiva del mercado total segmentado. Esto
quiere decir: la evolucién de la demanda potencial es proporcional al incremento
del niumero de viviendas.

Para determinar la demanda potencial actual en el mercado objetivo
especifico se incluyd la pregunta 9 en la encuesta referente especificamente al
producto que se ofrece: “El producto que a continuacion se presenta es una
nueva opcién para su necesidad de prevencién de contaminacion externa a través

del calzado ¢ estaria interesado en adquirirlo?”. Los resultados como siguen:
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La imagen adjunta a esta encuesta representa un nuevo
producto para prevencion de contaminacidn externa a
través del calzado ¢estaria interesado en adquirirlo?

mSi

® No

Figura 18. Resultados de la pregunta 9 “La imagen adjunta a esta encuesta
representa un nuevo producto para prevencion de contaminacion externa a traves
del calzado ¢ estaria interesado en adquirirlo?” de la encuesta aplicada

Elaboracion propia

Se destacO durante la encuesta el interés de las personas por lo
novedoso del producto, resultando en porcentaje de aceptacién del 89.51%.
Llevando este resultado al mercado objetivo (16,696) obtendriamos una demanda
estimada de 14,945 clientes para el afio 2020.

Tabla 19. Proyeccién de la demanda por niumero de viviendas segun mercado
objetivo — afio 2020

Mercado objetivo extrapolado de la muestra 16,696

Resultado porcentual positivo 89.51%
TOTAL DEMANDA 14,945

Nota: elaboracion propia

En este punto cabe sefalar que la vida atil del producto se estima en 1
afo, por lo que la compra del mismo se realizaria a misma razon durante los
siguientes periodos. A efectos practicos se considera una unidad de producto por

cliente (vivienda).
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Para la estimacion de la demanda historica debemos presentar primero
la segmentacion de afios previos. Esto nos dara una idea de a cuanto hubiese

ascendido, de tal forma que facilite luego la proyecciéon de la misma.

Tabla 20. Determinacion de la demanda histérica por nimero de viviendas segun
factores de segmentacion y medicion del mercado objetivo — 2015 a 2020

Periodo 2015 2016 2017 2018 2019 2020

Viviendas enLima /31 000 2690700 2,732,700 2775000 2720800 2,883,764
Metropolitana

ZONA 7 - Miraflores,
San Isidro, San Borja, 187,400 245,800 250,500 255,300 240,400 254,038
Surco, La Molina
Zona’ -
Representacion 8% 9% 9% 9% 9% 9%

porcentual
NSEBy Cen Zona7 119,374 145,514 145,290 153,435 144,841 155,980
NSEBy C-
Representacion 64% 59% 58% 60% 60% 61%
porcentual
Tipo de vivienda
Casaindependiente” .., g3 139957 139478 142,081 137,780 144,749
y "Departamento en
edificio" -NSEBy C
Tipo de vivienda
"Casaindependiente"”
7 DEREr BTSN 96% 96% 96% 93% 95% 93%
edificio" -
Representacion
porcentual - NSE B/C
Uso de internet para

compras online - NSE 8,613 16,084 16,110 16,979 18,773 22,147
ByC
Uso de internet -
Representacion o o o o o o
porcentual - NSE B y 8% 12% 12% 12% 14% 15%
C

Mercado objetivo (¥) 6,493 12,126 12,145 12,800 14,153 16,696
Mercado objetivo

general - 75% 75% 75% 75% 75% 75%
Representacion

porcentual
Demanda potencial (*) 5,812 10,854 10,871 11,457 12,668 14,945

Demanda potencial -
Representacion 89% 89% 89% 89% 89% 89%

porcentual
Nota: se tomd como referencia los datos incluidos en el reporte “Niveles socioecondmicos” — afios
2015 a 2020 (Asociacion Peruana de Empresas de Inteligencia de Mercados, 2020)
(*) Datos estimados matematicamente en base a la representacion porcentual de aceptacion en

mercado objetivo y demanda potencial

De la tabla presentada tomaremos la demanda historica calculada para
la proyeccion en los siguientes 5 ejercicios.
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3.3.2.2 Célculo de la demanda proyectada
Para el calculo de la demanda total proyectada a 5 afios en el futuro
usaremos el método de regresion lineal con minimos cuadrados.

Tabla 21. Demanda potencial por nimero de viviendas — 2015 al 2020

Periodo 2,015 2,016 2,017 2,018 2,019 2,020

Demanda potencial 5,812 10,854 10,871 11,457 12,668 14,945

Nota: elaboracion propia

Acto seguido, se procede con el método de minimos cuadrados para
determinar posteriormente la pendiente y constante de la ecuacion que nos
permitir4 proyectar la demanda para los siguientes 5 afios.

Tabla 22. Método de minimos cuadrados para el calculo de la ecuacion

~ Periodo DemanQa
Afo potencial X*Y XN2
(X) )
2,015 1 5,812 5,812 1
2,016 2 10,854 21,708 4
2,017 3 10,871 32,613 9
2,018 4 11,457 45,830 16
2,019 5 12,668 63,340 25
2,020 6 14,945 89,669 36
Total 21 66,607 258,972 91

Nota: elaboracién propia
Aplicando la férmula de regresion lineal:

v I Ly

T ) YO X

A 5,931.93

B 1,476.94
Formulando ...

Y A+ BX
Y 5931.93+1476.94*X

Figura 19. Férmula de regresion lineal aplicada

Elaboracion propia
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Con la ecuacion obtenida proyectamos la demanda potencial total
hacia 5 afios en el futuro:

Tabla 23. Proyeccion de la demanda potencial por nimero de viviendas — 2021 al
2025

Periodo 2021 2022 2023 2024 2025

Demanda Potencial 16,271 17,747 19,224 20,701 22,178

Nota: elaboracion propia

Finalmente, cabe sefalar que se espera asegurar una cuota de
mercado de al menos 22.5% sobre el el valor del primer periodo (con posibilidad a
crecimiento), asi como por capacidad instalada / de inversion. Por otro lado, el
precio de venta al publico maximo sugerido es de 95 soles por unidad. A
continuacion se presenta el proyectado valorizado con los datos antes expuestos.

Tabla 24. Proyeccién de cuota de mercado asegurada valorizada

Periodo 2021 2022 2023 2024 2025

Demanda Potencial 16,271 17,747 19,224 20,701 22,178

Cuota de mercado que se espera atender 3,661 3,993 4,325 4,658 4,990
Cuota de mercado valorizada 347,782 379,352 410,922 442,491 474,061

Nota: elaboracion propia

3.3.3 Analisis de competitividad y benchmark

Para el analisis de competitividad se trabajo6 la siguiente matriz FODA.

Extension de nuevos habitos de cuidado e higiene Inestabilidad politica del pais

Competidores dispersos, no especializados y minoristas \olatilidad del tipo de cambio

Llegada masiva a usuarios y clientes por internet Aparicién de vendedores con mayor poder adquisitivo
El nivel de competidores con productos sustitutos Incremento en costos de flete e importacion
Diversificacion de clientes y volimenes de venta Incertidumbre natural de la operacion

Conocimiento de comercio exterior Poco conocimiento practico del mercado

Innovacioén y disponibilidad del producto Cartera de clientes por desarrollar

Precio por debajo del mercado Baja capacidad crediticia

Cartera de proveedores de productos y servicios de DFI Poca liquidez durante el primer ejercicio

Ubicacién del almacén en punto adecuado para distribucion Capacidad de compra limitada

Figura 20. Matriz FODA de la empresa H CARE IMPORT S.A.C.

Elaboracion propia

58



Como se indicé durante el analisis de la oferta, H CARE IMPORT
S.A.C. incursionara en el mercado con un producto novedoso a precio acorde a
las exigencias del mercado. Ademas, se pretende extender el uso de nuestro
producto dado el incremento y adopcion de nuevos habitos de higiene y
prevencion. Por otro lado, a largo plazo se espera extender la cartera de
productos a fin de otorgar una opcién de cuidado integral.

Sobre el benchmarking, se ha tomado como referencia a proveedores
existentes, destacando los siguientes atributos:

- La atencion es personalizada y focalizada

- El delivery supone un costo aparte del producto (esto es ampliamente
aceptado en la actualidad)

- Los proveedores actuales cuentan con oferta de repuestos escasa, por lo
gque H CARE IMPORT S.A.C. se diferenciara entregando 2 repuestos en el
pack que aseguren el uso continuo del producto

- Sblo existe venta minorista en el mercado, por lo que existe una

oportunidad de promocién al por mayor y contratos corporativos

3.3.4 Analisis de precio de importacion (compra)
Para el andlisis de precio de importacion se tomé como referencia 3
cotizaciones obtenidas de proveedores en China. La siguiente tabla detalla el
comparativo.

Tabla 25. Cuadro comparativo de proveedores en China

L SHENZHEN
CO., LTD ’
Producto Dispensador automatico de protectores desechables de calzado
Material 100% plastico ABS reciclado
Medidas 42.50 x 22.50 x 13.50 cm
Cantidad
minima de 500 300 300
pedido
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Dorado y plateado (se

Dorado y
Colores plateado (se Dorado, plateado, rosado, azul
disponibles puede y verde (se puede combinar) puede combinar)
combinar)
Costo unitario 12.00 USD FOB . :
e INCOTERM Shanghai 6.70 USD FOB Shanghai 7.18 USD FOB Shanghai
WEE Si No No
repuesto
Costo del . 2.20 USD 2.88
repuesto
Costo del
equipo + 2 12.00 USD 11.10 USD 12.94USD
repuestos
Tiempo de 7-8 dias Utiles 3-4 dias utiles 3-5 dias utiles
entrega
100% 30% adelantado méas 70% 50% adelantado méas 50%
Forma de pago adelantado o LC confirmado el embarque o LC  confirmado el embarque o
a la vista a la vista LC a la vista
= |
Imagen del Sin imagen en \_/ e e | l
producto cotizacion ) ~ \\~/
_— - =

Nota: elaboracion propia en base a las cotizaciones recibidas.

Se considera a ANHUI BAIXI CRAFTS CO., LTD como proveedor
principal del producto a ofrecer frente a los demas debido al costo FOB del equipo

mas 2 repuestos, la disponibilidad de colores y la cantidad de minima de compra

(300 unidades).

3.3.5 Analisis y determinacion de formas de distribucion

El canal de distribucion desde el proveedor en China hasta la venta al

consumidor final se define segun el siguiente esquema general.
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Fabricante/comercializador en China
Comercializador minorista en Peru

ANHUI BAIXI
CRAFTS CO.,LTD

Cliente final
H CARE IMPORT

S.A.C. - Publico en general

- Empresas locales

(*)

Figura 21. Esquema general de distribucion de los dispensadores automaticos de
protectores desechables de calzado

(*) Proyeccién a mediano/largo plazo.

A nivel local, la venta se realizara a través de medios digitales; pero la
distribucion fisica, a través de empresas de servicio delivery. Dicho proceso se
llevara a cabo una vez confirmada la compra y emitido el comprobante de pago.

De tal manera, se concluye un esquema de negocio B2C.

3.3.6 Andlisis del entorno

3.3.6.1 Macro ambiente
El conocimiento del macro ambiente en que se desarrollara la empresa
es importante a fin de tomar ventaja sobre las variables positivas y, por ende,
detectar oportunidades; y prepararnos ante posibles amenazas. A fin de realizar
un correcto analisis se toma en cuenta los siguientes factores: econdmico,
politico, tecnoldgico y socio-culturales.

- Factor econdmico: segun informe del banco mundial a enero de 2020, se
describe un estancamiento econdémico mundial con tendencia a la baja
durante la ultima década (hasta 2019) con previsibn de recuperacion
paulatina sobre todo en economias emergentes como la nuestra. El

aumento previsto a dicha fecha se estimaba en un 2.5% de aumento en el
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PIB mundial, con menor medida en economias avanzadas — 1.6% a 1.4%
(Banco Mundial, 2020). Sin embargo, como es sabido la crisis sanitaria
producida por la COVID-19 obligdb a ajustar dichas proyecciones,
concluyendo que al final del 2020 la economia mundial se contraeria en -

3.0%.

Ultimas proyecciones
de crecimiento de Perspectivas
de la economia mundial

Lz pandemia de COVID-19 afectara gravemente

el crecimiento en todas las regiones. PROYECCIONES
Pl re0l. variacion porcentual an 2019 2020 2021
Economias avanzadas
Estados Unidos 23 5.9 47
Zona del euro 1.2 7.5 47
Alemania 046 -7.0 52
Francia 13 7,2 45
Halia 03 91 48
Espafia 2,0 8,0 43
Japén 0.7 5,2 30
Reino Unido 14 -6,5 40
Canada 16 42 42
Otras economias avanzadas 17 4.6 45
E y en d llo de Asia 55 10 &5
China &1 12 92
India 42 19 74
ASEAN-S a8 0.6 7.8
yend ilo de Europa 21 5,2 42
Rusia 1.3 55 35
América Latina y el Caribe 0,1 52 34
Brasil 11 53 29
Méxica -0,1 6.6 30
Oriente Medio y Asia Central 1.2 -28 4,0
Asabia Saudita 03 2,3 29
Africa subsahariana 31 1,6 a1
Nigeria 2,2 34 24
Sudafrica 0.2 5.8 4.0
Econamias an desarrollo do bajo ingreso 51 0,4 56
Fuense: Perpectivas o [ aconomis mundial, abeil de 2020
FONDO MONETARIO INTERNACIONAL IMF.orgy

Figura 22. Ultimas proyecciones de crecimiento de perspectivas de la
economia mundial

(Fondo Monetario Internacional, 2020)

Para el caso peruano, los afios 2014 a 2019 se caracterizaron
por un crecimiento del PIB mas lento que entre 2002 y 2013, en promedio
3.1% anual. Sin embargo, ya en 2020 nuestra economia se vio fuertemente
afectada por la pandemia COVID-19. Las medidas sanitario-restrictivas
(cuarentena) llevaron a un decrecimiento sustancial de aprox. -17.4%

durante el primer semestre. Asimismo, la poblacién experimenté pérdida de
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puestos de empleo y/o reduccidn en sus ingresos; varias empresas de
diversos sectores cerraron operaciones; y la incertidumbre generaliza
dificulta a hoy la proyeccion de cualquier negocio o resultado. Frente a
esto, el estado peruano ha tomado medidas de reactivacion econdmica en
4 fases (cada una de ella destinada a ciertos sectores industriales), asi
como programas de compensacion y asistencia a poblaciones vulnerables
(bonos universales). A futuro se prevé una etapa de recesion economica,
seguida de una estabilizacion a tasas cercanas registradas en periodo

anterior a la crisis.

CUADRO N° 1
PERU: Oferta y Demanda Global Trimestral
(Variacion parcentual del indice de volumen fisico respecto &l mismo periodo del ano anterion)
Ao Base 2007=100
20192018 20202019
Oferta y Demanda Globa | o 4 Gitimos
Trim. 1/ Trim. 1/
Producte Bruto Interno 24 14 18 a7 -35 -30,2 413 -1.3
Exiractvas 0B 20 0B 00 =28 -20.9 128 57
Transformacidn 0.0 28 -15 21 109 445 -28.6 137
Servcios 3B 38 38 40 10 -28.3 -4A 45
Importaciones 05 1.1 0B 04 53 <313 18,7 B3
Oferta y Demanda Global 20 11 1.6 22 -39 304 11,6 18
Demanda Interna 23 19 21 26 -33 207 459 <66
Consume Final Privade a3 25 28 ER| -7 -221 122 47
‘Cansuma de Gobierna 24 458 35 24 T2 -32 18 a7
Formacion Bruta de Capital 0,6 15 11 11 133 510 356 72
Formacin Bruta de Capital Fio 14 5.7 36 34 102 57,7 -350 186
Piblice B2 58 o1 28 1313 698 383 -185
Privado 38 58 47 36 154 -53.2 -0 145
Exportaciones 11 1.5 0.3 08 4,2 40,3 239 =11

11 Uitimos 4 rimestres respecto & mismo perodo def afio enterior, ejsmploc 1 frim 2013 @l 1 irim 20201l iim 2013 & I tim 2018,
MWota: La estmacian df Il timeste de 2020 ha sido efeborada con informacion disponible al 15-08-2020.

[Para mayor detalie de les acividedes exdrativas, transformacitn y senvicios revisar d Anam N°15
Fuente: Instituto Nacional de Estadistica &

Figura 23. Peru: Oferta y Demanda Global Trimestral — 2018 y 2019

(Instituto Nacional de Estadistica de Informéatica, 2020)

Finalmente, cabe sefalar que la caida global en la actividad de
comercio exterior afectdé también las operaciones peruanas; sin embargo,
con el pasar de los meses ha ido normalizando. Esto supone a su vez

regularizacion futura de trafico de naves y fletes internacionales.
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Factor politico: a nivel mundial la politica se ha visto afectada por
tensiones de caracter econémico entre las 2 principales potencias
mundiales: EE.UU. y China. Dicho ambiente se intensificara de cara a las
elecciones en aquel pais, por lo que se espera que ambas naciones
continten su busqueda de independencia tecnolégica y limiten el acceso a
sus mercados.

Para el caso peruano, la politica se ha visto afectada desde
2015 por la exposicion de casos de corrupcién ligados a empresas
constructoras brasileras como Odebrecht, en los cuales se ha visto
implicado gran parte de la casta politica peruana. Por otro lado, las
tensiones entre los poderes ejecutivo y legislativo del estado tuvo 2
momentos cumbres durante el dltimo periodo presidencial: la renuncia del
ex presidente Pedro Pablo Kuczynski con posterior ascenso de Martin
Vizcara en 2018, y el cierre constitucional del Congreso de la Republica en
setiembre de 2019. De cara al 2020, y habiéndose restituido el poder
legislativo con un nuevo pleno, se ha venido tomando acciones de caracter
socioeconémico ante la crisis sanitaria mundial. Las politicas establecidas
incluyen un programa de reactivacion econdmica en 4 fases, un programa
de garantias del gobierno nacional (“Reactiva Peru”) como respuesta a
problemas de liquidez de las empresas, liberacién de parte del fondo
privado de pensiones para el incentivo del consumo, entre otras.
Factor tecnoldgico: la innovacion tecnoldgica ha sido un elemento
importante a nivel mundial. Durante las ultimas décadas se ha visto un

incremento exponencial del uso de medios de comunicacion inteligentes
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(smartphones, tablets, portatiles, etc.), redes sociales y e-commerce. Esto
supone oportunidades de negocio accesibles a cada vez mas personas.

A nivel peruano se destaca una gran cantidad de usuarios de
internet y redes sociales. De acuerdo a un estudio de la consultora de
redes sociales Hootsuite en 2019, de una poblacion peruana de 32.74
millones de personas, 24 millones son usuarios de internet y 23 millones,

de redes sociales.

YOU NEED TO UNDERSTAND MOBILE, INTERNET, AND SOCIAL MEDIA USE I

MOBILE INTERNET ACTIVE MOBILE SOCIAL
PJH“A ION SUBSCRIPTIONS USERS MEDIA > MEDIA USERS

ol X x x-

32.74 39.08 24.00 24.00 23.00

MILLION MILLION MILLION MILLION MILLION
vs. POPULATION PENETRATION PENETRATION PENE

119%

ol . we
| Hootsuite are .

Figura 24. Nivel de penetracion de medios tecnoldgicos y redes sociales en
Peru

(Hootsuite, 2019)

Factor  socio-cultural: a nivel mundial se destaca Ia
interconexién/interaccion de las personas en tiempo real a través del uso
de medio tecnologicos, corroborando asi el proceso de globalizacion a nivel
social, economico y cultural. Por otro lado, coexisten dentro de este ambito
4 generaciones principalmente: baby boomers, generacion X, Millennials y
Centennials.

A nivel Pera, ademas de la clasificacion antes mencionada, la

consultora Arellano identifica 6 estilos de vida en nuestra poblacion, los
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cuales forman parte de la determinacion del perfil del consumidor (Arellano

Consultores, 2020):

©)

Los sofisticados: su nivel de ingreso e instruccion es alto

Los progresistas: sus niveles de ingreso son variados y su grado de
instruccion es similar al promedio

Las modernas: sus niveles de ingreso son variados y no muy altos.
Su nivel educativo es similar al promedio

Los Formalistas: su nivel de ingreso es variado y su grado de
instruccion es similar al promedio. Son calidos y hogarefios

Las Conservadoras: s u nivel de ingreso es inferior al promedio
poblacional. Sus hijos son su centro de atencion

Los Austeros: tienen un nivel educativo y un nivel socioeconémico
bajo. Son relativamente mas pobres que el promedio de los

peruanaos.

3.3.6.2 Micro ambiente

El analisis del micro ambiente nos permite conocer el sector a que

pertenece la empresa y como se ve afectada por él. A dicho efecto se tomara

como punto de partida a las 5 fuerzas de Porter:
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Figura 25. Las cinco fuerzas que dan forma a la competencia del sector (Porter,

2008)

Poder de negociacién de los compradores: su poder es alto dado el acceso
a informacion y sensibilidad al precio de venta. En tanto, la experiencia de
compra que buscan incluye calidad de servicio y entrega oportuna

Poder de negociacion de los proveedores: su poder es bajo, dado que
existen multiples empresas en China dedicadas a la fabricacion vy
comercializacion del producto (o muy similar). Por otro lado, los medios
digitales en que interactian se encuentran saturados

Amenaza de nuevos entrantes: la amenaza es alta y dependera de los
resultados visibles del negocio. En la actualidad, la diversificacion de
productos por parte de empresas con mayor poder adquisitivo (retailers
principalmente), asi como su conocimiento del mercado de origen, supone
una posible saturacion futura de ofertantes

Amenaza de productos o servicios sustitutos: la amenaza es moderada.
Actualmente existen sustitutos al producto motivo del estudio (bandejas de
desinfeccidon y cobertores reutilizables); pero el desarrollo de los aspectos

diferenciadores nos permitira contrarrestarlos
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- Rivalidad entre los competidores existentes: la rivalidad entre competidores
del mismo producto es baja, pues s6lo se ubica pequefios comerciantes
independientes; sin embargo, considerando la amenaza de nuevos
entrantes y la oferta de sustitutos, ésta se incrementa (o incrementara) a

medida que la demanda se establezca

3.4 Estrategias de ventay distribucion nacional

3.4.1 Estrategias de segmentacion
Para la aplicacion de una correcta estrategia de segmentacién se ha
identificado grupos pequefios y homogéneos en caracteristicas, necesidades y
habitos. Se ha tomado en consideracion principalmente el nivel socioeconémico
que acreditara el interés y solvencia para la adquisicion del producto, asi como la
ubicacion del segmento dentro del mercado de Lima Metropolitana. La siguiente

figura resume lo antes expuesto.

Segmentacion
Conductual

Segmentacion
Psicografica

Segmentacién
Demografica

Segmentacion
Geogriafica

ePerq, Lima eHogares (casa o Jefes de familia de los eCon comportamiento

Metropolitana -

Distritos de la zonas 7
(Miraflores, San Isidro,

San Borja, Surco, La
Molina)

Figura 26. Segmentacion del mercado en que H CARE IMPORT S.A.C. incursiona

Elaboracion propia

independiente o
departamento en
edificio) con jefes de
familia de sexo
indistinto y rango de
edad entre 18 y 55
afios

niveles
socioeconémicos By
C; con estilo de vida
oficina-hogar-centro
de estudios; usuarios
de redes sociales; y
preocupados por la
prevencion e higiene
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Por lo expuesto, la estrategia de segmentacion a aplicar sera la
concentrada, contemplando un solo producto (una sola oferta) con direcciéon al
segmento seleccionado de acuerdo a sus caracteristicas. Esto debido a que, aun
existiendo similitud a nivel psicografico y conductual, la segmentacién geografica
y demografica arroja un perfil de consumidor especifico. Este perfil sera explotado
de acuerdo a las necesidades insatisfechas identificadas segun la encuesta

aplicada y que nuestro producto resuelve.

3.4.2 Estrategias de posicionamiento
El posicionamiento a construir se enfocara en los beneficios que ofrece
el producto (destacando sus caracteristicas), diferenciacion frente a otras
opciones, disponibilidad del mismo y sus repuestos, y compra asegurada.

- Beneficios del producto: es practico, portétil y facil de instalar; se adapta a
cualquier tipo de calzado (casual y de vestir, sandalias, etc.); evita el
contacto con la zona contaminada; y el material del que estd hecho es
100% reciclado

- Diferenciacion frente a otras opciones: no genera foco infeccioso o
suciedad (como en el caso de las bandejas de desinfeccidon), es
estéticamente mas atractivo a la vista y es novedoso. Asimismo, se
diferencia de la competencia directa debido al concepto “mas por lo
mismo”, ya que el producto incluye dos repuestos en lugar de sélo uno por
el mismo precio

- Disponibilidad: se contara con stock del producto permanente, asegurando
la compra continua del mismo al por mayor y menor

- Compra asegurada: los productos se venderan con garantia por

desperfectos, via web (redes sociales y marketplaces), con amplia
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cobertura de entrega y aceptacion de los medios de pago mas populares
(tarjetas de crédito/débito, transferencias, sistemas de pago automatico por

aplicativo y pago en efectivo)

3.4.3 Estrategias de ingreso al mercado
A fin de determinar la estrategia de ingreso al mercado es preciso
ubicarnos de acuerdo a la novedad del mismo y del producto.

- Tipo de mercado: éste existe y se ha desarrollado en la actualidad debido a
la coyuntura. En él ya convergen compradores y vendedores, aunque estos
ultimos ofreciendo productos alternativos / sustitutos principalmente. No
obstante, se destacara los atributos diferenciadores que acrediten la
eleccion de nuestra alternativa

- Tipo de producto: como ya se menciond, aunque el producto ya se
comercializa no ha sido explotado, por lo que aun se considera novedoso.
Por otro lado, nuestro producto cuenta con beneficios adicionales a la
funcionalidad del mismo

Tabla 26. Ubicacion del negocio en la matriz Ansoff para la definicién la de
estrategia de ingreso

PRODUCTO ACTUAL PRODUCTO NUEVO

MERCADO ACTUAL Penetracién de mercado Desarrollo de producto

MERCADO NUEVO Desarrollo de mercado Diversificacion

Nota: adaptado de la Matriz de Ansoff original (Ansoff, 1957), elaboracién propia

Ante un mercado actual y un producto actual; pero no explotado, se
considerara un mix entre penetracion de mercado por precio competitivo y
desarrollo de producto por diferenciacion de la competencia. La estrategia de

ingreso se orientara la venta directa e indirecta (a través de marketplaces), y
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promociéon de la marca en medios digitales. Con ello se lograra contacto directo
con los clientes y posicionamiento masivo de la marca, extendiendo en redes

sociales la cultura de prevencion e higiene en hogares.

3.4.4 Estrategias de distribucién comercial

La estrategia de distribuciébn comercial nos permite identificar el
conjunto de aspectos que facilita la toma de decisiones sobre los canales,
sistemas vy tipos de distribucion que se utilizaran para llegar al mayor nimero de
clientes posibles. En tal sentido, la estrategia aplicable al negocio sera mixta. Por
un lado tendremos la atencién directa a través de redes sociales y demas centros
de atencion virtual (teléfono, aplicativos méviles — WhatsApp); y por el otro, el
producto se ofertard también en marketplaces como Linio y Ripley online, quienes
dentro de su politica de proveedores aplican una comision. De cualquier modo, la
distribucion fisica se realizara a través del servicio delivery a punto convenido o

recojo en el local de la empresa.

3.4.5 Estrategias de branding
La estrategia de branding constituye la construccién de la imagen de
una marca a través del desarrollo de los valores e imagen percibidos por el
cliente. De acuerdo a esto, la marca FASTCARE se desarrollara de la siguiente
manera:
- Objetivo de la marca: resaltar la practicidad y preocupacion por el cuidado
e higiene en el calzado
- Diferenciacién con la competencia: a través de la oferta de un producto
novedoso, diferenciado y a precio accesible
- Confianza: a través del contacto directo con los clientes, conocimiento y

atencion a sus necesidades, y disponibilidad de informacién relevante
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- Disponibilidad: tanto del producto como de sus consumibles

3.5 Estrategias de promocion nacional

3.5.1 Mecanismos y estrategias de promocién

Para la determinacion de la correcta estrategia de promocion de ventas
debemos tener en cuenta que el negocio se realizard netamente a través del
mercado digital. Por ende, en se prescinde de los mecanismos fisicos (visitas
comerciales, activaciones en puntos de venta, participacion en ferias, etc.),
enfocandose en un plan creativo y de medios para el desarrollo de la marca e
incremento de ventas.

La estrategia de publicidad, se realizar4 a través de imagenes que
destaquen los beneficios del producto (practicidad, ambientes posibles de uso,
atributos fisicos, etc.), acompafiados de informacién relevante sobre cuidado e
higiene en el hogar. Esto generara un vinculo con el cliente mas alla del nivel

comercial, llegando a identificar la empresa como fuente de informacion.

) The dispenser is suit for all kinds of shoes
DURABLE changing places.

del proveedor
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Los canales de comunicacién incluyen medios digitales (redes sociales,
publicidad en marketplaces) y comunicacion escrita (folleto informativo entregado
junto con el producto).

De acuerdo a la evolucién del negocio se evaluara la posibilidad de
diversificar la cartera de productos, implementar un sistema de identificacion de la
empresa al momento de la entrega (el repartidor se presenta con merchandising
(incluido un polo de la empresa o el logo en el medio de transporte, bolsas con
logo, tarjetas personales, etc.) y promocion a través de perfiles de comunicacion

relacionados (influencers en redes sociales sobre estilos de vida y styling).

3.5.2 Propuesta de valor
Conforme a lo analizado de acuerdo al perfil del consumidor y a
informacion obtenida de las encuestas realizadas, se construyo el siguiente lienzo

de propuesta de valor:

Creadores de alegria:

= Aislamiento de agente
patigenos externcs

= Precios accesibles

= Practicidad del producto

"ﬁt’x\ - o
Producto: 1 .

dispensador

automatico de )‘H
cubrecalzados v |
repuestos

(cobertores)

Aliviadores de frustraciones

= BEvitarla molestia de
cambiar de calzado

= Disponibilidad de repuestos

= Evitar el uso de
desinfectantes quimicos

Figura 28. Lienzo de la propuesta de valor — H CARE IMPORT S.A.C.

Elaboracion propia
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El lienzo nos permite identificar cuales son las necesidades del cliente
arraigadas a sus alegrias y tristezas. Conforme a ello se realiza la propuesta de
valor respondiendo a las siguientes preguntas:

- ¢Qué ofrecemos?: un producto que representa una solucion completa al
problema de contaminacién de hogares a través de calzado a través de un
producto novedoso

- ¢Cudles son los atributos de nuestra propuesta de valor?: novedad,
practicidad, portabilidad y precio justo

- ¢Cual es el conjunto de productos y servicios especificos que ofrecemos a
cada segmento de clientes?: el segmento de cliente es Unico y, por tanto,
con caracteristicas y necesidades comunes absueltas con nuestra
propuesta

- ¢Cuales son las necesidades que son satisfechas por nuestra propuesta
de valor?: se satisface la necesidad de higiene y prevencion de
contaminacion a través del calzado

- ¢ Estamos ofreciendo diferentes niveles de servicio a cada segmento de
clientes?: el segmento de cliente es Unico y, por tanto, se ofrece un solo
servicio acorde a la necesidad del segmento

Por tanto, la propuesta de valor se define de la siguiente manera:
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Disefio novedoso

Producto y
servicio
diferenciado

Solucién practica, rapida y
efectiva para prevenir la

» contaminacion de
ambientes través del
calzado

Figura 29. Propuesta de valor H CARE IMPORT S.A.C.

Elaboracion propia

3.5.3 Estrategias de marketing digital y uso del e-commerce
El uso masificado de internet y redes sociales en Perd permitira
desarrollar la estrategia de marketing digital. Asimismo, como presentado durante
la micro-segmentacion, el uso de internet se extiende sobre mas del 71% en
hogares limefios, asi como mas del 92% a través de celulares.
El desarrollo de la estrategia de makerting digital y uso del e-commerce
tomara en cuenta lo siguiente:

- Presencia en redes sociales: de acuerdo a un estudio realizado por la
encuestadora IPSOS (IPSOS, 2020), existe gran presencial de 2 redes
sociales principalmente: Facebook e Instagram. En tal se generara perfiles
de la empresa que faciliten no sélo la ejecucién de las ventas, sino también
la informacién relevante (imagenes y videos sobre habitos de cuidado e
higiene y la relevancia del producto en ello, caracteristicas y beneficios,
promociones, etc.), acercamiento con los clientes y recopilacion de
opiniones.
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REDES SOCIALES
EN PERU URBANO

Se estima que hay Representan el

11.5 millones LA

de usuarios de redes sociales

entre los 8y 70 anos del Perti Urbano

¢A QUE REDES SOCIALES PERTENECE?

G w

YouTube

Figura 30. Redes sociales en Peru urbano

Adaptado de Redes sociales en Pert Urbano (IPSOS, 2020)

Marketplaces: de acuerdo a un estudio realizado por Arellano Consultoria
(resultados disponibles en la pagina web ECOMMERCE NEWS), las

tiendas on-line mas visitadas por el publico peruano son:

<

Indicadores claves
del e-commerce

Diga usted, ; Cuil es of e-commerce que...?

HA UTILIZADO UTILIZA MAS PREFIERE

MERCADO LIBRE
) a2% 46% 19%
LINIO
@ 39% N% 20%
FALABELLA ONLINE
® 372 36% 18%
RIPLEY ONLINE
@ 27% 20% 3%
PLAZA VEA ONLINE
@ 22% 19% 5%
AMAZON
® 19% 24% 2%
TOTTUS ONLINE
@ 19% 20% 6%
OECHSLE ONLINE
@ 12% 10% Z
WONG ONLINE
o 8% - -
METRO ONLINE
* 8% - =
JUNTOZ

7% - -

Figura 31. Indicadores claves del e-commerce — Pert 2020

Adaptado de Indicadores clave del e-commerce - principales tiendas online
(ECOMMERCE NEWS, 2020)
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3.6

Con la finalidad de medir la respuesta de nuestros clientes y
generar vinculos para futuras compras se desarrollara la estrategia de
marketing digital y uso del e-commerce basado en:

o Presencia en redes sociales
o Accion de compra
o Accion de comunicacion

En tanto, La presencia de nuestro producto se concentrara en
las principales plataformas de venta on-line: Mercado Libre, Linio, Falabella
Online y Ripley Online. Por otro lado, se explotara la funcion “Tienda” de
las redes sociales Facebook e Instagram. Cabe resaltar que cada una

cuenta con tarifas o margen porcentual distinto por el servicio que ofrecen.

Politicas de estrategias de precio

La politica de precios es un marco normativo y de decisiones que nos

permitird establecer estandares sobre el precio de venta del producto. Dentro de

la misma es importante destacar lo factores que en ella influyen:

Costos de los productos: el cual se define como el costo total del producto
en almacén y listo para reparto (incluye costo FOB del producto, gastos de
distribucién fisica internacional y nacional, y nacionalizacion)

Gastos administrativos fijos: almacén, personal y servicios (Contabilidad y
servicios basicos)

Costo de promocién y publicidad: determinado por el costo de publicidad
en redes sociales; desarrollo de contenido (imagenes y videos); cuota de
ingreso y venta en marketplaces; y promociones a través de descuentos
durante campafas virtuales, beneficio a clientes recurrentes, descuentos

por volumen, etc.
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- Beneficio deseado: la utilidad neta esperada que se desea obtener es de
minimo 15% sobre el costo total, pudiendo incrementarse a través de
consecucion de mejor costo FOB del producto y/o precio maximo dispuesto
a pagar por la demanda

- Precio de venta maximo aceptado por el cliente: no podra ser mayor al
maximo aceptado por la demanda ni mayor al promedio de la competencia.
Segun encuesta realizada, pregunta 10, los resultados arrojan para el
primero un rango maximo de 90 a 100.00 soles, por lo que se opta por un
precio de 95 soles (considerar que el producto se diferencia por contar con
2 repuestos).

Por lo expuesto se conforma la siguiente estrategia de fijacion de

precio:
Beneficio Precio maximo Costo del rC(::to.cfi Gastos
deseado aceptado producto pp?.lblti:::(i:::ady administrativos
\_Y_} \ Y )
Fijado por el Gestionado por la empresa (controlables)

mercado (no
controlable)

Figura 32. Resumen de la estrategia de fijacién de precios de H CARE IMPORT
S.AC

Elaboracion propia
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V. PLAN DE LOGISTICA INTERNACIONAL

Para la definicion del plan de logistica internacional debemos tener en
cuenta el entorno global en que H CARE IMPORT S.A.C. realizara sus
operaciones y como se relacionara con cada aspecto y agente de la distribucion
fisica internacional. Se tomara como base de medicibn de costos (flete
internacional principalmente) a las caracteristicas fisicas del producto — medidas,
peso y cubicaje — desde la unidad de compraventa hasta la unitarizaciéon dentro

del equipo en el medio de transporte.

4.1 Envases, empaques y embalajes

41.1 Envase

El envase del producto estuvo determinado inicialmente so6lo por las
partes que conforman la unidad de venta: el dispensador automatico y el paquete
por 100 protectores plasticos desechables; sin embargo, durante la etapa de
negociacion el proveedor sugiri6 que dentro del mismo dispensador se incluyera
un paquete adicional de protectores para ahorrar espacio (el volumen de compra
lo incluye a fin de asegurar el suministro al cliente). Esto hizo reformular la
propuesta de valor a 1 dispensador mas 2 repuestos, asegurando asi el
abastecimiento al cliente final. En tal sentido se deberéa considerar:

Pack dispensador automatico y 2 paquetes de 100 protectores
plasticos (unidad de venta): el envase consta de una caja de carton corrugado
simple que, ademas de formar parte de la presentacion del producto, cumplira la

funcién de conservar y proteger.
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Largo 43cm
Alto 14cm H
Ancho 23cm

—t—

7 s

-
L

Peso 2.33Kg (*)
Figura 33. Disefio del envase del dispensador automatico de protectores

desechables

Elaboracion propia con imagenes recibidas en la cotizacion
(*) El peso incluye la caja de carton, el dispensador y los 2 repuestos

Dentro del envase se usard film alveolar para proteger el dispensador,

dentro del cual se encontraran los 2 paquetes por 100 cobertores desechables

para calzado.

Figura 34. Distribucién del contenido dentro del envase del producto (unidad
importada)

4.1.2 Empaque

El empaque se realizara a través del uso de cajas de carton corrugado

doble, en adelante “caja master”. Cada una contendra 6 envases segun las

siguientes caracteristicas.
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/A

6 UND

Largo 43cm
Alto 46 cm
Ancho 45cm

Peso 13.98 Kg
Cubicaje 0.089 m3
Figura 35. Disefio del empaque (caja master) que contendra 6 envases

4.1.3 Embalaje
En cuanto al embalaje, se debe considerar que el volumen de compra
supondra el uso de un contenedor de 20 pies completo y la carga vendra suelta
dentro de él. Por ende, sera apilada con mecanismos de sujecion o trincado que
aseguren la travesia sin contratiempos; es decir, se prescindira del uso de pallets

y stretch film para unitarizacion.

4.2 Disefo del rotulado y marcado
El marcado y rotulado del producto son importantes ya que representan
una guia de identificacion rapida sobre el contenido de cada bulto. Asimismo

permite agilidad en el proceso logistico, tanto internacional como local.

4.2.1 Diseio del rotulado
Para el rotulado se ha tomado en cuenta la siguiente informacion
considerada necesaria:
- Importador (razon social y RUC)
- Exportador

- Lugar de fabricacion
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- Informacion del producto (color, descripcion, estilo)
- Informacion de la caja master (namero de caja, cantidad de productos en la
caja, pesos bruto y neto, dimensiones)
- Orden de compra
En consecuencia se ha desarrollado la siguiente etiqueta que ira

colocada una de las caras de la caja:

IMPORTADO POR H CARE IMPORT S.A.C.
RUC N°

MADE IN CHINA

VENDOR:

PO N°

BOXN° ... OF ...

PRODUCT

QTY IN THIS BOX

COLOR

SKU N°

WEIGHT NW: GW:
LENGHT: WIDTH: HEIGHT:

Figura 36. Disefio de rotulado de caja master

Elaboracion propia.

4.2.2 Disefio del marcado
Las cajas master contaran con las marcas adecuadas que permitan la
correcta manipulacion y transporte. Para ello se hara uso de los siguientes
pictogramas:
- Apilamiento: instruye la cantidad maxima de cajas apilables (5 para
nuestro caso)
- Manipulacién: debido a que no se encontrara unitarizada en pallets se
indicara usar manos

- Proteccidn: mantener seco
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- Posicion: definira qué cara de la caja master debera ir hacia arriba

3] ¥ =

Maximums Cartons in Up Take by Hand Keep Dry Position
Figura 37. Pictogramas en caja master

Fuente: Google buscador

4.3 Unitarizacion y cubicaje de la carga
El método de unitarizacién seleccionado es contenedorizacion, ya que
(como mencionado anteriormente) las cajas se apilaran dentro del equipo como
carga suelta (a piso y sin pallet). Asimismo, recordemos que durante el célculo de
la demanda se estimé 3,661 unidades vendidas durante el primer ejercicio, lo que
resulta en una cantidad mensual de 305 unidades (ver tabla 24). Considerado
esto y el lote minimo de compra (300 unidades para el proveedor seleccionado)
se concluye un volumen semestral de 1800 unidades. El desarrollo de la compra
se abordara en capitulos posteriores; sin embargo, en este apartado se resume
las caracteristicas de la misma (peso y volumen).

Tabla 27. Resumen de peso y volumen por compra estimada de 1800 packs
dispensador y paquete de repuestos, mas un repuesto adicional adentro

CANTIDAD DE UNIDADES IMPORTADAS 1,800

Cantidad de unidades importadas por caja 6
Cantidad de cajas méster 300
Metros cubicos por caja master 0.09

METROS CUBICOS TOTALES 26.70
Peso en Kg por caja master 13.98
PESO TOTAL EN KG 4,194.00

Nota: elaboracion propia. Considérese que el peso unitario por unidad importada incluye 2
repuestos (1 para la venta y 1 para venta posterior).

Se usara un contenedor full de 20 pies (FCL) dado el cubicaje y peso

totales. Se desestimé la opcion de consolidarla (LCL) a efectos de agilizar el
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proceso de desaduanaje en destino y por la cantidad maxima permitida por los
agentes para tratar nuestra carga como tal (entre 15 y 25 metros cubicos). El

apilamiento dentro del contenedor se muestra en la siguiente figura.

Tipo de contenedor 20 estandar
Cantidad de contenedores 1
Cantidad de cajas master 300
Volumen de la carga 26.7m3
i\ Uso del volumen disponible 81%
Peso de la carga 4,194 Kg
Uso del peso disponible 15%

Figura 38. Distribucién de la carga dentro del contenedor de 20 pies

Adaptado de SEA RATES (DP WORLD, 2020)

4.4 Cadena de DFI de importacion
La cadena de distribucion fisica internacional se ha disefiado teniendo
en cuenta el modo de transporte (maritimo), el Incoterm 2020 negociado (FOB),
los actores que en ella intervienen y el tiempo. El siguiente grafico resume la

cadena completa.

FACTORY FIRST ALONGSIDE  ON BOARD ON ARRIVAL ~ ALONGSIDE  DESTINATION BUYER
CARRIER SHIP SHIP PLACE WAREHOUSE

==
&

I s o Lwmmf o @ R

) 1
'FREEONBOARD @)  PORT OF SHIPMENT

FoB ).

Figura 39. Cadena de DFI de importacion — H CARE IMPORT S.A.C.
Adaptado de imagen obtenida en buscador Google.
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Actores que intervienen en la DFI:

o Vendedor: el proveedor seleccionado fue ANHUI BAIXI CRAFTS

CO. LTD, ubicado en la regién de Anhui, China. Sera responsable
de entregar la carga en puerto

Comprador: nuestra empresa, H CARE IMPORT S.A.C. — Lima,
Peru

Agente de carga: dada la frecuencia de nuestras importaciones, asi
como su volumen, no es posible negociar tarifas de flete
internacional directamente con alguna linea naviera. Por ende se
hard uso del agente de carga Expeditors

Linea naviera: Hapag Lloyd, subcontratada por Expeditors

Agente de aduanas: se hara uso del agente de aduanas Scharff
Transportista local en origen: subcontratado por el exportador
Transportista local en destino: subcontratado por el agente de
aduanas (incluye el servicio en su cotizacion)

Autoridad aduanera en origen y destino: aduana en China y SUNAT
Puerto de origen: Shanghai

Puerto de destino: Callao

Almacén donde se direccionard la carga: Terminales Portuarios

Peruanos (TPP)

Operaciones en la DFI y tiempos: una vez emitida la orden de compra el
proveedor procedera con la preparacion de la misma. Confirmada la fecha

de carga lista se iniciara operaciones de comercio exterior.
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e Solicitara reserva (booking) en la plataforma de Expeditors

Proveedor

¢ Confirmara la reserva con la linea naviera
e Coordinara el envio del contenedor vacio

*Recepcionara el contenedor y lo cargara
e Transportara (o coordinara el transporte) del equipo lleno a puerto Shanghai, China
Proveedor eRealizard (o coordinara con su agente) la formalidad aduanera de exportacion

~
e Trasportara la carga desde puerto de origen a puerto de destino
tineanmicrs S Direccionara el contenedor a TPP, terminal con el que trabaja y por el que nos brindan 30 dias libres
J
. s . . . )
*Previo a la llegada de la nave (ETA) realizara la formalidad aduanera en destino con la autoridad
competente (SUNAT) - el proceso incluye revisién de la carga en caso de canal rojo
Agente de B : : 4 B 4 : A
it ©Obtenida la liberacién de la carga coordinara el envio a nuestro almacén )
! . . )
*Recepcionara la carga y la almacernara
e Coordinard la devolucion del contenedor vacio (contamos con 30 dias libres de sobreestadia) - el agente
BRUNAE  de aduana incluye el servicio en su cotizacién

Figura 40. Flujo de operaciones de la DFl - H CARE IMPORT S.A.C.

Elaboracion propia

Tiempos en la DFI: para llevar a cabo la distribucion fisica internacional se
esta considerando 54 dias distribuidos de la siguiente manera:
o Emision de la orden de compra y confirmacion de apertura de LC
(importador): 5 dias calendario
o Preparacion del pedido y confirmacion de la reserva (exportador): 4
dias calendario segun cotizacion
o Coordinacion en origen, entrega y carga del contenedor al buque
(exportador, agente de carga y linea naviera): 7 dias calendario
o Transito internacional (linea naviera): 30 dias calendario (15 dias
antes del ETA se iniciard también el proceso aduanero en destino

por parte del agente de aduanas)
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o Formalidad aduanera en destino (agente de aduanas): 7 dias
calendario (se considera 24 horas de transmision de informacion por
parte del almacén — volante —, y 6 dias para aforo — en caso de
canal rojo — y eventualidades)

o Entrega de la carga en almacén del importador (transportista
subcontratado por el agente de aduanas e importador): 1 dia

calendario

4.5 Seguro de las mercancias
La compraventa trabajada se realizard en términos FOB Shanghai
Incoterms® 2020; por tanto, la transmisién del riesgo se realizarda desde origen
inclusive. Por ende, el seguro internacional de las mercancias correra por cuenta
del importador. EI mismo ha sido incluido en la cotizacion del agente de carga y

cubre cualquier siniestro, dafio o pérdida ocurrida durante el transito internacional.

87



V. PLAN DE COMERCIO INTERNACIONAL

5.1 Fijacion de precios
La politica de fijacién de precios toma como base 2 principios: el precio
no debe ser mayor al promedio en el mercado (competencia) y debera
encontrarse en el rango de pago definido segun resultados de la encuesta. Por
otro lado, el esquema de costos deberéd ajustarse al margen minimo esperado por
la empresa (15% sobre el costo total). Finalmente, dicho esquema considerara las

mejores opciones en cuanto a proveedores del producto y en la cadena logistica.

5.1.1 Costos y precio

El costo total de un producto se divide en dos: costo variable y costo
fijo. En cuanto al primero, el presente acépite se argumenta en los subsiguientes
pertenecientes a este capitulo (cotizacion internacional; eleccion y aplicacion del
Incoterm; determinacion del medio de pago; y gestion aduanera del comercio
internacional), por lo que se presentara el resumen de los mismos en la estructura
de costos de importaciones. Por otro lado, el segundo deviene de los
aproximados calculados de acuerdo a la necesidad del plan.

- Costo variable de importacion: éste se compone de la sumatoria de los
costos operativos a las importaciones (incluye costos de gestion
operativos, costos logisticos operativos, y costos tributarios) y el valor en
aduanas de la mercaderia (incluye valor FOB de la factura comercial, flete
internacional y seguro internacional). Para el célculo se tom6 como
referencia la cantidad de compra establecida en el capitulo de logistica

(1,800 unidades) al precio unitario del proveedor seleccionado (11.10 USD)
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Tabla 28. Estructura de costo variable de importacion (expresado en soles
y dolares) — H CARE IMPORT S.A.C.

Concepto US$ S/.
Valor FOB de la factura comercial 19,980.00 71,928.00
Flete ||:1terna0|onal (incluye flete basico, recargos en origen y 2.100.00 7.560.00
travesia)

Seguro internacional 200.00 720.00
Valor en aduanas (CIF) 22,280.00 80,208.00
Ad-valorem (0% a través de aplicacion de CO) 0% - -

IGV 16% 3,564.80 12,833.28
IPM 2% 445.60 1,604.16
Percepcion de IGV 3% 920.16 3,312.59
Gastos tributario (incluye crédito fiscal) 4,930.56 17,750.03

Costo tributario y demés derechos (sélo ADV) - -
Gastos en destino (incluye THC, emisiéon de BL, handling,

etc) 200.00 720.00
Gastos en deposito temporal 100.00 360.00
Vistos Buenos 150.00 540.00
Gasto operativo 20.00 72.00
Gasto de aforo 45.00 162.00
Transporte interno 130.00 468.00
Cuadrilla para descarga (servicio adicional de la agencia de 55.56 200.00
aduanas)

Costos logisticos operativos 700.56 2,522.00
Comisién de servicio de agencia de aduanas 200.00 720.00
Comisién bancaria por apertura de LC 214.00 770.40
Costos de gestion operativos 414.00 1,490.40

Costos operativos a las importaciones 1,114.56 4,012.40

Costo total de compra internacional - costo
variable E——

Nota: elaboracion propia. Para el célculo del monto en soles se tomé como referencia el
tipo de cambio promedio al 02/12/2020: 3.60

23,394.56 84,220.40

Costo fijo de importacién (prorrateado): debido a que se realizara 2
importaciones anuales, el costo fijo total tuvo que ser prorrateado segun
periodos de 6 meses. Su estructura se presenta en la siguiente tabla.

Tabla 29. Estructura de costo fijo de importacion prorrateado (expresado en
soles) — H CARE IMPORT S.A.C.

Concepto Anual Prorrateado a 6 meses
Gasto de personal (planilla) 42,806.40 21,403.20
Gasto de administracion y ventas 21,666.44 10,833.22
Gasto financiero 18,903.87 9,451.93
Costo fijo total 83,376.71 41,688.36

Nota: elaboracién propia
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Finalmente, para la fijacion de precio unitario de venta al publico se
tomara en cuenta el costo total del producto mas el margen de ganancia e
impuesto general a las ventas.
Tabla 30. Fijacién del precio unitario de venta al publico — pack dispensador

automatico de protectores plasticos desechables para calzado y 2 repuestos por
100 unidades c/u (expresado en soles)

Concepto Monto
Costo de Compra Internacional - Costo variable 84,220.40
Costos fijos prorrateados 41,688.36
Costo total de importaciones 125,908.76
Unidades importadas 1,800
Costo unitario del producto importado 69.95
Margen de ganancia (15% sobre el costo total) 10.56
Valor de venta 80.51
IGV 18% 14.49

Nota: elaboracion propia.

Como conclusion, se reafirma que el precio de venta al publico cumple
las 2 principios antes mencionados: costo promedio del mercado (ver tabla 18 en
acapite 3.3.1) y margen de ganancia esperado (minimo 15% sobre el costo total —

ver acapite 3.6).

5.1.2 Cotizaci6n internacional

5.1.2.1 Cotizacion del producto
El trabajo inicid con la solicitud de cotizaciones a proveedores en China
via Marketplace Alibaba. Posteriormente, durante el analisis de precio de
importacion (acapite 3.3.4) se compard a las mejores 3 opciones en cuanto a
precio FOB ofrecido por el mismo producto, resultando ANHUI BAIXI CRAFTS
CO., LTD como el seleccionado con un costo unitario de 11.10 (incluye
dispensador y 2 paquetes de repuesto). No obstante, a efectos de un correcto

analisis global de la operacion también se pidi6 tarifa en EXW (ver cotizaciones en
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los anexos 3 y 4). En cualquier caso se debe considerar los siguientes términos
como no negociables:
- Cantidad minima de compra: 300 unidades
- Término de pago: 30% adelantado, 70% a la vista del embarque (la
agencia de carga confirma la salida de la nave — previa recepcion de la
carga en puerto de origen —, se recibe los documentos digitalizados y luego
el proveedor liberara la emision del BL en destino una vez corroborado el
saldo en su cuenta bancaria) o carta de crédito irrevocable a la vista
- En caso de FOB el puerto de transmision de la responsabilidad sera

Shanghai

5.1.2.2 Cotizacion de los servicios logisticos

Para la cotizacion de servicio logistico se buscd operadores que
brinden el servicio integral (agencia de carga y aduanas); sin embargo, no se
obtuvo respuesta positiva. En tal sentido, se opt6é por trabajar con la cartera de
proveedores de uno de los asociados por separado, reconocidos en el sector y
por lo que el criterio de seleccion se dio por costo del servicio y, para el caso de
agencias de carga, beneficios conexos de la linea naviera con que trabaja (dias

libres de almacenaje y sobreestadia):
- Agencias de carga: Expeditors Pera S.A.C., Gamma Cargo S.A.C. y Sea
Bridge Perd S.A.C. La comparativa se hizo incluyendo gastos en origen en
caso EXW (por lo antes mencionado respecto a la cotizacion del producto),

resultando en la siguiente tabla resumen.
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Tabla 31. Comparacion de costo por servicio de agencia de carga

(expresado en ddlares)

CONCEPTO

Gastos en origen (incluye pick
up, aduanas, THC y demas
gastos en origen)

Flete Internacional
Seguro Internacional

Gastos en destino (incluye
THC, emision de BL, handling,
etc.)

Total
Linea naviera

Terminal de almacenamiento
Dias libres de sobre estadia
Dias libres de
almacenamiento

GAMMA
EXPEDITORS CARGO SEA BRIDGE
500.00 600.00
2,100.00 2,150.00 4,250.00
(tarifa all-in)
200.00 120.00
200.00 443.00
3,000.00 3,313.00 4,250.00
HAPAG- - HAMBURG
LLOYD HAMBURG SUD sUD
TPP Villas Oquendo  Villas Oquendo
15 21 21
30 30 30

Nota: elaboraciéon propia con base en las cotizaciones recibidas (las mismas se
encuentran en los anexos 5, 6 y 7 del proyecto)

La agencia de carga seleccionada,

en conclusion, fue

Expeditors. Su esquema de costos ha sido plasmado en el capitulo

anterior.

Agencias de aduanas: Scharff Logistica Integrada S.A. y Adualink S.A.C.

Ambas agencias incluyeron, ademas de la comision por sus servicios, el

siguiente esquema de costos inherentes a la operacion de importacion una

vez arribada la carga.
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Tabla 32. Comparaciéon de costo por servicio de agencia de aduana
(expresado en ddlares)

GASTOS SCHARF ADUALINK
ALMACEN TPP - GASTOS EN DT 100.00 100.00
VISTO BUENO 150.00 150.00
ADUANAS
- Gasto operativo 20.00 35.00
- Gasto de aforo 45.00 45.00
- Comision de servicio 200.00 250.00

- Transporte local (incluye cuadrilla
para descarga)
SUB-TOTAL 645.00 730.00
Nota: elaboracidon propia con base en las cotizaciones recibidas (las mismas se
encuentran en los anexos 8 y 9 del proyecto)

130.00 150.00

La agencia de aduanas seleccionada, en conclusion, fue

SCHARF. Su esquema de costos ha sido plasmado en el capitulo anterior.

5.2 Contrato de compra venta internacional
(exportaciones/importaciones) y sus documentos
La formalizacion de voluntades a través de un contrato de compraventa
internacional es una practica poco usual en el &mbito actual del comercio exterior;
sin embargo, se determiné su necesidad en la etapa de negociacién con el
vendedor. Para dicho efecto se considerard el Contrato Modelo ITC para la
Compraventa Comercial Internacional de Mercaderias (versién corta), mismo que
se encuentra adecuado a nuestro plan en el anexo 11 (Centro de Comercio
Internacional, 2017). Las condiciones mas relevantes se encuentran en la

siguiente tabla.
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Tabla 33. Consideraciones mas importantes para la elaboracion del contrato de
compraventa internacional

ASPECTOS DEL
CONTRATO

Partes

Mercaderias

Lugar de
fabricacion
Fecha maxima de
entrega

Lugar de entrega
Cantidad

Precio e Incoterm
Condiciones de
pago

Documentos

CONDICIONES NEGOCIADAS

Comprador: H CARE IMPORT S.A.C.
Vendedor: ANHUI BAIXI CRAFTS CO.,LTD

Dispensador automatico de cobertores plasticos desechables de calzado y
2 repuestos (paquetes por 100 unidades de cobertores desechables)

China

24/11/2020

Puerto Shanghai sobre el buque
1800 sets
US$ 19,980 FOB Shanghai Incoterms® 2020

Carta de crédito a la vista

Negociados con el banco:
- 1 copia simple de: factura comercial, conocimiento de embarque, lista de
empaque Yy certificado de origen
- 1 original de: factura comercial, lista de empaque y certificado de origen
- 3 original de: conocimiento de embarque

Nota: elaboracion propia en base a las condiciones negociadas segun contrato

5.3 Eleccién y aplicacion del Incoterm

La seleccién del Incoterm se hizo a través de analisis de costo entre las

2 opciones ofrecidas por el vendedor: EXW y FOB. La siguiente tabla resume el

comparativo antes mencionado:

Tabla 34. Comparacion de costo del producto hasta el puerto de destino (Callao)
segun Incoterms EXW y FOB (expresado en ddlares)

INCOTERM FOB EXW
MONTO TOTAL EN US$ 19,980 19,620
UNIDADES 1,800 1,800
GASTOS EN ORIGEN

(incluye Pick L_JP, ) 500.00
aduanas en origen,

demas gastos en origen)

TOTAL FOB 19,980.00 20,120.00
FLETE INTERNACIONAL 2,100.00 2,100.00
SEGURO 200.00 200.00
TOTAL CIF 22,280.00 22,420.00

Nota: elaboracién propia en base a las cotizaciones recibidas por parte del vendedor y el operador
logistico seleccionado — Expeditors
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De acuerdo al analisis, el INCOTERM seleccionado que arroja la mejor
propuesta econdémica fue FOB. Asimismo, cabe sefalar los beneficios
adicionales:

- El vendedor se encargara de acondicionar la carga dentro del contenedor
en origen

- Latransmision de la responsabilidad se dara una vez la carga se encuentra
sobre el buque

- Los gastos de pick up, terminal y agenciamiento de aduanas en origen
seran a cuenta del vendedor

En conclusién, la nomenclatura completa para la compraventa se

definiria como US$ 19,980 FOB Shanghai Incoterms® 2020.

5.4 Determinacion del medio de pago y cobro
En la etapa de negociacion se considerd 2 formas de pago propuestas
y aceptadas por el vendedor: transferencia bancaria y carta de crédito. Para el
presente proyecto se selecciond las segunda para las primeras importaciones por
los siguientes motivos:

- Tiempo de relacion comercial: el vendedor no forma parte de la cartera de
proveedores de los asociados / encargado de logistica y tampoco se
evidencia transacciones previas

- Equilibrio de riesgo y garantias: la carta de crédito garantiza, a través del
uso de bancos, el pago con cargo al cumplimiento de clausulas aceptadas
por ambas partes (comprador y vendedor)

- Monto asociado a la compraventa: el total FOB asciende a US$ 19,800

El tipo de carta de crédito negociado sera irrevocable a la vista. Esto

quiere decir que ante cualquier cambio en sus condiciones ambas partes deberan
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estar de acuerdo (incluye la anulacion de la misma). Como importador H CARE
IMPORT S.A.C. deberéa abrirla en su banco emisor — en este caso BBVA Banco
Continental (tarifa por emision: US$ 180.00). Por otro lado, dentro de la clausula
de documentos se solicita las copias y originales de conocimiento de embarque
(BL), factura comercial, packing list y certificado de origen. Para mayor detalle ver

anexo 10.

VENDEDOR (1) CONTRATO

(BENEFICIARIO)

COMPRADOR
(ORDENANTE)

(5) MERCANCIA

|

G}
o
o
(@)
()
<
m
2
&
o
=2

NOIDVLINIINND0A (8)

BANCO AVISADOR (7) DOCUMENTACION BANCO EMISOR
(10)COBERTURA

I

Figura 41. Procedimiento para apertura, ejecucion y pago de una carta de crédito

Adaptado de material recibido en clase (Pérez Espinoza, 2020)

En caso la relacion comercial se consolide con dicho proveedor se re-
evaluara la opcion de adelanto 30% y pago del saldo (70%) a la vista del
embarque contra liberacién de emision de conocimiento de embarque en destino

(BL).
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5.5 Eleccion del régimen de exportacion o de importaciéon
De acuerdo al portal web de la SUNAT (Superintendencia Nacional de
Aduanas y de Administracion Tributaria, 2020), para el caso de importaciones
tenemos 3 opciones:
- Importacion para el Consumo
- Admision temporal para reexportacion en el mismo estado
- Reimportaciéon en el mismo estado
Entendiendo la naturaleza de nuestro negocio (compra internacional
para venta en mercado local) el régimen seleccionado sera el de Importacién para
el Consumo. Esto conlleva una serie formalidades y derechos aduaneros a ser
abordados en el acapite inmediato posterior. No obstante, la codificacion para la
destinacion en la declaracion aduanera de mercancias se define con el nimero

10.

5.6 Gestion aduanera del comercio internacional

Para la gestion aduanera de importaciéon se debe tomar en cuenta la
resoluciéon N° 084-2020/SUNAT (Superintendencia Nacional de Aduanas y de
Administracion Tributaria, 2020) que determina la obligatoriedad del uso del
despacho anticipado para el régimen de importacion para el consumo. Esto define
la destinacion de mercancias previo al arribo de la nave/carga (desde 15 dias
antes) y establece una multa que asciende al 10% del valor actual de la UIT (430
soles) en caso de cambio a despacho diferido. Entendiendo este marco, se
establece el siguiente flujo por el que el agente de aduanas, representante del

importador ante la autoridad aduanera, inicia operacion previa al arribo del navio.
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Puerto origen:

Puerto destino:

Shanghai, China Callao, Per Depésito temporal Almacén del importador
TRANSITO - 30 DIAS CALENDARIO ARRIBO DIRECCIONAMIENTO RETIRO Y TRANSPORTE
INTERNO
Evento ATD ATA-15 ATA
- 6. Arribo,
. E
Linea naviera Ode In;b:ar?ue :_escal.'ga v X
HAPAG LLOYD ga ireccionami
(*) ento a TPP
*)
1. Recib i .
ecibey re\{ls.a . 9. Segun canal:
documentos digitalizados
- Canal verde: levante,
2. Ingresa documentos al R
) pago de VoBo y retiro
sistema SINTAD para
numeracién de carga
Agente de , L. 5. Pago de - Canal naranja:
3. Envio electrénico de X s
ELIELEN dat SUNAT impuestos revision documental,
SCHARFF atos a L (**) levante, pago de VoBo
Obs: el agente recibird L X
o y retiro de carga
conocimiento de embarque .
L. - Canal Rojo: aforo,
y CO originales antes del
. L levante, pago de VoBo
arribo para regularizacion )
) L y retiro de carga
del expediente fisico
b 4. Responde con nimero = I
de DAM y canal
e 7. Recibe |
Depésito = e(fl e la carga
] 8. Emite volante
PP dentro.de las 24 horas
posteriores
Transportista 10. Transporte a almacén del
local importador (*)
11. Recepcidn de
cargay
almacenamiento (*)

Figura 42. Flujo de gestion aduanera para despacho anticipado

Elaboracion propia

(*) Eventos no relacionados con el despacho aduanero en si; pero que lo complementan para

mejor entendimiento

(**) El pago de impuesto lo realizara el agente de aduanas a cuenta y en representacion del

importador

Por otro lado, la liquidacion de impuestos se realizara tomando como

referencia la base imponible (valor CIF de la mercancia) y las tasas impositivas

segun la subpartida arancelaria. Cabe sefialar que el producto esta compuesto

por un set de 2 subpartidas distintas, una de las cuales se acogera a liberacion de

Ad Valorem a través de la presentacion del certificado de origen. EI monto de la

liquidacion se presenta en la siguiente tabla.
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Tabla 35. Monto de liquidacion de impuestos (expresado en ddlares y soles)

BASE IMPONIBLE 22,280.00
TIPO DE CAMBIO 3.60

DERECHOS US$ S/.
Ad - Valorem 0% 0.00% - -

Impto.General Ventas (1.G.V) 16.00% 3,564.80 12,833.28
Impto.Promoc.Municip (I.P.M) 2.00% 445.60 1,604.16
Tasa Desp. Aduanero - - -

Percepcion |.G.V. 3.50% 920.16  3,312.59
TOTAL 4,930.56 17,750.03

Nota: se considera 3.5% y no 10% de percepcion debido a que la empresa habra realizado
importacion de muestras, dandole la categoria de importador frecuente. Elaboracién propia.

5.7 Gestion de las operaciones de importaciéon: Flujo grama
Durante el desarrollo del presente capitulo se ha ido abordando
algunos de los sub-procesos vinculados a la gestion de operaciones de
importacion (negociacion, consecucion y formalizacion de la compraventa,
apertura de carta de crédito y formalidad aduanera); sin embargo, se ha trabajado
un flujograma que resume la operacion de comercio exterior dividiéndolo en 2
momentos: pre-embarque y post-embarque:
- Pre-embarque: incluye las siguientes operaciones
o Negociacion
o Cierre de la compraventa (contrato)
o Apertura de la carta de crédito
o Preparacion de la carga
o Entrega de la carga en puerto de embarque segun Incoterm FOB

Shanghai
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HAPAG LLOYD - LINEA NAVIERA

H CARE IMPORT S.A.C. ANHUI BAIXI CRAFTS CO.,LTD
AUTORIDAD ADUANERA EN ORIGEN SUBCONTRATADA POR EXPEDITORS
(Comprador) (Vendedor)
(Agente de carga)
Solicitud decotizacion Recepcion de solicitud
Nno /] i
. . N, Conclusion dela formalidad
¢Se acepta ? Envio cotizacién N
aduanera en origen
si |
Emisionde OCy apertura de LC Recepcién de OCy swiftde
(*) apertura (*)
- Solicitud de
Preparacion . .
" reserva Recepcioén de la solicitud
del pedido .
(booking)
Recepcién y cargado del Confirmacién dereserva y envio
contenedor de contenedor vacio
Gestion Entrega del
aduanera de contenedor Recepcion y embarque
exportacion cargado

| o—
Figura 43. Gestidon pre-embarque de importacion adaptado al plan de
negocios

Elaboracion propia.
(*) La realizacién de esta tarea sera a través de la entidad bancaria correspondiente (para
mayor detalle ver acépite 5.4)

Post-embarqgue: incluye las siguientes operaciones
o Embarque
o Nacionalizacion
o Transporte local

o Almacenamiento de la carga
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HAPAG LLOYD - LINEA NAVIERA
SUBCONTRATADA POR EXPEDITORS
(Agente de carga)

H CARE IMPORT S.A.C.
(Comprador)

ANHUI BAIXI CRAFTS CO.LTD
(Vendedor)

SCHARFF
(Agente de aduanas)

SUNAT
(Autoridad aduanera en destino)

-!5_

Envio del aviso de embarque

Recepcidn del aviso deembarque

\A

Solicitud dedocumentos de
embarque correctos (**)

no

éDocs. Ok?

si
Envio de documentos
originales (FC,PL,COy BL)

Transporte local dela carga

Recepcion de documentos
digitalizados para numeracién
anticipada

A

Recepcidn de la solicitud de
documentos de embarque (*)

Ingreso de informaciéna la base
de datos de SUNAT (SINTAD) -
SADA

Recepcidn de informacién

!

A

Envio de documentos

originales (FC, PL,COy BL) (*)
.

Recepcidn de DAM y canal

Generacién de numero de DAM y
asignacionde canal

A

Recepcion de documentos
originales para regularizacion

¢—‘—¢

Tramite de Liquidaciénde
volante tributos

Cumplimiento de la formalidad
aduanera segun canal (***)

%

Retiro de la carga

Otorgamiento de levante
aduanero

A

(subcontratado)

2
e

Transporte local dela carga
(subcontratado)

Figura 44. Gestion post-embarque de importacién adaptado al plan de negocios

Elaboracion propia

(*) La realizacién de esta tarea sera a través de la entidad bancaria correspondiente (para mayor detalle ver acapite 5.4)

(**) La solicitud fisica es complementaria a la recepcion digitalizada de los documentos de embarque
(***) La formalidad aduanera se regira segun canal asignado (para mayor detalle ver acapite 5.6, figura 42)
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VI. PLAN ECONOMICO FINANCIERO

El desarrollo del plan econémico financiero se realiz6 como resultado
de la gestion proyectada del negocio a 5 afios (considérese “aino 0” como el
momento de la inversion — para el plan: 2020). Asimismo, a efecto de un mejor
analisis no se ha considerado el impuesto general a las ventas en la inversion,
ingresos ni egresos, toda vez que constituyen un flujo no correspondiente a la
empresa, sino del estado peruano. Finalmente, el tipo de cambio considerado
paras las conversiones es 3.60 de acuerdo al promedio obtenido en la pagina web
de la SBS a la fecha de la culminacién del informe (Superintendencia de Banca,

Seguros y AFP, 2020).

6.1 Inversion Fija

6.1.1 Activos tangibles

La inversion fija tangible esta constituida por los equipos, muebles y
enseres necesarios para la puesta en marcha del negocio. Se debe tomar en
cuenta lo expuesto en el capitulo 2.3 (Ubicacién y Factibilidad Municipal y
Sectorial) — el negocio se constituira en un area fisica donde funcionara almacén y
oficinas en relacién 80/20 respectivamente — y 2.6 (Estructura Organica) — de las
3 personas que conforman la planilla, sélo 2 trabajaran en modalidad presencial
(el asistente de ventas y marketing lo hara a través de teletrabajo desde su

hogar).
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Tabla 36. Inversion fija tangible (expresado en soles)

Precio Precio

Descripcion Clasificaciéon  Cantidad unitario sin total sin
IGV IGV

Computadora portatil Lenovo CI3
Ideapad S345 4GB 256DD 2 1,441 2,881
Equipo mévil Xiaomi Redmi 9C 3 424 1,271
Iﬂgresora multifuncional HP Ink Tank Equipos 1 492 492
Kit de camaras de seguridad Hik
Vision (2 camarass, 1 DD por 500GB, 1 339 339
kit de herramientas)
Botiquin 1 34 34
Escritorio archivador Muebles y 2 254 508
Estante (librero) enseres 1 136 136
Extintor y sefialética 2 54 108
Silla giratoria 2 119 237
Total 6,007

Nota: elaboracién propia

6.1.2 Activos intangibles
En cuanto a los activos intangibles, se ha clasificado la inversion en
constitucion, elaboracién del plan de negocio, promocion y publicidad inicial
(redes sociales) y otros inherentes a la puesta en marcha.

Tabla 37. Inversion fija intangible (expresado en soles)

Precio Precio

Descripcion Clasificacién Cantidad unitario sin total sin
IGV IGV
Constitucién de la empresa 1 475 475
Inspeccion de defensa civil Constitucion 1 121 121
Legalizacion de libros contables 2 18 36
Licencia de funcionamiento 1 128 128

Elaboracion del Plan de Negocio Elaboracion d?' 1 2,712 2,712
Plan de Negocio

Acondicionamiento del local

(instalaciones, pintura y 1 1,271 1,271
albafiileria)

Garantia del local 1 x 1 (costo de Otros

alquiler: S/.800.00) 2 678 1,356
Programacion de software

(antivirus y Microsoft Office) 1 g Sz
Creacion y disefio de contenido 1 678 678
digital (redes sociales) P L

Promocion y publicidad ;%?I?Cﬁ:jog dy 1 847 847
Inscripcion de planillas 1 25 25
Registro de marca ante indecopi 1 453 453

Total 8,424
Nota: elaboracion propia
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6.2 Capital de Trabajo
El capital de trabajo cubrira 6 meses de operacion y el costo del
producto en almacén. Para un mejor entendimiento se ha clasificado en costo del
producto (en términos DDP), materiales indirectos, gastos de personal, gasto de
ventas, gasto fijo, gasto administrativo y reserva de contingencia para imprevistos
(incluye caja y valor de la primera importacion — aprox. 700 soles — a fin de definir
percepcion de IGV de 3.5% en la importacion de productos para la venta).

Tabla 38. Capital de trabajo (expresado en soles)

Cantidad por

L . Costo Costo
S . . inicio de actividad o .
Descripcidn Clasificacion s unitario total sin
(proyeccion de .
sin IGV IGV
ventas a 6 meses)
Set 1 dispensador y 2
paquetes de cobertores
desechables por 100 1,800 39.96 71,928
unidades c/u (en términos Costo del producto
FOB) (*) DDP
Flete y seguro (*) 1 8,280 8,280
_Costos operativos a las 1 4012 4,012
importaciones (*)
Escoba 1 7 7
Jabén liquido 6 8 51
Papel higiénico (paquete por Materiales 2 19 37
24 unidades) Indirectos
Recogedor 1 8 8
Tacho de basura 1 13 13
Encargado de Logistica 6 945 5,670
Encarg_ado de ventas y Gasto de personal 6 945 5,670
marketing
Gerente General 6 1,515 9,090
Servicios digitales
(publicidad en redes Gasto de ventas 6 381 2,288
sociales)
Alquiler de almacén 6 678 4,068
Internet hogar (por 1
modem) Gasto fijo g &2 il
Plan celular (por 3 equipos) 6 168 1,005
Servicios basicos 6 127 763
Servicios contables Gasto 6 305 1,831
Utiles de oficina administrativo 1 254 254
Reserva para contingencias
de 11% sobre el capital de Imprevistos 1 12,620 12,620
trabajo (caja)
Total 128,103

Nota: elaboracion propia

(*) Costos originales en US$, convertido a S/. segun tipo de cambio promedio al 02/12/2020: 3.60
(Superintendencia de Banca, Seguros y AFP, 2020). El desglose se abordara en el presupuesto
de costos.
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6.3 Inversion Total
El monto total de la inversion se constituye por la inversion fija y el
capital de trabajo. El monto total necesario para el inicio de actividades asciende a
ciento cuarenta y dos mil quinientos treinta y cuatro soles. La siguiente tabla
muestra el resumen y desglose segun el tipo de desembolso.

Tabla 39. Inversion total (expresado en soles)

Inversion Tipo Monto total

Inversién fija Tangible 6,007

I Intangible 8,424

Capital de trabajo Capital para inicio de operaciones 115,483
Reserva 12,620

Total 142,534

Nota: elaboracién propia

6.4 Estructura de Inversion y Financiamiento

El financiamiento del negocio se realizara a través del aporte de 2
inversionistas en relacion 60/40, complementado ademas con un préstamo
bancario. A continuacion el resumen considerando monto y representacion
porcentual.

Tabla 40. Estructura de inversién y financiamiento (expresado en soles)

Fuente de financiamiento Monto Representacién porcentual

Aporte de los accionistas 99,774 70%
- Aporte inversor 1 59,864 60% del aporte propio
- Aporte inversor 2 39,909 40% del aporte propio
Préstamo / Deuda 42,760 30%
Total 142,534 100%

Nota: elaboracion propia

De los 142,534 soles necesarios, el aporte de los accionistas suma
99,774 soles y se constituye como el 70% del total invertido (nétese la relacion
60/40 en el aporte de cada inversionista). Por otro lado, los 42,760 soles restantes

forman parte del financiamiento bancario a través del BBVA Banco Continental en
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un plazo de 36 meses, a una tasa de 21.18% anual y a cuota fija de 1,575 soles

mensuales (mayor detalle en el siguiente capitulo).

Tabla 41. Amortizacion de deuda — monto financiado con el BBVA Banco
Continental (expresado en soles)
é\leu(r:rLeor& Valor de la Cuota Intereses Capital Saldo acﬁﬁfﬂtlgg o a C'T;:ﬁsazz s
42,760
1 1,575 690 885 41,875
2 1,575 676 900 40,975
3 1,575 661 914 40,061
4 1,575 646 929 39,132
5 1,575 632 944 38,189
6 1,575 616 959 37,229
7 1,575 601 975 36,255
8 1,575 585 990 35,265
9 1,575 569 1,006 34,258
10 1,575 553 1,022 33,236
11 1,575 536 1,039 32,197
31,141 11,618.77 7,285.10
13 1,575 503 1,073 30,069
14 1,575 485 1,090 28,978
15 1,575 468 1,108 27,871
16 1,575 450 1,126 26,745
17 1,575 432 1,144 25,602
18 1,575 413 1,162 24,439
19 1,575 394 1,181 23,258
20 1,575 375 1,200 22,058
21 1,575 356 1,219 20,839
22 1,575 336 1,239 19,600
23 1,575 316 1,259 18,341
17,062 14,079.62 4,824.25
25 1,575 275 1,300 15,762
26 1,575 254 1,321 14,441
27 1,575 233 1,342 13,098
28 1,575 211 1,364 11,735
29 1,575 189 1,386 10,349
30 1,575 167 1,408 8,940
31 1,575 144 1,431 7,509
32 1,575 121 1,454 6,055
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33 1,575 98 1,478 4,577
34 1,575 74 1,501 3,076
35 1,575 50 1,526 1,550

17,061.69 1,842.18
Nota: elaboracion propia en base a la fuente de financiamiento seleccionada (ver acéapite 6.5)

6.5 Fuentes financieras y condiciones de crédito

Para la seleccion de la fuente de financiamiento se tom6 como
referencia la base de datos de la SBS; sin embargo, debido a la coyuntura actual,
las tasas de interés activas a la fecha de la consulta se encontraban sujetas al
programa Reactiva del gobierno peruano, por lo que no constituirian una fuente
viable dada la naturaleza del negocio. En su defecto se optdé por tomar tasas
referenciales en condiciébn normal previa al inicio de la crisis sanitaria mundial y
Sus consecuencias econdémicas/financieras.

Tabla 42. Tasa de interés anual — moneda nacional — por banco (al 02/01/2020)

Tasa Anual (%) BBVA Crédito Interbank Mibanco

Microempresas 21.18 23.35 22.98 36.91

Nota: adaptado de informacion disponible en la pagina web de la SBS (Superintendencia de
Banca, Seguros y AFP, 2020)

De acuerdo a las facilidades, flexibilidad y tasa de interés anual, se
opt6 por requerir el préstamo en el BBVA Banco Continental. Las condiciones del

préstamo se exponen en la siguiente tabla.
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Tabla 43. Condiciones de préstamo — moneda nacional — BBVA Banco
Continental

Concepto Cantidad
Monto financiado 42,760
Numero de cuotas 36
Tasa anual 21.18%
Tasa mensual 1.61%

Cuota mensual fija 1,575
Nota: elaboracion propia en base a la fuente de financiamiento seleccionada (BBVA Banco
continental — préstamo Microempresa)

6.6 Presupuesto de costos
Para una mejor presentacion se ha dividido el costo total en montos

fijos y variables del ejercicio.

6.6.1 Costo variable
El costo variable de nuestro proyecto esta constituido enteramente del
costo del producto puesto en el almacén. El desglose concepto a concepto se
presenta a continuacion, tomando como referencia la primera importacion en la
etapa de inversion (periodo 0).

Tabla 44. Costo del producto importado (expresado en délares y soles)

Concepto Uss$ S/.
Valor FOB de la factura comercial 19,980.00 71,928.00
Seguro internacional 200.00 720.00
Valor en aduanas (CIF) 22,280.00 80,208.00
Costos operativos a las importaciones 1,11456  4,012.40
Costo total de compra internacional - costo variable 23,394.56 84,220.40

Costo unitario de compra internacional - costo variable unitario 13.00

Nota: elaboracién propia

(*) Costos originales en US$, convertido a S/. segun tipo de cambio promedio al 02/12/2020: 3.60
(Superintendencia de Banca, Seguros y AFP, 2020)

El costo variable unitario referencial a tomar en cuenta es de 46.79
soles. Este mismo se tomara para la realizacion de la proyeccion de costos y
flujos afio a afo; pero considerando la variacion de la cantidad demandada

estimada.
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Tabla 45. Proyeccion de demanda — afios 2021 a 2025 (expresado en unidades)

Afio 2021 2022 2023 2024 2025
Cuota de mercado que se espera atender 3,661 3,993 4,325 4,658 4,990

Nota: elaboracion propia con los datos obtenidos de la segmentacion y célculo de la demanda
proyectada.

Con los datos antes expuestos se proyecta el presupuesto de costo
variable para el periodo 2021 — 2025.

Tabla 46. Presupuesto de costo variable (expresado en soles)

Concepto 2021 2022 2023 2024 2025

Costos Variables 176,997 186,837 202,386 217,935 233,483
Nota: elaboracion propia

6.6.2 Costo fijo
El costo fijo total se constituye por los costos fijos inherentes a los
recursos mensuales para el funcionamiento del negocio y la planilla. Las
siguientes tablas muestran los conceptos en que se incurre y su proyeccion anual.

Tabla 47. Presupuesto de costos fijos (expresado en soles) — incluye costo de
ventas, gasto administrativo y gasto de ventas

. Costo Costo

L e Cantidad . .

Descripcién Clasificacién anual mensual sin anual sin
IGV IGV
Costo de ventas (80%) y
Alquiler de almacén gasto administrativo 12 678 8,136
(20%)
Costo de ventas (80%) y
Servicios basicos gasto administrativo 12 127 1,525
(20%)

Servicios digitales
(publicidad en redes Gasto de ventas 12 381 4,576
sociales)
Servicios contables Gasto administrativo 12 305 3,661
Int,e M= [MOEEr (207 1 Gasto administrativo 12 85 1,017
maodem)
Plan celular (por 3 Gasto administrativo
equipos) (50%) y de ventas (50%) 12 168 2,011
Utl!es 2 of|c_|na_/ Gasto administrativo 12 62 741
articulos de limpieza
Total 21,666

Nota: elaboracion propia
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Notese que el alquiler y los servicios basicos se constituyen
mayoritariamente como costo de ventas debido a que el local en que funcionara la
empresa estara dividido como almacén y oficina en relaciéon 80/20 del espacio.
Por otro lado, el plan celular conforma gasto administrativo y de ventas en
relacion 50/50. EI monto total por costo fijo asciende a 21,666 soles anuales.

Tabla 48. Presupuesto de remuneraciones (expresado en soles) — incluye gasto
de ventas y gasto administrativo

Sueldo Retribucion Gratificacion Presupuesto
Trabajador base econ6mica SIS / Carga Vacaciones anﬂal
mensual anual familiar / CTS
Gerente Segun régimen
General 1,500 18,000 180 corresponde 15 18,180
Encargado No aplica en dias de
de ventas y 930 11,160 180 régimen rer‘ﬁcr?:r'gggz al 11,340
marketing Séﬁﬂeﬂfllz trabajador,
Encaragado formando parte
de Loggl'stica 930 11,160 180 de la asignacién 11,340
base
Total 40,860

Nota: elaboracion propia

Dado que la empresa se constituird bajo el régimen especial, la planilla
no esta sujeta a pago de gratificacion ni CTS. Asimismo, como dato preliminar no
se ha considerado carga familiar. El monto de la planilla anual asciende a 40,860

soles.

6.7 Punto de Equilibrio
El punto de equilibrio se define como el momento (en términos
monetarios o de unidades) en que los ingresos totales son iguales a los costos
totales. Sobre nuestro plan, se ha proyectado el punto de equilibrio afio a afo,

resultando en la siguiente tabla.
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Tabla 49. Punto de equilibrio (expresado en soles)

Afo 2021 2022 2023 2024 2025

Punto de equilibrio (incluye
costo total e intereses)
Nota: elaboracion propia

246,809 254,130 266,697 280,403 295,952

Noétese que el punto de equilibrio esta constituido por la suma de los
costos fijos y variables, mas el costo financiero del proyecto; todos ellos

expuestos en los acapites anteriores

6.8 Tributacién de la importacion
El producto importado esta constituido por 2 sub-partidas nacionales
exentas de pago de ad valorem a través del uso de certificado de origen. No
obstante, si esta sujeto al pago de impuesto general a las ventas, impuesto
municipal y percepcion del IGV. La siguiente tabla presenta dichos conceptos
referenciales segun la primera importacion.

Tabla 50. Tributos a la importacion (expresado en ddlares y soles) — lera
importacion

Estructura de costos de importaciones USs$ Sl.
Valor FOB de la factura comercial 19,980.00 71,928.00
Flete internacional (incluye flete basico, recargos en origen y travesia) 2,100.00 7,560.00
Seguro internacional 200.00 720.00
Valor en aduanas (CIF) 22,280.00 80,208.00
Ad-valorem (aplicando certificado de origen) 0.00% - -
IGV 16.00%  3,564.80 12,833.28
IPM 2.00% 445.60 1,604.16
Percepcion de IGV 3.50% 920.16 3,312.59

Nota: elaboracion propia. Costos originales en US$, convertido a S/. segun tipo de cambio
promedio al 02/12/2020: 3.60 (Superintendencia de Banca, Seguros y AFP, 2020)
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Dado que el IGV, IPM y percepcion constituyen crédito fiscal no forman

parte del esquema de costos del producto.

6.9 Presupuesto de ingresos
El presupuesto de ingresos esta determinado por la suma de ingresos
operativos y no operativos; sin embargo, siendo que el presente plan no
contempla éstos ultimos, la proyeccion tomara en cuenta soélo el primero.

Tabla 51. Estructura del precio de venta al publico (expresado en soles)

Concepto Monto %
Costo variable unitario 46.79
Margen de contribucion 33.72 2%
Valor de venta (maximo permitido por el mercado) 80.51

IGV 1449 18%
Precio de venta al publico (inc. IGV) 95.00

Nota: elaboracién propia

Sobre el valor de venta, se definié en base al costo variable unitario, el
margen de contribucion esperado y el valor de venta maximo permitido por el
mercado (competencia). Por otro lado, para la proyeccion de ingresos se ha
considerado la cantidad de unidades demandas proyectadas multiplicada por el
valor de venta al publico. La siguiente tabla muestra el flujo de ingresos para el
periodo 2021 — 2025 en soles.

Tabla 52. Proyeccién de ingresos (expresado en soles)

Afo 2021 2022 2023 2024 2025
Total Ingresos 294,731 321,485 348,239 374,993 401,747

Ingresos operativos 294,731 321,485 348,239 374,993 401,747

Ingresos no

operativos
Nota: para el célculo afio a afio se tomé como referencia las cantidades en la proyeccion de
demanda y el valor de venta de la tabla anterior. Elaboracion propia
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6.10 Presupuesto de egresos
Para el calculo de los egresos totales se ha considerado la sumatoria
de los costos fijos y variables, mas los intereses por el préstamo, la depreciacion
de activos tangibles y la amortizaciéon del intangible.

Tabla 53. Proyeccidn de egresos (expresado en soles)

Afio 2021 2022 2023 2024 2025
Total Egresos 248,002 255,324 267,890 281,597 297,145
Costos fijos 62,526 62,469 62,469 62,469 62,469
Costos Variables 176,997 186,837 202,386 217,935 233,483
Intereses 7,285 4,824 1,842

Depreciacion 586 586 586 586 586
Amortizacion intangible 607 607 607 607 607

Nota: los costos fijos y variables se describen en el acapite 6.6; los intereses afio a afio, en el 6.4.

Existe una tendencia de incremento para los costos variables debido a
la variacion de la demanda afio a afio. Los intereses se desprenden del
financiamiento bancario (ver acépite 6.4), la depreciacion corresponde a un
periodo de 10 afios para todos los activos fijos considerados y la amortizacion
intangible se calcula en base a la inversibn en elaboracion del plan y
programacion de software divididos entre los 5 afios de andlisis (ver acapite

6.1.2).

6.11 Flujo de caja proyectado
De acuerdo a los datos presentados anteriormente se ha elaborado los
flujos de caja econdmico y financiero proyectados a 5 afios. Dentro de los mismos
ademas se ha incluido el flujo de caja acumulado para la posterior evaluacion del

periodo de retorno de la inversion.
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Tabla 54. Flujo de caja econdmico proyectado (expresado en soles)

Concepto 2020 2021 2022 2023 2024 2025
INGRESOS 294,731 321,485 348,239 374,993 401,747
Ingresos operativos 294,731 321,485 348,239 374,993 401,747
Ingresos no operativos - - - - -
COSTO Y GASTOS 240,923 250,706 266,255 281,803 297,352
Costos fijos 62,526 62,469 62,469 62,469 62,469
Costos Variables 176,997 186,837 202,386 217,935 233,483
Depreciacion 586 586 586 586 586
Amortizacion intangible 814 814 814 814 814
UTILIDAD OPERATIVA 53,807 70,779 81,984 93,189 104,395
:nmgprgiztsor:;“cfsa)(l"r’% sobre los 4421 4822 5224 5625 6,026
UTILIDAD NETA 49,386 65,956 76,760 87,564 98,369
Depreciacion 586 586 586 586 586
Amortizacion intangible 813.56 813.56 813.56 813.56 813.56
Devolucion del capital de trabajo 128,103.00
Valor Residual 2,932
Inversiones (142,534) - - - - -

FLUJO DE CAJA ECONOMICO

(142,534)

50,786

FCE ACUMULADO

(142,534)

(91,748)

(24,391)

53,769

142,734

373,537

Nota: elaboracion propia

El flujo de caja econdmico no considera el ingreso ni egreso por fuente

de financiamiento externa; sin embargo, el resultante se mantiene positivo durante

los 5 afios. Esto sugiere que no sera necesario un nuevo desembolso por parte de

los accionistas.

114



Tabla 55. Flujo de caja financiero proyectado (expresado en soles)

Concepto 2020 2021 2022 2023 2024 2025
INGRESOS 294,731 321,485 348,239 374,993 401,747
Ingresos operativos 294,731 321,485 348,239 374,993 401,747

Ingresos no operativos - - - - -

COSTO Y GASTOS 248,002 255,324 267,890 281,597 297,145
Costos fijos 62,526 62,469 62,469 62,469 62,469
Costos Variables 176,997 186,837 202,386 217,935 233,483
Intereses 7,285 4,824 1,842

Depreciacion 586 586 586 586 586
Amortizacion intangible 607 607 607 607 607
UTILIDAD OPERATIVA 46,729 66,161 80,349 93,396 104,602
:gpiﬁzsrte‘;(;i”i&f% sobre 4,421 4,822 5,224 5,625 6,026
UTILIDAD NETA 42,308 61,339 75,125 87,771 98,575
Depreciacion 586 586 586 586 586
Amortizacion intangible 607 607 607 607 607
Valor Residual 2,932
tE:;;gJ]:)mmn del capital de 128,103
Amortizacién (11,619) (14,080) (17,062)

Inversiones (142,534) - - - - -
Prestamo 42,760

NANCERG (99,774) 31,883 48,452 59,257 88,964 230,804
FCF ACUMULADO (99,774) (67,891) (19,439) 39,818 128,782 359,586

Nota: elaboracion propia

El flujo de caja financiero, por otro lado, descuenta el ingreso por
préstamo bancario en el periodo O (inversion) y los intereses generados afio a
afo. No obstante, se presenta flujo positivo afio a afo, por lo que se concluye que

Nno es necesario un refinanciamiento.
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6.12 Estado de Ganancias y Pérdidas
Para una correcta clasificacion de conceptos en el estado de ganancias
y pérdidas es necesario identificar el tipo de costo o gasto en que se incurre
durante la operacion. En tal sentido, se presenta la siguiente tabla con la
asignacion porcentual segun lo expuesto.

Tabla 56. Clasificacion de costos y gastos en el estado de ganancias y pérdidas

Costo Gasto
de Ggsto . de
Concepto administrativo Total
ventas % ventas
% %
Costos fijos
Alquiler de almacén 80% 20% 0% 100%
Servicios béasicos 80% 20% 0% 100%
Servicios digitales (publicidad en redes sociales) 0% 0% 100% 100%
Servicios contables 0% 100% 0% 100%
Internet hogar (por 1 médem) 0% 100% 0% 100%
Plan celular (por 3 equipos) 0% 50% 50% 100%
Utiles de oficina / articulos de limpieza 0% 100% 0% 100%
Planilla
Gerente General 0% 100% 0% 100%
Encargado de ventas y marketing 0% 0% 100% 100%
Encargado de Logistica 0% 100% 0% 100%
Costo variable del producto importado
Costo variable del producto importado 100% 0% 0% 100%

Nota: elaboracion propia

Hecho el ejercicio, y multiplicando por los datos anteriormente
presentados, se presenta el estado de ganancias y pérdidas en la siguiente tabla.

Tabla 57. Estado de ganancias y pérdidas (expresado en soles)

2021 2022 2023 2024 2025
(+) VENTAS NETAS 204,731 321,485 348,239 374,993 401,747
(-) COSTO DE VENTAS 184,726 194,566 210,115 225663 241,212
UTILIDAD BRUTA 110,005 126,919 138,124 149,329 160,535
(-) GASTOS 37,876 37,818 37,818 37,818 37,818
ADMINISTRATIVOS
(-) GASTOS DE VENTAS 16,922 16,922 16,922 16,922 16,922
(-) DEPRECIACION 586 586 586 586 586
UTILIDAD OPERATIVA 54,621 71,592 82,798 94,003 105,208
(+) INGRESOS FINANCIEROS - - - - -
(+) INGRESOS VARIOS - - - - -
(-) GASTOS FINANCIEROS 7,285 4,824 1,842
(-) GASTOS VARIOS - - - - -
UTILIDAD ANTES IMPUESTO 47,336 66,768 80,955 94,003 105,208
-) IMPUESTO A LA RENTA 4,421 4,822 5,224 5,625 6,026

UTILIDAD NETA 88,378 99,182

Nota: elaboracion propia



Como se aprecia en los resultados proyectados, la utilidad neta del
negocio es positiva para todos los afios. Esto reafirma la factibilidad del negocio

su rentabilidad y sostenibilidad en el tiempo.

6.13 Evaluacién de la Inversién
Para la evaluacion de la inversion se ha considerado los siguientes
indicadores:

- Valor actual neto (VAN): sumatoria de los resultados de flujo de caja
econdmico a valor presente (tasa de descuento: costo de oportunidad de
capital — ver metodologia en el acapite 6.14), cuyo resultado se interpreta
de la siguiente manera:

o Si VAN > 0: se acepta el negocio
o Si VAN = 0: es indiferente aceptar o rechazar el negocio
o Si VAN < 0: se rechaza el negocio

- Tasa interna de retorno (TIR): tasa de descuento que hace que el VAN sea
igual a 0

- Periodo de recuperacion de la inversion (PRI): mientras menor sea el ratio
el proyecto es mas atractivo al inversionista

- Beneficio / Costo (B/C): mide el rendimiento del negocio por cada sol
invertido. Mientras mayor sea el ratio mas atractivo serd el proyecto al

inversionista

6.13.1 Evaluacién Econdmica
Para la evaluacibn econdmica se ha tomado como referencia los
resultados del flujo de caja econémico. Esto quiere decir que no se considera

ingresos ni egresos por financiamiento bancario.
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Tabla 58. Evaluacion de los principales indicadores econdmicos

COK Valor
VANE 17.27% S/. 149,322
TIRE 47.17%
PRIE 2.31
B/C Economico S/. 2.05

Nota: elaboracion propia

Como se aprecia, el VAN econOmico tiene un resultado de 149,322
soles, por lo que se entiende aceptacion del proyecto. Asimismo, la tasa interna
de retorno de 47.17% es mayor al costo de oportunidad; es decir, el proyecto se
encuentra justificado respecto a las expectativas del inversor. Por otro lado, el
periodo de recuperacion de capital se encuentra aproximadamente en 2 afios y 4
meses. Finalmente, el ratio de B/C nos indica que por cada sol invertido en el

negocio recibiremos 2.05 soles de ganancia.

6.13.2 Evaluacion Financiera
Para la evaluacion financiera se ha tomado como referencia los
resultados del flujo de caja financiero. Esto quiere decir que se considera ingresos
y egresos por financiamiento bancario.
Tabla 59. Evaluacion de los principales indicadores financieros

WACC VALOR

VANF 18.0% S/. 144,899

TIRF 54.02%

PRIF 2.33
B/C Financiero S/. 2.45

Nota: elaboracion propia

El VAN financiero asciende a 144,899 soles, por lo que se concluye

aceptacion del negocio. Asimismo, el TIR financiero es mayor al costo promedio

118



ponderado del capital (WACC por sus cifras en inglés) — tasa de descuento
referencial —, por lo que el proyecto se encuentra justificado respecto a las
expectativas del inversor. Por otro lado, el periodo de recuperacion de capital se
encuentra aproximadamente en 2 afios y 4 meses. Finalmente, el ratio de B/C nos
indica que por cada sol invertido en el negocio recibiremos 2.45 soles de

ganancia.

6.13.3 Evaluacion social
Con el desarrollo del presente plan se pretende generar nuevos
puestos de trabajo, desarrollar las capacidades humanas e intelectuales de los
trabajadores y fomentar la formalizacion de empresas. De igual manera, se
presenta como una oportunidad de inversidn sostenible en el tiempo y con
proyeccion a nivel nacional y largo plazo. Finalmente, la repercusion sobre la
cultura de cuidado y prevencion de contaminacion del hogar se fortalece a través

de la comercializacién del producto.

6.13.4 Impacto ambiental
El desarrollo del plan no representa ningun tipo de impacto ambiental
negativo, ya que no se realiza actividad productiva o de procesamiento.
Asimismo, el producto a comercializar y sus consumibles se encuentran
elaborados con plastico reciclado, por lo que se considera amigable con el medio

ambiente.

6.14 Evaluacion de costo oportunidad del capital de trabajo
La evaluacion del costo de oportunidad del capital de trabajo se
determina en base a dos indicadores: costo de oportunidad del capital (COK) y

costo promedio ponderado del capital (WACC)
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Tabla 60. Determinacion del costo de oportunidad del capital (COK)

Concepto %

TREMA Inversionista 1 15.45%
Participacion Inversionista 1 60.00%
TREMA Inversionista 2 20.00%

Particiﬁacién Inversionista 2 40.00%

Nota: elaboracion propia

Para la determinacion del costo de oportunidad se ha ponderado las
tasas de rentabilidad esperadas por cada inversionista:

- Inversionista 1 — aporte del 60%: tomé como referencia la mayor tasa
pasiva del mercado (5.45% de Financiera Raiz) y el rendimiento minimo
adicional esperado (10%)

- Inversionista 2 — aporte del 40%: actualmente cuenta con un negocio que
le rinde 15%. A ello le agreg6 5% adicional esperado por el cambio

Como resultado tenemos un COK de 17.27%.

Tabla 61. Determinacion del costo medio ponderado de capital (WACC)

Concepto %

Costo del patrimonio (COK) 17.27%
Participacion del patrimonio 70.00%
Costo Financiamiento 21.18%
Participacion de terceros 30.00%

Impuesto a la renta 7.01%
WACC 18.00%
Nota: elaboracion propia

Para la determinacién de la WACC se ha considerado, ademas del
COK, el porcentaje de participacion propio y financiado, asi como el costo de
financiamiento (tasa activa del banco) y el porcentaje de impuesto a la renta. El

resultado nos da 18.00%.
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6.15 Cuadro deriesgo del tipo de cambio
Dada la naturaleza de la operacion internacional de compraventa,
resulta relevante analizar la sensibilidad de aumento o disminucion del tipo de
cambio. La siguiente tabla resume los principales indicadores de evaluacion
financiera resultantes de 5 escenarios (2 optimistas y 2 pesimistas, ademas del
escenario base) para cada variacion.

Tabla 62. Evaluacion de riesgo del tipo de cambio (de soles a dolares)

Tipo de

cambio VANE TIRE B/C VANF TIRF B/C
3.4 S/. 187,945.95 56.11% S/.2.37  S/.182,400.71 65.46% S/. 2.90
3.5 S/. 168,634.22 51.57% S/.2.21  S/. 163,642.03 59.62% S/. 2.67
3.6 S/. 149,322.49 47.17% S/.2.05 S/. 144,898.51 54.02% S/. 2.45
3.7 S/. 130,010.76 42.91% S/.1.90 S/.126,175.01 48.66% S/. 2.24
3.8 S/. 110,699.03 38.78% S/.1.75  S/.107,478.84 43.50% S/. 2.04

Nota: elaboracién propia

Los resultados muestran que el proyecto se mantiene rentable y viable
(en términos financieros y econdmicos) ante una variacion del tipo de cambio

desde 3.40 a 3.80.
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VII. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 Conclusiones
A través de la elaboracién y evaluacion del presente plan de negocios
se llegd a las siguientes conclusiones:

- H CARE IMPORT S.A.C. se constituye como una sociedad anénima
cerrada y acogida a los regimenes especiales de tributacion y laboral
debido a su idoneidad para empresas que inician operaciones

- El estudio de Marketing confirma la existencia de una demanda
insatisfecha frente al problema de contaminacién a través del calzado, por
lo que el producto ofrecido representa una alternativa diferenciada en
cuanto a beneficios percibidos frente a la competencia

- La viabilidad del proyecto ha quedado demostrada a través de la
evaluacion en los distintos aspectos del plan y los principales indicadores
financieros, concluyendo en la constitucién de un negocio formal para una
demanda potencial, que se favorece de la apertura de mercados
internacionales y resulta en una opcion de inversion sostenible durante al
menos 5 periodos

- Los factores determinantes del éxito del negocio se encuentran en el
talento humano; el conocimiento del mercado y sus nuevas necesidades; y

la gestion de la compraventa internacional y distribucion fisica
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7.2

Recomendaciones

Para una correcta ejecucion del plan de negocios se recomienda:
Mantener actualizada la matriz FODA del negocio, asi como la formalidad
en las operaciones a fin de establecer estrategias que permitan la
sostenibilidad del negocio dentro del mercado y el marco legal que lo rige
Desarrollar el valor intangible de la marca aprovechando los medios
digitales, realizando campafas a través de redes sociales, diversificando la
cartera de productos y generando contenido audiovisual adaptado al
segmento en que se desea incursionar
La evaluacion del flujo de caja y los principales indicadores de gestion debe
realizarse/actualizarse afio a afio a fin de ejecutar los ajustes necesarios,
reinversion y/o evaluacion de la continuidad del negocio
Aprovechar la apertura de mercados para la obtencién de beneficio al
importador (crédito fiscal, aprovechamiento de tratados de libre comercio,

etc.), asi como acceso a mejores precios, informacién de tendencias, etc.
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ANEXOS

ANEXO 1
Modelo canvas de negocio
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ANEXO 2
Encuesta realizada a 192 personas entre 18 y 55 afios de NSC By C de la Zona 7
de Lima Metropolitana

ENCUESTA DE INVESTIGACION DE MERCADO

El actual contexto nos ha obligado a adoptar/desarrollar nuevas costumbres de
higiene, salubridad y prevencién. La siguiente encuesta pretende conocer el nivel de
informacién y precaucion adoptada por la poblacion limefia, especificamente en lo relacionado a
desinfeccion/prevencion de contaminacion a través del calzado

¢ Cual es su género?
Masculino

Femenino

¢, Cudl es su rango de edad?
18-24
25-39
40 - 55

“¢ Actualmente utiliza métodos de desinfeccion/prevencion de contaminacion a
través del calzado?

Si
No

¢Actualmente utiliza alguno de los siguientes métodos de
desinfeccion/prevencion de contaminacion a través del calzado?

Bandeja de desinfeccion
Cubrezapatos reutilizables
Lavado o cambio de calzado

Otro (especifique)

¢,Con qué periodicidad compra los articulos para desinfeccién/higiene del
calzado?

Cada mes (0 menos)
Cada 3 meses
Cada 6 meses

Cada afio

N e O B N e

¢Actualmente utiliza métodos de desinfeccion/prevencién de contaminacion a
través del calzado?”

Ninguno

No puedo transportarlo

Necesito tener contacto con la superficie contaminada
No es préactico

Genera suciedad / foco infeccioso

¢ Estaria interesado en cambiar / implementar un método nuevo de prevencion
de contaminacién por calzado por uno con mejores prestaciones?”




0

Si
No

¢, Qué valora/valoraria mas al momento de realizar la compra se su método de

desinfeccion/prevencién de contaminacion por calzado?

Precio

Calidad

Estética (color, tamafio, etc.)
Delivery

Otro (especifique)

La imagen adjunta a esta encuesta representa un nuevo producto para

prevencion de contaminacion externa a través del calzado ¢ estaria interesado en adquirirlo?

presentado?

Si
No

¢,Cudl es el precio maximo que estaria dispuesto a pagar por el producto

Menos de 90 soles

Entre 91 y 100 soles

Entre 101y 110 soles
Entre 111 soles y 120 soles
Mas de 120 soles

Fuente: elaboracién propia




ANEXO 3
Cotizacion por dispensadores de cobertores plasticos de calzado en términos
EXW — proveedor ANHUI BAIXI CRAFTS CO., LTD

Quotation list

ToHector Pereda

FromANHUI BAIXI CRAFTS CO.LTD

No.88 Wangdawei Road West, Qianli Vilage, Bangbang Town, Yingshang County

Tl +86 18712690314

Wechat:+86 18712690314 whatsapp:+86 18712690314

INDIVIDUAL MASTER
ITEM NO. PHOTO DES SIZE COLOR UNITS | EXW Price UEICEITWITHY PACKAGE Oni=3 CARTON O ORMAS TR CTN/QTY | QTY(PC) oy TOTAL WEIGHT(KG) Total Value ety NOTES
PACKAGE(KG) CARTON (KG) cam dite
sizecw) SiZECM)
1 price i not
o gold, siler,pink, canbe  [including shipping
L | T o] e | Mg | w | w0 | 0 | esasss | o | wes | am w | w0 | = w0 S0 [eady s st
\/ machine below pictures days (2 can mix5colors
together
1 5""2;:“” 100pcs per bag blue bag | s21s 025 7 50 9155423 1240 72 300 / 89280 1700 [ nave stock [} including shipping
E s | 270 419260 51962000

[Note: 1. Can put 2 bags shoes cover case into 1 individual shoes cover machine, it will save much space when delivery.
2. For MOQ 300pcs shoe machines and 600bags shoe cover EXW onlly
3. Payment terms: TT 30% in advance, TT CAD 70% o LC at sight

g

S

i

Fuente: proforma recibida del vendedor

ANEXO 4

Cotizacion por dispensadores de cobertores plasticos de calzado en términos
FOB — proveedor ANHUI BAIXI CRAFTS CO., LTD

Quotation list

[ ToHector Pereda

[FromANHUI BAIXI CRAFTS CO.LTD

Tel: +86 18712690314

[No.83 Wangdawei Road West, Qianli Village, Bangbang Town, Yingshang County

baixicrafts.com Wechat+86 18712690314 whatsapp:+86 18712690314

INDIVIDUAL MASTER
WEIGHT WITH QTYPER GWOF MASTER TOTAL Delivery
ITEMNO. PHOTO DES size coLor NITs | Fompriee | it ey | PAcKacE || CARTON | & ke | CTVeTY | eTvee) | TEEEE | TOTALWEIGHT(KG) | Total value | P NOTES
SIZECM) SIZECM)
- gold,silver, pink, can be
1 » W fohoescover] soupreipem | b greenas | pe 670 170 42525+135 6 4443045 100 30 1800 %703 330000 $1206000 | ready in 34| C21 MXS colors
machine together
below pictures days
N | 20k can be included
1 e | 100pcs per bag blue bag 22 025 ’ EY 915523 1240 2 3600 / 89280 §7.92000 | have stock [inside 1 machine to
. save space
n 5400 %703 09280 $1998000

[Note: 1. Can put 2bags shoes cover case into 1 individual shoes cover machine, it will save much space when defivery.
2. For MOQ 300pcs shoe machines and 600bags shoe cover EXW only
3. Payment terms: TT 30% in advance, TT CAD 705 or LCat sight

—

-

~

o ©

Fuente: proforma recibida del vendedor




ANEXO 5
Cotizacion de fletamento — agencia de carga EXPEDITORS

" Expeditors Peru $.A.C.
® Avenue Javier Prado Este 444
Expeditors
Youid be srpriehow e wel g fo you SAN ISIDRO, LIMA, PE
QUOTE# QLIM020416 Ocean Quote for H CARE IMPORT S.A.C. 01/11/2020
Prepared for: Attn:  Hector Pereda Prepared by: Victoria Rodriguez
Email: hpereda@ outlook .com Phone:  511-615-0707

Fax: S511-615-0700
Email: Victoria Rodriguez@expeditors.com

Service Details Shipment Information

Service: Port to Port Pieces: 300

Load Type: FCL Actual Weight: 33000 K

Origin: SHANGHAI Actual Volume: 26.7 CBM

Destination: CALLAO, PERU Commodity: General Cargo

Pickup Address: Shanghui, CN Dangerous Goods: No

Terms of Delivery: Cost, Insurance and Freight

Rates in USD
Origin: SHANGHAL Ocean Freight 120°x USD 2,100.00¢/ CTNR 2,100.00
Destination: CALLAO, PERU INSURANCE @ USD 200,00/ Shipment 20000
Scrvl.te Level: Stundard Service IR

Carrier: HAPAG-LLOYD AMERICA LTD

Transit Time: 30 Terminal Handling Charge @ USD 65,00/ Shipment 65.00
Destination terminal: TPP BL EMISSION @ USD 50.00/ B/L 50.00
Free days at terminal: 15 HANDLING @ USD 85.00/ Shipment 85.00
Free days of demurrage: 30 TOTAL ESTIMATED CHARGE: 2,500.00

Notes
* For deliveries sep ly : ped by | and not covered by the rates quoted above, Customer shall be tt:‘ﬁom‘ible for payment of any and all wanspartation,
accessorial charges and other costs which are incurred with respect to the movement, storage and delivery of the shipments which are not otherwise pre-approved in
writing by Expeditors.
* **ADM FEE: USD 120 **OM FEE: USD 40
* For your protection, affordable "All Risk™ curgo insurance is available and recommended. Please ask your Expeditors representative for more information,

Terms

* Quotations are subject to change due to factors beyond Expeditors’ control, including without limitation fuel, war risk and security surcharges: General Rate Increases;
Peak Season Adjustment Factors: scope modifications; cargo screening: Acts of God: availability of transport resources; strikes and labor disputes: wars. riots.
embargoes and civil unrest: and changes in the market prices available to Expeditors. Expeditors reserves the right to adjust its Quotations accordingly.

* Demurrage and detention free time and related charges are for the account of the cargo and subject to the local carrier and terminals’ terms and conditions, as noted in
Expeditors' Ocean Tariff, Customer shall be responsible to pay any and all accessorial charges and liability which are incurred with respect to the movement and
storage of the shipments tendered hereunder which are not otherwise pre-approved in writing by Expeditors.

LCL rites are charged per | cubic meter or per 1000 kgs per shipment, whichever generates the higher number,

All shipments are subject o ight and re by Expeditors and/or its subs tors.

This Rate Quote is valid for 30 days from the date shown above unless revised or revoked and is not applicable to dangerous g oods or perishable cargo. This Rate
Quote shall supersede any prior guotes and/or oral agreements/discussions pertaining to the quoted mies.

The surcharges shown above are only those on file at the time of this Rate Quote.

If the size, weight, measurement, pick-up or delivery to or location of the quoted shipment changes, promptly notify Expeditors as it may affect the rates quoted herein.

Unless otherwise indicated, the rates quoted are subject to all applicable surcharges, currency adjustment factors and GRI's in effect in Expeditors” Ocean Tariff at the
time of shipment.

* The rates quoted above are presented for Customer’s review and acceptance. Rates quoted herein shall become effective upon publication in the Expeditors’ Ocean
Tariff.

All services will be provided under Expeditors’ Ocean Tariff, standard terms and conditions of service and/or the terms sel forth in the applicable contract of carriage.
The booking and tendenng of cargo serves as Customer’s acceptance of this Rate Quote and its conditions.

© 2020 Propenty of Expeditons International of Washsirgton, lnc. and its subsadiaries,

Buasiness Confidon ial nnd Propeicsury. Reprodie tion by wrien sathorization only.

page |

Fuente: proforma del agente de carga




ANEXO 6
Cotizacion de fletamento — agencia de carga GAMMA CARGO

CLIENTE Héctor Pereda
FECHA 29/10/2020
c G n MM n INCOTERMS FOB
1 cn RGO S n c Validez de tarifa: 02/11/2020
el e Nue COMMODITY GENERAL CARGO
AGENTE DE CARGA INTERNACIONAL
SERVICIO MARITIMO DE IMPORTACION
Pais de Origen CHINA puerto de Origen
Pais destino PERU puerto de destino
TIEMPO TRANSITO 30 DIAS APROX
VIA DIRECTO |
MONEDA usD

AGENTE NETRISE LOGISTICS (SHANGHALI) CO.,LTD.
PESO (KG) 4192

SHANGHAI
CALLAO

DESCRIPCION
GASTOS ORIGEN
FLETE INTERNACIONAL (HAMBURG SUD)*1 $2,150.00|  $0.00 $2,150.00
INSURANCE $120.00|  $0.00 $120.00
SUB-TOTAL ORIGEN $2,270.00

FOB FCL GASTOS DESTINO
$183.00]  $0.00 $183.00
$162.00]  $0.00 $162.00

$98.00]  $0.00 $98.00
SUB-TOTAL DESTINO $443.00

**tarifa valida para 1X20 STD, carga general (no imo)
Dias libres de SE de la linea: 21

Fuente: proforma del agente de carga

ANEXO 7
Cotizacion de fletamento — agencia de carga SEA BRIDGE

---------- Forwarded message --—-—--

De: Vilma Alfare <yalfaroiiceabridae pe

Date: mar, 3 de noviembre de 2020 20:12

Subject: RV: COTIZACION SHANGAI / CALLAO /SEA BRIDGE PERU SAC
To: ficalfarom@gmail.com «fiosfarom@iagmailcom>

Te envio tarifa de contenedor, ya solicite la cotizacidn de agenciamientn, apenas lo tenga te o envio:
Un gusto saludarlo, a continuacian le hago Begar la tanfa solicitada:

Flete Maritimo Shangal | Callac 01x 20std. : USD 4250.00 all in

validez de tanfa: hasta el 15 de Noviembre

Sobreestadia: 21 dias

Naviera: Hamburg Sud

Fuente: proforma del agente de carga




ANEXO 8
Cotizacion por servicio de agencia de aduanas — agencia de aduanas SCHARFF

PROFORMA N°

SENORES: Héctor Pereda

L4 RUC -

NAVE LLEGADA AWB. - B/L ADUANA ORDEN DESP.
BULTOS PESO RESUMEN REF. CLIENTE CARGA LIBRE
MAQUINA DISPENSADORA AUTOMATICA PARA "
300 4,194.00 PO 00001 15 Dias
FOB US$ FLETE US$ SEGURO US$ CIF US$ T.C.S T.C.EURO
19,980.00 2,100.00 200.00 22,280.00 3.6
[ DERECHOS DE ADUANAY OTROS ] ( TOTAL GASTOS )
SOLES IMPORTE
Ad - Valorem 0% 0.00 0.00 TRANSMISION 65.00
Impto.General Ventas (1.G.V) 3,564.80 12,833.28 DESCONSOLIDACION 0.00
Impto.Promoc.Municip (I.P.M) 445.60 1,604.16 ALMACEN TPP - GASTOS EN DT 100.00
Tasa Desp. Aduanero 0.00 0.00 VB 150.00
PERCEPCION | G V 920.16 3,312.59 HANDLING 85.00
EMISION DE BL 50.00
ADUANAS
GASTO OPERATIVO 20.00
GASTO AFORO 45.00
COMISION DE SERVICIOS 200.00
Transporte local (almacén) - incluye cuadrilla par: 130.00
TOTAL DERECHOS US$ $4,931 ] SUB. TOTAL 845.00
TOTAL DERECHOS S/. SI. 17,750.03
VALOR VENTA sligv, 845.00
IGV 18% 89.10
TOTAL INCL. IGV 934.10
TOTAL DERECHOS US$ 0.00
ABONO SOLES: 17,750.03
N
TOTAL COSTOS LOGISTICOS US$ $934.10
TOTAL IMPUESTOS $4,930.56
ABONO DOLARES US$ $934.10 TOTAL FLETE $2,100.00 Y,

7,964.66

Call Center Whatsapp
Mas de 30 anos Lunes a viernes 8:30a.m. a 6:00p.m. Todos los dias a cualquier hora
diseﬁando logistlca Sabados 9:00a.m. a 13:00 p.m.

Fuente: proforma de la agencia




ANEXO 9
Cotizacion por servicio de agencia de aduanas — agencia de aduanas ADUALINK

PROFORMAN® (]

SENORES: Héctor Pereda

==

A\LINK.. s '

Interconectando Servicios Logisticos

NAVE LLEGADA A.W.B.-BIL ADUANA ORDEN DESP.
[ N VetV A
BULTOS PESO RESUMEN REF. CLIENTE CARGA LIBRE
MAQUINA DISPENSADORA AUTOMATICA PARA "
FOB US$ FLETE US$ SEGURO US$ CIF US$ T.C.S T.C.EURO
19,980.00 2,100.00 200.00 22,280.00 3.6
= eRECos bE oAy OTRos |
SOLES IMPORTE
Ad - Valorem 0% 0.00 0.00 TRANSMISION 65.00
Impto.General Ventas (1.G.V) 3,564.80 12,833.28 DESCONSOLIDACION 0.00
Impto.Promoc.Municip (1.P.M) 445.60 1,604.16 ALMACEN TPP - GASTOS EN DT 100.00
Tasa Desp. Aduanero 0.00 0.00 VB 150.00
PERCEPCION | G V 920.16 3,312.59 HANDLING 85.00
EMISION DE BL 50.00
ADUANAS
GASTO OPERATIVO 35.00
GASTO AFORO 45.00
COMISION DE SERVICIOS 300.00
Transporte local (almacén) - Incluye cuadrila para 150.00
TOTAL DERECHOS US$ $4,931 ] SUB. TOTAL 980.00
TOTAL DERECHOS S/. SI. 17,750.03
VALOR VENTA sfigv, 980.00
IGV 18% 113.40
TOTAL INCL. IGV 1,093.40
TOTAL DERECHOS US$ 0.00
ABONO SOLES: 17,750.03
TOTAL COSTOS LOGISTICOS US$ $1,093.40
TOTAL IMPUESTOS $4,930.56
ABONO DOLARES US$ $1,093.40 TOTAL FLETE $2,100.00 Y,

8,123.96

Esta proforma estd sujeta a variacion de acuerdo a costos reales

Fuente: proforma de la agencia




ANEXO 10
Modelo de solicitud de apertura de carta de crédito — banco BBVA Banco
Continental

B BVA SOLICITUD DE CARTA DE CREDITO

Lima 8 de noviembre o 2020
Localdad
1 SIRVANSE EMITIR UNA CARTA DE CREDITO IRREVOCABLE (%] NO CONFIRMADA col T £
2 A FAVOR DE (BENEFICIARIOY ANHUI BAIXI CRAFTS CO.LTD
3 DOMGLIADO EN: No.88 Wanadawei Road West, Qianli Village. Banabana Town. Yinashana County
Ciugad  Anhui Pais China

4 POR CUENTA Y ORDEN (ORoENanTE)  H CARE IMPORT S.AC.

5 DOMIGILIADO BN Calle Fernando Faustor 131, Santiaao de Surco
Ciudad Lima Pais PERU
6 NUMERO DE CUENTA CORRIENTE XXK-RXOKKXXKXKK 7 RUCIDNI XXIOOXOKXX
B PERSONA ENCARGADA Hector Mario Pereda Rodriguez
TELEFONO ¥ ANEXO +511 997 727 302 E-Mal  hoereda@outiook.com
9 HASTA POR usb 19,980.00 Diecinuevemil novecientos ochenta soles v 001100
Moreda (Imparte en nimeros) {Importe en letras)
10 TOLERANCIA - (Cpeional) 0 %
11 VALIDO HASTA. Dias de la fecha de emisiocno  DDIMM/AA 15122020
12 DISPONBLE COMOSIGUE: | X Por pago a la ista
Por pago difendo a Importe a dias de facha de embarque
Por aceptacion (Latra) Importa a dias do fecha de embarque

Por pago Mixto: Indicar Impones Vista y Plazo segun corresponda

13 EMBARQUES PARCIALES. Pemitdos X Prohibides 1 0 X Profibidos
15 EMBARQUE ENVIADO POR VIA: Adrea X Maritima Terrestre Postal Otro

16 LUGAR DE CARGA® Puerte Shangthai Ghina 17 WGAR DE DESTINO: Puerto Callao. Peru

18 FECHA LIMITE DE EMBARQUE 241112020 DDIMMIAA

48 DESCRIPCION DE MERCADERIA Y/0 SERVICIOS:
Dispensador sutomdtics de cobertoras plistices para calzado y sus repuestos | Shoe cover machine and supplies (2 pkq of covers per each)

Orden de Campra / AI° Faciura Proforms (opcionaly.  PO.0001-2020

20 PARTIDA(S) ARANCELARIAS) 8453.80.00.00 v 3926.90.90,90
Embargue Manbmo Otro Transporte
21 TERMINO S INCOTERMS: X ros CFR [~ 2 FCa CPT P OTRO
22 DOCUMENTOS NECESARIOS
8. FACTURA COMERCIAL 1 Crginsies 1 Copas
5 CONOCIMIENTO DE EMBARQUE MARITIMO, CONSIGNADO A LA ORDEN DEL BANCO BBVA PERU, MERCADERIA A BORDO
NOTIFICAR A: H CARE IMPORT S.AC. 3 |Criginales 1 Copas
INDICANDO FLETE Fiete pagaco X Ppagaderc en dessno
€ GUIA AEREA CONSIGNADA A LA ORDEN DEL BANCO BaVA PERU
NOTIFICAR A b comn e
INDICANDO FLETE Fiate 369500 Pagedero en dessro
4 USTADE EMPAQUE 1 _jOrighnalss 1.__iCoples
@ OTROS DOCUMENTOS | Certificado de orlaen 1 |Crgineles 1 Copas
Crginales Copas.
Onginaies Copas
23 LA POLIZA { CERTIFICADO DE SEGURO POR EL 110% DEL VALOR CIFIC® © TODO RESGO, A FAVOR DEL BANCO BBVA PERU
CONTRATADA POR EL BENEFIGIARIO X NOSOTROS EN LA COMPARIA  expedida por Expeditors Peru SAC.

AUTORIZAMOS AL BANCO BBVA PERU A TOMAR LA POLIZA DE SEGURO DE TRANSPORTE PARA LA MERCADERIA A IMPORTAR CON CARGO EN NUESTRA CTA
CTE / CTA DE AHORROS INDICADA EN ESTA SOLICITUD

24 PRESENTACION DE DOCUMENTOS A MAS TARDAR 15 | DiAS DESPUES DE LA FECHA DE EMBARQUE
25 GASTOS BANCARICS FUERA DEL PERU POR CUENTA DE: | X |BENEFICIARIC ORDENANTE
28 BANCO CORRESPONSAL SUGERIDO ¥ PAS: XXX
PAIS DEL BCO. CORRESPONSAL  China CODIGO SWIFT XXX
27 REEMBOLSO ALAD| st (]
28 FINANCIADA VIA LEASING s wo

29 INSTRUCCIONES ADICIONALES:
(Opeional)  nowenr oF Penzova be coNTacTo DeL eeercirio. Peter Zhou

(Opeional)  Ewvar v TELEPONO DEL BENEFICARIO com +86 18712690314 whatsapp:+86 18712690314
OTRAS INSTRUCCIONES:
Ver anexo

(") BUJETA A LAS REGLAS Y USOS UNIFORMES RELATIVOS A LOS CREDITOS DOCUMENTARIOS E INCOTERME DE CCI VIGENTES EN LA FECHA

£1321 - V8- unio 2018 Firma y selio del Cliente




H CARE IMPORT S.A.C.
Gerencia General

Lima. 8 de noviembre de 2020

Serores
BBVA BANCO CONTINENTAL
Presente

Estimados sefiores:
Por intermedio de la presente, solicitamos a ustedes anexar las siguientes condiciones adicionales para la L/C de :
[Moneda Origen: USD Valor: USS 19,980 |

1 .- Charges for extemporary negotiated documents and/or discrepancies will be responsability of the beneficiary and will be deduced
from beneficiary’s payment

Original Bill of Lading is accepted for negotiation showing 'shipped on board".
Bill of Lading's consignee and notify must include TAX_ID.

Copy of BL release |etter must be included at documentation

The carriers authorized to issue original bill of lading is EXPEDITORS

oewn

PORT OF LOADING: SHANGHAI, CHINA

Orders must be shipped according to ship window:

Nro. PO Entrega Desde Entrega Hasta
PO-0001-2020 17/11/2020 24/11/2021

HECTOR MARIO PEREDA RODRIGUEZ
P. 997 727 302
H CARE IMPORT S.A.C.

Carpeta : PO-0001-2020

Proveedor : ANHUI BAIXI
CRAFTS CO.LTD

Cartas Condiciones adicionales

Fuente: adaptado de la solicitud de carta de crédito del BBVA Banco Continental — disponible en
https://www.bbva.pe/content/dam/public-web/peru/documents/empresas/comercio-
internacional/solicitud-emision-carta-credito.pdf



ANEXO 11
Contrato modelo ITC para la compraventa comercial internacional de mercaderias
(adaptado)

CONTRATO MODELO ITC PARA LA
COMPRAVENTA COMERCIAL INTERNACIONAL
DE MERCADERITAS (VERSION CORTA)

PARTES:

Vendedor

Nombre (razén social)

ANHUI BAIXI CRAFTS CO., LTD

Pais de constitucién y (de ser apropiado) nimero de registro mercantil
China

Domicilio (establecimiento del Vendedor, teléfono, fax, correo electrénico)
No.88 Wangdawei Road West, Qianli Village, Bangbang Town, Yingshang
County

Representada por (nombre vy apellido. domicilio, cargo, titulo legal de

representacién)

Peter Zhou

Comprador

Nombre (razén social)

H CARE IMPORT S.A.C.

Forma legal (por ejemplo sociedad de responsabilidad limitada)

Sociedad An6nima Cerrada

Pais de constitucion y (de ser apropiado) nimero de registro mercantil
Perii - RUC XXXXXXXXXXX

Domicilio (establecimiento del Comprador, teléfono, fax, correo electronico)
Calle Fernando Faustor 131, Santiago de Surco, Lima

Representada por (nombre y apellido, domicilio, cargo, titulo legal de
representacion)

Héctor Pereda Rodriguez

En lo sucesivo denominadas como “las Partes™




Mercaderias

1.1 Sujeto a lo dispuesto en este contrato, el Vendedor entregard las
siguientes mercaderfa(s) (en lo subsecuente “las Mercaderias™) al Comprador.

12 Descripcién de las Mercaderfas: dispensador automdtico de cobertores
plasticos desechables de calzado y 2 repuestos (paquetes por 100 unidades de
cobertores desechables)

13 Calidad de las Mercaderias (incluyendo unidades de medida).
1.3.1 Canudad total: 1800 Set
1.3.2  Pago contraentrega a través de carta de crédito irrevocable
1.3.3  Porcentaje de tolerancia: sin tolerancia
14 Inspeccion de las Mercaderias: sin inspeccién
1.5  Empaquetado: caja de carton corrugado simple a piso dentro del contenedor

1.6 Demis especificaciones: cada envase contendrd 1 dispensador y 2 repuestos
plasticos

Entrega

21 Serin de aplicacion los Incoterms de la Camara de Comercio
Internacional (en lo sucesivo “CCI"") FOB Shanghai INCOTERMS® 2020

2.2 Lugar de entrega puerto Shanghai sobre el buque

2.3 Fecha o periodo de entrega: 17 al 24 de noviembre de 2020

1

4  Transportista: Expeditors (China office)
5

2. Demis términos de entrega: entregas parciales no permitidas

Precio

3.1 Precio total 19,980.00

3.2 Precio por unidad 11.10

3.3 Cantidad en niimeros 1,800 SET

3.4 Cantidad en letras: mil ochocientos sets

3.5  Divisa: United States Dollar (USD)

Condiciones de pago

4.1 Medios de pago: carta de crédito a la vista irrevocable

42 Detalles de la cuenta bancaria del Vendedor: xxx-XXXX-XXXX-X




4.3 Momento para ¢l pago: a la vista del embarque

Las Partes podrin convenir un método de pago similar a los supucstos
mencionados a continuacion, en cuyo caso se debe especificar el método
convenido y proporcionar los detalles correspondientes:

1 Pago por medio de crédito documentario irrevocable

Documentos

51 El Vendedor pondrd a disposicion del Comprador (o presentard  al
banco especificado por el Comprador) la siguiente documentacion (marcar los
espacios correspondientes e indicar. segin sea el caso, el nimero de copias a
ser proporcionadas):

[ Factura comercial: | copia simple y 1 original

1 Los siguientes documentos de transporte: 3 originales del

conocimiento de embarque consignados al BBVA Banco
Continental y | copia simple

|#7  Lista de empaque: | copia simple y | original
|1 Certificado de origen: 1 original y 1 copia simple

52 Adicionalmente, el Vendedor pondrd a disposicion del Comprador
los documentos mencionados en los Incoterms emitidos por la CCI segun lo
convenido por las Partes en el Articulo 2 de este contrato.

Incumplimiento de la obligacion del Comprador de pagar el precio
en el momentopactado

6.1 Si el Comprador incumple con pagar el precio en el momento convenido,
el Vendedor otorgard al Comprador un término adicional de tiempo igual a 7
dias calendario para el cumplimiento de la obligacion de pago. Si el
Comprador incumple con la obligacién de pago al finalizar ¢l término adicional,
el Vendedor podri declarar el presente contrato resuelto de conformidad con el
Articulo 10 de este contrato.

62 Si el Comprador incumple con su obligacién de pagar el precio en el
momento convenido, el Vendedor en todo caso tendrd derecho, sin limitar
cualquier otro derecho que le pudiera corresponder, a cobrar intereses sobre
el saldo insoluto (tanto antes o como después de cualquier fallo) a la tasa
de /.5 % anual.

Incumplimiento de la obligacion del Vendedor de entregar las
Mercaderias al momento pactado

7.1 Si el Vendedor incumple con su obligacién de entregar las Mercaderias en
el momento pactado, el Comprador otorgard al Vendedor un término adicional
de 7 di
obligacién de entregar las Mercaderias al finalizar el término adicional, el
Comprador podra declarar el presente contrato resuelto de conformidad con el
Articulo 10 de este contrato.

as calendario para cumplir con la entrega. Si el Vendedor incumple en su

Falta de conformidad

8.1 El Comprador examinard las Mercaderias, o hard que sean examinadas




10.

dentro del periodo de tiempo mids breve que sea posible de acuerdo a las
circunstancias. El Comprador notificard al Vendedor en caso de cualquier falta
de conformidad de las Mercaderias, especificando la naturaleza de la falta de
conformidad. dentro de 30 dias después que ¢l Comprador haya

descubierto o debiera haber descubierto la falta de conformidad. En cualquier
caso, ¢l Comprador pierde ¢l derecho de apoyarse en la falta de conformidad
si omite notificar al Vendedor de la misma dentro de un periodo que no
excederd de dos afios (u otro periodo de tiempo) a partir de la fecha en que las
Mercaderias fueron entregadas fisicamente a la parte Compradora.

82 En caso de que el Comprador haya enviado un aviso de falta de
conformidad al Vendedor, el Comprador podra a su discrecion:

8.2.1 Requerirle al Vendedor que entregue cualquier cantidad
faltante de las Mercaderias, sin gasto adicional para el
Comprador, ni por costo de mercaderia ni por envio

822  Requerirle al Vendedor que reemplace las Mercaderias por
mercaderfas conformes, sin gasto adicional para ¢l Comprador,
ni por costo de mercaderia ni por envio

823  Reducir el precio en la misma proporcién que el valor de las
Mercaderias cfectivamente entregadas  tuvieron al momento
de la entrega respecto al valor que mercaderfas conformes
hubicran tenido en ese momento. El Comprador no podrd
reducir el precio si el Vendedor reemplaza las Mercaderias con
mercaderias conformes de acuerdo con el pdarrafo 8.2.2 y 82.3
de este Articulo o si el Comprador se rehiisa en aceptar tal
cumplimiento para parte del Vendedor;

824  Declarar ¢l presente contrato resuelto de conformidad con el
Articulo 10 de este contrato.

En cualquier caso el Comprador tendri derecho a demandar dafios.

Transferencia de propiedad

El Vendedor deberid entregar al Comprador las Mercaderias especificadas en el
Articulo 1 de este contrato libres de cualquier derecho o pretension de terceros.

Resolucion’ del contrato

10.1  Hay incumplimiento de contrato cuando una de las partes no cumple
con cualquiera de sus obligaciones derivadas de este contrato, incluyendo
cumplimiento defectuoso, parcial o impuntual.

102 Existe un incumplimiento fundamental del contrato en el caso de que:

102.1  El cumplimiento estricto con la obligacién que no se ha cumplido
es esencial conforme a este contrato; o

1022 El incumplimiento priva sustancialmente a la parte agraviada
de lo que razonablemente tenia derecho a esperar conforme al
presente contrato.

103 En caso de un incumplimiento de contrato de acuerdo con el
pdrrafo 10.1 del presente Articulo, la parte agraviada, podrd, mediante
aviso a la otra parte, fijar un plazo adicional de 7 dias calendario para el
cumplimiento. Durante este periodo adicional la parte agraviada podra
suspender el cumplimiento de sus propias obligaciones reciprocas y
podrd demandar dafios, pero no podri declarar resuelto el presente
contrato. Si la otra parte omite cumplir al finalizar el plazo adicional, la
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parte afectada podrd declarar resuelto el presente contrato.

104 En caso de un incumplimiento esencial de contrato
conformidad al parrafo 10.2 del presente Articulo, la parte agraviada podrd
declarar el presente contrato resuelto sin necesidad de otorgar un término
adicional para que la otra parte cumpla.

105 Una declaracién de resolucién de este contrato surte efectos
anicamente si ¢s notificada a la otra parte.

Fuerza mayor - excusa por el incumplimiento

1.1 Se entendera por “fuerza mayor™ guerra, emergencia, accidente,
incendio. sismo, inundacién, tormenta, huelga industrial o cualguicr otro
hecho o impedimento que la parte afectada pruebe que estuvo fuera de su
control y que no pudo haber razonablemente previsto los hechos almomento
de la celebracion del presente contrato, o de evitar o superar los hechos, ode
evitar O superar sus consecuencias.

112 No se considerard que la parte afectada por los hechos de fuerza mayor
ha incumplido con las obligaciones contractuales afectadas por los hechos de
fuerza mayor previstas en este contrato, ni serd responsable ante la otra, por
cualquier retraso en ¢l cumplimiento o ¢l incumplimiento de cualquiera de
sus obligaciones en la medida en que la demora o incumplimiento se deban
a hechos de fuerza mayor que hayan sido debidamente notificados a la otra
parte de conformidad con el Articulo 11.3. El momento para el camplimiento
con esa obligacidn se aplazard, sujeto a lo previsto en el Articulo 11.4.

113 Sise presenta un hecho de fuerza mayor que afecte otenga la posibilidad
de afectar a las partes en el cumplimiento con cualquiera de sus obligaciones
conforme a este contrato, la parte afectada notificard a la otra parte dentro de
un plazo razonable sobre la naturaleza del hecho en cuestién y el efecto que
tiene en su capacidad de cumplir.

114 Sicualquiera de las partes se ve impedida o retrasada en el cumplimiento
de cualquiera de sus obligaciones asumidas en el presente contrato por causa de
fuerza mayor por un periodo continuo superior a tres [especificar otra cantidad |
meses, la otra parte tendrd derecho de terminar el contrato mediante aviso
fehaciente dado a la otra Parte afectada por la fuerza mayor.

Clausula de integracion

i2.1 El presente contrato describe la totalidad del acuerdo entre

Partes. Ninguna de las Partes ha celebrado el presente contrato fidndose
en las declaraciones, garantias o promesas de la otra parte que no se hayan
expresado o referido en el presente contrato. El presente Articulo no excluye

de responsabilidad derivada de declaraciones o garantias fraudulentas.

122 El presente contrato no podrd ser modificado salvo por acuerdo escrito

de las Partes (que puede incluir correo electrénico).

Avisos

13.1  Cualquicr aviso que se requicra conforme al presente contrato se hard

por escrito (que incluye correo electronico) y podrd ser entregado dejandolo o
envidndolo al domicilio de la otra parte que se especifica en el Articulo 13.2
siguiente, de manera que se asegure que se pueda probar la recepcion del aviso.

13.2  Para cfectos del Articulo 13.1, los detalles para las notificaciones son
los siguientes, salvo que otros detalles hubieran sido debidamente notificados
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conforme a este Articulo.

Envio por correo electrénico o postal

Conformidad de recepcion por el mismo medio

Procedimiento de solucion de controversias

Cualquier disputa, controversia o pretension que surja o se relacione con el
presente contrato, incluyendo su celebracion, interpretacion, cumplimiento,
mcumplimiento, terminacién o invalidez serd resuelto conforme a las reglas del
centro de arbitraje de la Cdmara de Comercio de Lima designados de
conformidad con tales reglas. El lugar del arbitraje serd Lima, Perid. El idioma
del arbitraje serd Espanol.

Ley Aplicable y principios guia

15.1  Todas
expresamente resueltas por las disposiciones de este contrato seréin regidas por
la Convencién de las Naciones Unidas sobre los Contratos de Compraventa
Mercaderias (Convencion de Viena de 1980 sobre la
Compraventa. en lo subsecuente CISG).

las cuestiones relativas al presente contrato que no estén

Internacional de

Las cuestiones no previstas por la CISG serdn regidas por los Principios
UNIDROIT los Contratos  Comerciales (en lo
subsecuente los Principios UNIDROIT), y en la medida en que tales
cuestiones no fueran previstas por los Principios UNIDROIT, por
referencia a

sobre Intemacionales

La ley nactonal aplicable en el pats donde el Comprador tiene su establecimiento,
Este contrato serd cumplido en un espiritu de buecna fe y lealtad
comercial.

FECHA Y FIRMA DE LAS PARTES

Vendedor Comprador
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Nombre .....

Firma

Firma

Fuente: elaboracion propia en base al modelo del Centro de Comercio Internacional — Version

Costa Rica




