VERITAS REPOSITORIO
= ACADEMICO

=
«

'94 B W USMP

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y RECURSOS HUMANOS

ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

IMPLEMENTACION DE UNA TIENDA VIRTUAL DE
CASES BIODEGRADABLES PARA EQUIPOS
TECNOLOGICOS EN EL PERU

PRESENTADO POR

SHARMELLY SANDRA RAMOS ACCHO

TRABAJO DE SUFICIENCIA PROFESIONAL
PARA OPTAR EL TITULO PROFESIONAL DE LICENCIADA EN
ADMINISTRACION

LIMA - PERU

2020



EY MC MND

CC BY-NC-ND
Reconocimiento — No comercial — Sin obra derivada
El autor s6lo permite que se pueda descargar esta obra y compartirla con otras personas, siempre que se
reconozca su autoria, pero no se puede cambiar de ninguna manera ni se puede utilizar comercialmente.
http://creativecommons.org/licenses/by-nc-nd/4.0/



http://creativecommons.org/licenses/by-nc-nd/4.0/

S8 USMP

U N 1 v E R S I Db A D

SAN MARTIN DE PORRES

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y RECURSOS HUMANOS
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

TRABAJO DE SUFICIENCIA PROFESIONAL

IMPLEMENTACION DE UNA TIENDA VIRTUAL DE
CASES BIODEGRADABLES PARA EQUIPOS
TECNOLOGICOS EN EL PERU

Presentado por:

Bachiller: Sharmelly Sandra Ramos Accho

PARA OPTAR EL TITULO PROFESIONAL DE LICENCIADA EN

ADMINISTRACION

Lima - Peru

2020



Dedicatoria:

A mi padre y mis abuelos por demostrarme
que todo esfuerzo y sacrificio en esta vida, es
bien recompensado. Y a mis tios, que fueron

personas clave para tomarlos como ejemplo.



Agradecimiento:

A mis padres por ayudarme en todo el
proceso de este camino a mi titulacion y a
mis mentores por ensefiarme los valores mas
importantes de mi vida: determinacion vy

perseverancia.



INDICE

D LTo [or= o] - Lo ST PRSPPI i
F | = Vo [T [ 1 1= L (o USSR ii
CAPITULO I: ORGANIZACION Y ASPECTOS LEGALES.......ccccoevevvrnee, 6
1.1. NOMDre 0 razln SOCIAl.........cccccviiiiieieeiece e 8
1.2. Actividad Econdmica o Codificaciéon Internacional (CIIU) ................. 10
1.4. Objetivos de la Empresa, Principio de la Empresa en Marcha......... 16
1.5. Ley de MYPES, Micro y Pequefia Empresa, Caracteristicas
LADOTAIES. ..o s 17
1.6. Estructura Organica de la empresa. .......c.cccceeveeeieeieiie s, 19
1.7. Cuadro de asignacion de personal...........ccccoeviineneinieneneseseseeen, 20
1.8. Forma Juridica Empresarial ..., 25
1.9. Registro de Marca y procedimiento en INDECOPI.............ccoeeveneen. 26
1.10. Requisitos y Tramites MUnICIpales...........cccocvvveieeieiie s, 27
1.11. Régimen Tributario procedimiento desde la obtencién del RUC y
MOAAIIAAAES ... e 27
1.12. Registro de Planillas Electronica (PLAME).........cccccoooiieiniieneene, 30
1.13. Régimen Laboral Especial y General Laboral............cc.ccoccovvernnnne. 33
1.14. Modalidades de Contratos Laborales. .........cccooeieiiniicniniieceen, 34
1.15. Contratos Comerciales y Responsabilidad civil de los Accionistas.
................................................................................................................... 35
CAPITULO II: ESTUDIO DE MERCADO........c.coiieireriesesieeevesieresenisnensnes 36
2.1. Descripcion del Entorno del Mercado..........ccocoovveieieeeieneiescccee, 36
CAPITULO I1l: ESTUDIO TECNICO ..ottt 80
3.2. Proceso Y TECNOIOGIA ......cccucvuiiiiiieeie e 91
3.3 Localizacion del negocio, Factores determinantes...........ccc.ccoeevevenen. 20
3.3.1. Ubicacion Macrolizacion de Acfons SAC ........ccccccviveveiieniveieeiennn, 22
3.3.2 Ubicacion Microlizacion de Acfons SAC .......cccooeveneneniieneeieienn 23
CAPITULO IV: ESTUDIO DE LA INVERSION Y FINANCIAMIENTO....... 29
4.1, INVEISION FIJA....iiiiiiiiiiieeee e 30
4.2. Capital de TrabajO ........cccoiiiiiiieie i 32


file:///d:/Users/Sandra/Desktop/TITULACION/AVANCES/PLAN%20DE%20CASE%20BIODEGRADABLE-SHARMELLY%20RAMOS%20ACCHO.docx%23_Toc59305568
file:///d:/Users/Sandra/Desktop/TITULACION/AVANCES/PLAN%20DE%20CASE%20BIODEGRADABLE-SHARMELLY%20RAMOS%20ACCHO.docx%23_Toc59305569

4.3, INVEISION TOLA ...ttt e e 13

4.4. Estructura de la inversion y financiamiento ..........cc.ccocvevviviiveiieienienn, 14
4.5. FUENTES FINANCIEIAS ....cviviiiiiieiecie et 13
4.6. CondicioNes de CredIt0 ........coueieriiiiriesirisee e 13
CAPITULO V: ESTUDIO DE LOS COSTOS, INGRESOS Y EGRESOS..15
5.1. Presupuesto de [0S COSIOS.........coeiiiririiinicieiee e 15
5.2. PUNto de eqUIlIDIIO ....c..ocuieiieee e 21
5.3. Estado de ganancias y perdidas...........cccocvvereeieiiieieese e 23
5.4. PresupuestO de iNQGIrESOS .......cccceiveriiiiieiieriesie e esie e seesae e srae e seesnees 24
5.5. Presupuesto d€ €QreS0S .......ccccuuiiierieririiniesiesiisee sttt 26
5.6. Flujo de Caja ProyecCtado ...........ccceeeieririininiiiieeeieese e 13
5.7. Balance general. ... 13
CAPITULO VI: EVALUACION DEL PLAN DE NEGOCIO......c.ccccvevrrenrens 13
6.1. Evaluacion Econémica, Pardmetros de Medicion..............ccccccvereneen. 13
6.2. Evaluacion Financiera, Pardmetros de Medicion............ccccceeveveneneen, 21



RESUMEN EJECUTIVO

El presente Plan de Negocio plantea la creacion de una empresa dedicada a la
comercializacion de equipos tecnoldgicos. El principal objetivo es cubrir las
necesidades de los consumidores respecto a la proteccion de sus celulares, airpods,
tables, y equipos tecnoldgicos en general con cases biodegradables y que estos

tengan disefos Unicos.

Los cases o protectores biodegradables estan hechos de material organico,
compuesto basicamente por cereales como el trigo, maiz y otros. Esto hace que el
case se pueda descomponer con los agentes biol6gicos que nos rodean como el
agua, la luz solar, y otros microorganismos en nuestro alrededor. Los cases
biodegradables pueden tener una vida util de 05 a 06 meses con ciertos cuidados.
De esta manera hacen que su compra sea de manera activa y reiterativa durante el
ano.

Este producto, esta enfocado en un nicho de mercado como son las personas que
les importan mucho el cuidado del ambiente y la consciencia de su consumo. Si bien
cada afio se esta implementando las reglas y normas respecto al uso del plastico.
Este producto innovador dentro del mercado cubre las expectativas de todos los

consumidores con este estilo de vida y con la conservacion del medio ambiente.



Segun el Misterio de transportes y Telecomunicaciones cada afio el incremento de
los TICS en el Peru ha ido creciendo hasta llegar a un 92% de toda la poblacion en
el uso y adquisicién de estos.

Es por ello que esta idea de negocio ha sido creada, sabemos que el uso
desmedido de los cases o0 protectores de celulares y equipos tecnoldgicos en
general por cada aflo generando una ganancia desmedida ya que es un producto
de recompra.

Este plan de negocios de los cases ha sido proyectada para los siguientes 05 afios,
mostrando que la utilidad en positivo seria en el tercer afio de vida. Proyectando
una ventas anuales de aproximadamente 264000 productos con un incremento del
3.20% anual. Con una tasa interna de retorno de 177% y un Valor Actual Neto de

128,286 soles.



CAPITULO I: ORGANIZACION Y ASPECTOS LEGALES

1.1. Nombre o razén social

La razon social es la denominacion que tendrd tu empresa y esté ligada al
RUC. Con esa razdn social tu empresa se identificara ante la SUNAT, bancos,

entidades y compafias para realizar tramites, hacer compras o ventas, entre otros.

El primer paso en el proceso de Registro o Constitucion de empresa es
la reserva del nombre o razén social. También se debe realizar este mismo proceso
cuando se desea modificar la denominacion o razon social en el estatuto de la

empresa. (Gob.pe)

Por otro lado, segun la Ley General de Sociedades, quienes constituyen la
sociedad convienen en aportar bienes o servicios para el ejercicio en comdn de

actividades econémicas (Art. 1°).

En este sentido, podemos decir que la Razon Social con la cual se registrara
la empresa en la Superintendencia Nacional de los Registros Publicos, en adelante

(SUNARP) es Acfons Group SAC.

La procedencia de este nombre se origina a través de una lluvia de ideas y
un curso de branding para analizar los tipos y caracteristicas que se debe de tomar

en cuenta al momento de colocar un nombre o marca.


http://perubeta.gob.pe/271-registro-o-constitucion-de-empresa-busqueda-y-reserva-de-nombre-busqueda-y-reserva-de-nombre

Acfons esta compuesto por 02 palabras:
*Ac: Que proviene de la abreviatura de la palabra accesorios

*Phone: Por la abreviatura de telephone que quiere decir “celular” en ingles

Entonces podemos decir que luego de obtener estas 02 palabras abreviadas,
se unen para quedarnos con una palabra compuesta, ahi es donde se presenta la
magia de cambiar la “P” por la “F” ya que dentro del abecedario la letra “F” para el
ser humano tiene una representacion de Fuerza, lealtad y veracidad. En

consecuencia la unién de estas palabras nos lleva al nombre “Acfons”.

La palabra Group que significa grupo en espafiol; proyectdndonos en que nuestros

locales tendran presencia en Lima, provincias y franquicias en América Latina.

Finalmente de acuerdo a la Ley General de Sociedades se formara una SAC

(Sociedad An6nima Cerrada) puesto que esta conformada por 02 socios:

*Sharmelly Sandra Ramos Accho

*Dalila Esther Ramos Trinidad

El primer peldafio que se realizé para constituir la empresa fue una reunion
con los socios para asi buscar y concretar el nombre ACFONS GROUP S.A.C.
Seguidamente, buscamos la asesoria adecuada para realizar la reserva de nombre,
elaboracion de minuta de constitucion y que este se eleve a escritura publica para

ser debidamente inscrito en la Superintendencia Nacional de Registros Publicos.
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Finalmente, luego de la espera de los 7 a 10 dias habiles, la empresa quedd
registrada en la Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion
Tributaria, en adelante (SUNAT) para obtener el Registro Unico de Contribuyentes

(RUC).

1.2. Actividad Econdmica o Codificacion Internacional (ClIU)

El Instituto Nacional de Estadistica e Informética (INEI) cumpliendo uno de
los objetivos y atribuciones conferidas por el Decreto Legislativo N° 604, ha
promulgado la Resolucion Jefatural N° 024-2010-INEI, estableciendo oficialmente
en el pais la adopcion de la cuarta revision de la Clasificacion Industrial Internacional
Uniforme de todas las actividades econdmicas (CIIU Revision 4), que permitira
establecer y consolidar un esquema conceptual uniforme para relevar informacion
a nivel de empresas y establecimientos productivos de bienes y servicios.

La CHlU Revision 4 ha sido elaborada por la Organizacion de Naciones
Unidas y su correspondencia con la CllU Revisién 3, ha sido parte del trabajo
realizado por el equipo de nomenclaturas de la Direccion Nacional de Cuentas

Nacionales con el apoyo del Centro de Investigacion y Desarrollo del INEI.

La importancia de este instrumento estadistico radica en que su uso permitira
contar con informacién actualizada que refleje de mejor manera la estructura del

aparato productivo, redundando en beneficio de las decisiones de politica
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econémica que se tomen, constatdndose que en las Ultimas décadas con la
aparicién de nuevas tecnologias y divisiones del trabajo, se han creado nuevos tipos

de actividades y nuevas formas de industrias.

En ese sentido, la actividad econdémica principal de la empresa segun la ClIU
se encuentra enmarcada como Venta al por menor por correo y por Internet, tal
como se puede observar en la (Tabla 1) dentro de Lima Metropolitana mediante la

distribucién del producto cuyo codigo es el siguiente:

Seccion: G: Comercio al por mayor y al por menor; reparacion de vehiculos
automotores y motocicletas

Division: 47: Comercio al por menor, excepto el de vehiculos automotores y
motocicletas

Grupo: 479: Venta al por menor no realizada en comercios, puestos de venta o
mercados

Clase: 4791: Venta al por menor por correo y por Internet
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Principal - CllU - COMERCIO AL POR MENOR, EXCEPTO EL DE VEHICULOS

AUTOMOTORES Y MOTOCICLETAS

Tabla 1

Descripcion del ClIU R4 — 4791 de la Actividad Econdmica

Comercio al por mayor y al por menor; reparacion de vehiculos
automotores y motocicletas

L1
471
4711
4719
472
4721
4722
4723
473
4730
474
4741

4742
475
4751
4752
4753
4758

476
4761
4762
4783
4764

47T
4771
4772

4773
4774
478
4781
4782
4789
478
4781
4799

Comercio al por menor, excepto o de vehiculos automolones y motaciclatas

Wenta al por menor en comercios no especializadas

Venla al por menor &n comercios no aspacializados con pradominio de la venta de alimentos, bebidas o tabaco
Otras actividades de venta al POF MEnor &n Comarcios no aspecializados

“enta al por menor de alimentos, bebidas y tabaco en comercios especializados

Venta al por menor de alimentos en comercios espacializados

Venta al por menor de bebidas en comencios aspacializados

Venta al por menor de productos de labaco en comencios espacalizados

Venta al por menor de combustibles para vehiculos automolores an comercios aspecializados

Venta al por menor de combustibles para vahiculos automolonas an comerncios aspacializados

‘enta al por menor de equipo de informacidn ¥ de comunicaciones en comercios especializados

Venta al por menor de ordenadoras, equipo perifénco, programas de informatica y equipo de lelecomunicacionas

&N comercios espacializados
Venta al por menor de equipo da sonido y de video an comerncios aspacializados

Wenta al por menor de olros enseres domésticos en comercios especializados

Venta al por menor de productos tediles an comancios espacializados

Venta al por menor de articulos de ferrateria, pinturas v productos de vidrio en comercios especializados
Venta al por menor de tapices, alfombras y cubrimientos para paredes y pisos en comercios especializados
Venta al por menor de aparatos eléctricos de uso doméstico, muables, equipo de iluminacidn y oros enseres
domEshicos en comercios espacializados

Venta al por menor de productos culturales y recreativos en comercios especializados

Venta al por menor de ibros, penodicos y articulos de papeleria en comercios especializados

Venta al por menor dé grabaciones de maisica y de video an comercios espacializados

Venta al por menor de equipo de deporte &n comercios especializados

Venta al por menor de jusgos ¥ juguetes an comarcios especializados

“enta al por menor de otros productos en comercios especializados

Venta al por menor de prendas de vestir, calzado y anticulos de cuero &n comeansios especializados

Venta al por menor de productos farmacéuticos y médicos, cosmélicos v articulos de tocador en comercios
especializados

Venlta al por menor dé obros productos nuevos en comercios aspecializados

Venita al por menor de articulos de sagunda mano

‘enta al por menor &n puesios de venta y mercados

Venta al por menor de alimentos, babidas y tabaco en puestos de venta y mercados

Venla al por menor de productos tesdiles, prandas de vastir y calzado en puasios de venta y marcados
Venta al por menor de obtros productos en puestos de venta y marcados

Wenta al por menor no realizada en comercios, puastos de venta o marcados

Venta al por menor por Comss v por intermet

Otras actividades de venta al por menor no realizadas en comercios, puestos de venta o mercados

Fuente: Pagina web del INEI. 1.3. Ubicacion Geografica y Factibilidad Municipal y Sectorial
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1.3.1 Ubicacién Geografica

Sabemos que la localizacién geografica de la empresa es uno de los factores mas
importantes e influenciadores sobre los costos de operacion de esta, proceso
logistico y la determinacion de precios a ofrecer. Pero también estamos analizando
las facilidades y precios que como microempresa, estamos adquiriendo al

posicionarnos en el distrito de Santa Anita.

La decision se tomo luego de la calificacion de los factores como:
Factor 1: Precio de alquiler
Factor 2: Cercania a futuros puestos comerciales
Factor 3: Punto Medio para repartir los productos por delivery

Factor 4: Espacio disponible

La ubicacion de la oficina de Acfons donde estara el personal de trabajo,

dando vida a esta tienda virtual sera en la siguiente direccion:

Ubicacion de Oficina: Calle 3 Mz L Lote 11 Urb los Productores-Santa Anita

13
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Figura 2. Ubicacién geografica del negocio
Fuente: Google Maps
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1.3.2 Factibilidad municipal

Sabemos que las ventas de Acfons se van a desarrollar 100% online, dentro de una
tienda virtual. Pero dentro de 05 afios Acfons se proyecta a tener tiendas fisicas
para la comodidad, seguridad y poder brindar una experiencia a los clientes. Por
este motivo se ha averiguado el proceso regular de la obtencion de licencia.

Segun el Texto Unico de Procedimientos administrativos (TUPA) de la
municipalidad. Los requisitos generales necesarios para gestionar la Licencia de

Funcionamiento son:

a) Formato de solicitud de licencia de funcionamiento (de distribucion gratuita o de
libre reproduccion), con caracter de declaracion jurada, que incluya:

e Numero de RUC y DNI o Carné de Extranjeria del solicitante, tratandose de
personas juridicas o naturales, segun corresponda.

e Numero de DNI o Carné de Extranjeria del representante legal, en caso de
persona juridica u otros entes colectivos; o tratandose de personas naturales
gue actuen mediante representacion.

b) Copia simple de la vigencia de poder del representante legal en caso de
personas juridicas u entes colectivos. Tratdndose de representacién de
personas naturales, se requiere Carta poder Simple con firma legalizada.

c) Indicar el numero de Certificado de ITSE de Detalle o copia del Certificado de
ITSE Multidisciplinaria, segun corresponda.

d) Indicacién del nimero de comprobante de pago por derecho de tramite.
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1.4. Objetivos de la Empresa, Principio de la Empresa en Marcha

Con el objetivo de que la empresa sea viable en el tiempo, se ha establecido los
objetivos, la visibn, mision y valores que seran los entes rectores para establecernos

y prevalecer en el mercado.

1.4.1 Objetivo general

Concientizar a las personas de todo el Per sobre el uso excesivo del plastico y
haciéndoles entender el valor y funcion de nuestros productos biodegradables en
nuestro pais. De esta manera saber que Acfons no solo busca retribucion monetaria
sino también busca cumplir una importante labor de cooperacién al cuidado de

nuestro planeta.

1.4.2 Visién

Ser una empresa reconocida a nivel nacional por caracterizarse como una

empresa socialmente responsable enfocandose en calidad de sus productos.

1.4.3 Mision

Somos una empresa que vende productos biodegradables y que cooperan al

cuidado del medio ambiente.
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1.4.4 Valores

Los valores que priorizan en Acfons SAC estadn definitivamente enfatizados en

cooperar con la preservacion de nuestro medio ambiente.

Ecofriendly

e Compromiso

¢ Responsabilidad
e Empatia

e Puntualidad

1.5. Ley de MYPES, Micro y Pequefia Empresa, Caracteristicas Laborales.

El Régimen de Promocién y Formalizacion de las MYPES se aplica a todos
los trabajadores sujetos al régimen laboral de la actividad privada, que presten
servicios en las Micro y Pequefias Empresas, asi como a sus conductores y

empleadores.

Para que una empresa sea considerada MYPE, debe tener la caracteristica
principal en funcion al nivel de sus ventas anuales: Microempresa ventas hasta el
monto maximo de 150 Unidades Impositivas Tributarias (UIT); Pequeia empresa
ventas superiores a 150 UIT hasta el monto maximo de 1700 UIT. (DS N° 013, 2013

art. 5).

17



Por lo tanto, por el volumen de ventas anuales, la empresa Acfons Group SAC
estara sujeto al Régimen Laboral de la Micro Empresa.

Cuadro comparativo de beneficios sociales MYPES

MICRO EMPRESA PEQUENA EMPRESA

Remuneracién Minima Vital Remuneracién Minima Vital (RMV)

(RMV)
Jornada de trabajo de 8 Jornada de trabajo de 8 horas
horas

Descanso semanal y en dias Descanso semanal y en dias feriados
feriados

Remuneracién por trabajo en Remuneracioén por trabajo en sobretiempo

sobretiempo
Descanso vacacional de 15 Descanso vacacional de 15 dias calendarios

dias calendarios
Cobertura de seguridad Cobertura de seguridad social en salud a través del
social en salud a través ESSALUD

del SIS (SEGURO
INTEGRAL DE SALUD)

Cobertura Previsional Cobertura Previsional
Indemnizacion por despido Indemnizacion por despido de 20 dias de
de 10 dias de remuneracion por afio de servicios (con un tope
remuneracién por afio de de 120 dias de remuneracion)

servicios (con un tope de 90
dias de remuneracion)

Cobertura de Seguro de Vida y Seguro

Complementario de trabajo de Riesgo (SCTR)

18



Derecho a percibir 2 gratificaciones al afio
(Fiestas Patrias y Navidad)
Derecho a participar en las utilidades de la
empresa
Derecho a la Compensacion por Tiempo de
Servicios (CTS) equivalente a 15 dias de
remuneracion por afio de servicio con tope de 90
dias de remuneracion.
Derechos colectivos segun las normas del

Régimen General de la actividad privada.

Fuente: SUNAT.GOB.PE

1.6. Estructura Organica de la empresa.

Las actividades de una empresa se llevan a cabo mediante funciones, por ello debe
adoptar una manera de organizarse de acuerdo con sus necesidades y al objetivo

que persigue.

Gerente General

i i Contador :

____________ |
. ___ 1

‘ Jefe de Ventas Jefe de Importaciones Jefe de Marketing ‘

19



La empresa estara estructurada con los siguientes departamentos:
Gerencia General

e Area de Administracion

e Area de Importaciones

e Area de Marketing

Figura 4. Organigrama de la empresa Acfons Group SAC

Fuente: Elaboracion propia.

1.7. Cuadro de asignacién de personal.

El Cuadro de Asignacion de Personal (CAP) es un documento de gestidon que
contiene los cargos definidos, las funciones, las responsabilidades y permite el pago
ordenado de remuneraciones; esta elaborado de acuerdo con la estructura organica

vigente de la empresa.

CUADRO DE ASIGNACION DE PERSONAL DE ACFONS SAC

Gerente General 01
Area de Importaciones 01
Area Administrativa 01
Area de Marketing 01
Contabilidad Externa 01

20



1.7.1 Personal por unidades organicas

Se ha considerado que la cantidad inicial de trabajadores con los que la empresa

iniciard sus actividades sea de 03 personas constituidas por una Gerencia General

con un solo integrante, un Departamento Administrativo, un Departamento de

Importaciones y Un integrante en el area de Marketing.

1.7.2 Descripcion de responsabilidades y funciones

Las responsabilidades y funciones que se tiene cada colaborador se la empresa se

detalla en la siguiente Tabla 6.
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Tabla 6

Responsabilidades y funciones de los colaboradores de Dia Gas

Cargo Funciones
Gerente * Realizar los actos de administracion y gestidn ordinaria de
General la sociedad.

* Organizar el régimen interno de la sociedad, usar el sello
de esta, expedir la correspondencia y cuidar que la
contabilidad esté al dia

* Representar a la sociedad, con las facultades generales y
especiales previstas en el Caodigo Procesal Civil

* Expedir constancias y certificaciones respecto del

contenido de los libros y registros de la sociedad

Jefe del Dpto. Administrar los recursos de la empresa con eficiencia,
Administrativo y eficacia y economicidad
Financiero » Coordinar y coadyuvar en la preparacion y presentacion
de EEFF anuales
* Responder por todas las funciones previstas en el MOF
* Instruir el pago oportuno de sueldos y otros beneficios
* Revisar y rubricar los comprobantes contables de
ingresos y egresos

* Realizar las acciones necesarias dentro de la normativa

vigente, para cumplir los objetivos de gestion propuestos
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Jefe del Dpto.

de Ventas

Jefe del Dpto.

de

Importaciones

Promover el buen funcionamiento de los sistemas de
Administracion, de Personal, Tesoreria y Créditos
Recabar y generar informacion financiera y no financiera
Definir, proponer y ejecutar las politicas de
comercializacion

Posicionar a la empresa en el mercado.

Definir y proponer los planes de marketing, y venta de la
Empresa

Representar a la Empresa en aspectos comerciales
Implementar un adecuado sistema de venta

Desarrollar politicas de promocion y venta del producto
que ofrece la empresa.

Investigar la evolucién de los mercados y la competencia
Consolidar el presupuesto anual de ventas

Coordinar todo el tema de embarque, desembarque,
desaduanaje, shipping, fletes, buscando el menor costo
posible en beneficio para la empresa.

Buscar y filtrar a los mejores proveedores y que estos nos
brinden los mejores beneficios para negociar un contrato
de exclusividad.

Informar a gerencia respecto a todas las ferias que se

desarrollan en China para poder participar en ellas.
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* Promover y consolidar con los Bancos, productos de

financiamientos de comercio exterior.

« Concentrarse siempre en la importacién de productos de

calidad y que estas tengan garantia para ganar

posicionamiento en el mercado.

Fuente: Elaboracién propia

1.7.3 Escala de remuneraciones de los trabajadores

La politica remunerativa de la empresa permitird tener la capacidad de atraer,

retener y motivar lo mejor del capital humano con el fin de obtener lo mejor de sus

capacidades, habilidades y experiencias. Las remuneraciones tendran un caracter

mensual fijo y estara enmarcada dentro de los alcances de la ley de la pequefa

empresa, la escala salarial se muestra en la siguiente Tabla.

Escala remunerativa de la empresa en soles

Rem. Rem. SIS Vacac.
Cargo Rem. anual Total, Anual
Individ. mensual 15 soles 15 dias
Gerente Grl 2,000.00 2,000.00 24,000.00 180.00 1,000.00 25,180.00
Asesor de Impo 1,000.00 1,000.00 12,000.00 180.00 500.00 12,680.00
Asesor de Marketing 1,000.00 1,000.00 12,000.00 180.00 500.00 12,680.00
Asesor Contable 1,200.00 1,200.00 14,400.00 180.00 600.00 15,180.00

MONTO TOTAL

65,720.00

Fuente: Elaboracion propia
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1.8. Forma Juridica Empresarial

La empresa se ha inscrito ante los Registros Publicos como persona juridica
con el nombre de Acfons Sociedad Anénima Cerrada S.A.C y esta conformada

por 02 socios:

*Sharmelly Sandra Ramos Accho

*Dalila Esther Ramos Trinidad

Las caracteristicas y conveniencias de esta decision se describen a continuacion:

- Ante responsabilidades, sera el patrimonio de la empresa el que asumira todas
las obligaciones de esta. Lo que implica que las deudas u obligaciones se limitan
solo a los bienes que son parte del patrimonio de la empresa y no el de los
accionistas.

- La cantidad de socios son dos

- Presenta matricula de acciones, el Capital y acciones: Esta definido por los
aportes de cada socio.

- Entre los érganos que componen Acfons esta la junta general de accionista y la
Gerente general: Sharmelly Sandra Ramos Accho

- Acfons esta creado por Tiempo Indeterminado
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1.9. Registro de Marca y procedimiento en INDECOPI

La marca es un signo distintivo, cuya principal funcion es la de diferenciar y hacer

anicos a los productos y/o servicios de una empresa frente al resto de competidores.

La marca es, por asi decir, lo que da identidad y significado a un producto o servicio

concretos. (Emprendepyme).

Pasos para realizar el registro de marca

SOBRE EL SERVICIO - REALICE SU SOLICITUD EN 3 PASOS

1.INGRESE SU SOLICITUD

Una vez que ha ingresado al sistema, se le mostrard en la parte izquierda un men( de opciones donde debera
seleccionar el mend 'Ingreso de Solicitudes' y elegir una de las solicitudes, luego procedera a ingresar los datos
segun el tipo de solicitud elegida.

Una vez completados los datos correspondientes, €l sistema afiadira la solicitud a un espacio donde se almacenan
todas sus solicitudes, a este espacio lo lamamos “Mis Solicitudes” y asi de esta manera, podra seguir afiadiendo
mas solicitudes.

2.REALICE EL PAGO

Para realizar el pago debe seleccionar el boton 'Mis Solicitudes' y seguidamente hacer clic en el boton 'Realizar
Pago' donde podra realizarlo mediante una tarjeta de Crédito/Débito Visa o VISA Electrén (afiliada a Verified by
Viza) o ingresar el nimero de voucher de abono del Banco de la Nacion.

Finalizado el pago electronico, el sistema generara una constancia de pago que sera enviada automaticamente a
suemail, a cual a su vez puede serimpresa.

La mencionada constancia de pago podra ser canjeada por el comprobante de pago respectivo en las ventanillas
de Mesa de Partes del indecopi.

3.ENVIE SU SOLICITUD

Conformidad de la Solicitud
Luego de realizado el envio de cada solicitud, la Direccion de Signos Distintivos del INDECOPI procedera con su
tramite, siendo notificado via courier, del avance del tramite de a solicitud.

Si desea saber del avance de su expediente, usted podra entrar al menu Consultas Gratuitas y seleccionar Ia
opcién 'Consultas por Namero de Expediente’.

Fuente: INDECOPI
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Se esta haciendo todo el tramite para que la marca se encuentre registrada en
Indecopi.
Actualmente por COVID-no se esta trabajando presencialmente y todos los tramites

se estan haciendo via Online.

1.10. Requisitos y Tramites Municipales

Los requisitos que necesita ACFONS SAC

- Licencia de Funcionamiento para habilitar tiendas comerciales, se proyecta

dentro de 01 o 02 afios de haber iniciado operaciones.

1.11. Régimen Tributario procedimiento desde la obtencion del RUC y

Modalidades

Los regimenes tributarios actuales son: Nuevo RUS, Régimen Especial, Régimen

General y desde enero de 2017 el Régimen MYPE Tributario. A continuacion, se

presenta el cuadro comparativo de los cuatro regimenes.
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Tabla

Cuadro comparativo de los cuatro regimenes tributarios

Conceptos NRUS RER RMT RG
Persona Natural Si Si Si Si
Persona Juridica No Si Si Si

Limite de ingresos Hasta S/. 96,000 Hasta S/.525,000 Ingresos netos que Sin limite
anuales u S/ 8,000 anuales. no superen 1700
mensuales. UIT en el gjercicio
gravable
Hasta S/. 96,000 Hasta S/.525,000 Sin limite Sin limite

Limite de compras

Comprobantes

que pueden emitir

DJ anual - Renta
Pago de tributos

mensuales

anuales u S/. 8,000
mensuales.
Boleta de venta y tickets
que no dan derecho a
crédito fiscal, gasto o
costo.

No
Pago minimo S/ 20y
méximo S/50, de
acuerdo con una tabla
de ingresos y/o compras

por categoria.

anuales.

Factura, boleta y todos los

demas permitidos.

No
Renta: Cuota de 1.5% de
ingresos netos mensuales

(Cancelatorio).

Factura, boleta y
todos los demas

permitidos.

Si
Renta: Sino
superan las 300
UIT de ingresos
netos anuales:
pagaran el 1% de
los ingresos netos
obtenidos en el
mes. Sien

cualquier mes

superan las 300

Factura, boleta y
todos los demas

permitidos.

Si
Renta: Pago a
cuenta mensual. El
gue resulte como
coeficiente o el
1.5% segun la Ley
del Impuesto a la

Renta.
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El IGV esté incluido en
la Unica cuota que se

paga en este régimen.

Restriccién por Si tiene
tipo de actividad
Trabajadores Sin limite
Valor de activos S/ 70,000
fijos
Posibilidad de No tiene
deducir gastos
Pago del Impuesto No tiene
Anual en funcién a
la utilidad
Acogimiento NRUS

Requisitos Sélo con la afectacion al
momento de la

inscripcion.*

UIT de ingresos
netos anuales
pagaran 1.5% o
coeficiente.
IGV: 18% (incluye el IGV: 18% (incluye

impuesto de promocion el impuesto de

municipal). promocion
municipal).
Si tiene No tiene
10 por turno Sin limite
S/ 126,000 Sin limite
No tiene Si tiene
No tiene Si tiene
RER RMT

Con la declaracion y pago  Con la declaracion

mensual. mensual que
corresponde al mes

de inicio de

actividades.*

IGV: 18% (incluye
el impuesto de
promocion
municipal).

No tiene

Sin limite

Sin limite

Si tiene

Si tiene

RG

Sélo con la

declaracion

mensual.

Fuente: SUNAT
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Luego de revisar los requisitos para acogerse a los regimenes tributarios y teniendo
en cuenta que la actividad de la empresa es la comercializacion de accesorios para
celular. Acfons se acogera al Régimen Mype Tributario de acuerdo a lo impuesto
por la SUNAT-Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion

Tributaria.

2. CALCULO, DECLARACION Y PAGO DEL IMPUESTO
2.1 éCUALES SON LAS TASAS DEL IMPUESTO?
Para el Régimen MY PE Tributario tendra las siguientes tasas:

- = El Impuesto General a las Ventas (IGWV) el cual tiene una tasa del 18%.
- = El Impuesto a la Renta dependera del siguiente cuadro:

Pagos a Cuenta Mensuales

Ingresos Metos Tasa
Hasta 300 UIT 1%
Mas de 300'5:!;!' hasta 1700 Coeficiente o 1.5%
Renta MNeta Tasa
Hasta 15 UIT 10%
Mas de 15 UIT 29.5%

*Tasas prograsivas Soumulativas

Figura
Cuadro Recuperado de:
https://orientacion.sunat.gob.pe/images/nuevosinscritos/REMY Pe.pdf

1.12. Registro de Planillas Electrénica (PLAME).

Podemos decir que la PLAME es la Planilla Mensual de Pagos, que compone la

Planilla Electronica y comprende informacion mensual de los ingresos de los sujetos
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inscritos en el Registro de Informacion Laboral (T-REGISTRO). Esto podriamos
empezarlos a realizar una vez que Acfons se expanda nacionalmente.
Conceptos por declarar en el PDT — PLAME

CONCEPTOS

INFORMACION ESTABLECIDA EN LA R.M N° 121-2011-TR O NORMA
QUE LA SUSTITUYA O MODIFIQUE.

RETENCIONES DEL IMPUESTO A LA RENTA DE QUINTA
CATEGORIA.

RETENCIONES DEL IMPUESTO A LA RENTA DE CUARTA
CATEGORIA

IMPUESTO EXTRAORDINARIO DE SOLIDARIDAD RESPECTO DE
LAS REMUNERACIONES CORRESPONDIENTES A LOS
TRABAJADORES, EN LOS CASOS QUE EXISTA CONVENIO DE
ESTABILIDAD

CONTRIBUCIONES AL ESSALUD, RESPECTO DE LAS
REMUNERACIONES O LOS INGRESOS QUE CORRESPONDAN A
LOS TRABAJADORES INDEPENDIENTES QUE SEAN
INCORPORADOS POR MANDATO DE UNA LEY ESPECIAL A
ESSALUD COMO ASEGURADOS REGULARES.

CONTRIBUCIONES A ESSALUD POR CONCEPTO DE PENSIONES
CONTRIBUCIONES A ONP BAJO EL REGIMEN DEL DECRETO LEY N°
19990

PRIMA POR EL CONCEPTO DE “+ VIDA SEGURO DE ACCIDENTES”
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SEGURO COMPLEMENTARIO DE TRABAJO DE RIESGO
CONTRATADO CON EL ESSALUD PARA DAR COBERTURA A LOS
AFILIADOS REGULARES DEL ESSALUD.

COSAP, CREADA POR EL ARTICULO 4° DE LA LEY N° 28046
REGISTRO DE PENSIONISTAS DEL REGIMEN DEL DECRETO LEY N°
20530, A LOS QUE HACE REFERENCIA EN EL ARTICULO 11 DE LA
LEY N° 28046

PRIMA POR EL CONCEPTO “ASEGURA TU PENSION”, RESPECTO
DE LOS AFILIADOS OBLIGATORIOS AL SISTEMA NACIONAL DE
PENSIONES QUE CONTRATEN EL MENCIONADO SEGURO.

Fuente: SUNAT
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1.13. Régimen Laboral Especial y General Laboral.

Por el volumen de ventas anuales, la empresa Acfons Group SAC estara sujeto al

Régimen Laboral de la Micro y Pequefia Empresa

MICRO EMPRESA

PEQUENA EMPRESA

Remuneracion Minima Vital {RMV)

Remuneracion Minima Vital {RMV)

Jornada de trabajo de 8 horas

Jornada de trabajo de 8 horas

Descanso semanal y en dias feriados

Descanso semanal y en dias feriados

Remuneracion por trabajo en
sobretiempo

Remuneracion por trabajo en sobretiempo

Descanso vacacional de 15 dias
calendarios

Descanso vacacional de 15 dias calendarios

Cobertura de sequridad social en salud a
través del SIS (SEGURO INTEGRAL DE
SALUD)

Cobertura de seguridad social en salud a través
del ESSALUD

Cobertura Previsional

Cobertura Previsional

Indemnizacion por despido de 10 dias
de remuneracion por ario de
servicios (con un tope de 90 dias de
remuneracion}

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

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

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

Derecho a participar en las utilidades de |a
empresa

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

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

Figura. Cuadro comparativo entre micro y pequeia empresa.

Fuente: SUNAT
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1.14. Modalidades de Contratos Laborales.

La empresa Acfons SAC recurrird a 02 tipos de contratos:

Contrato a plazo fijo o determinado
El trabajador y su empleador acordaron que el vinculo laboral sea por un periodo
determinado. El plazo para este tipo de contrato no puede superar los cinco afos;

si pasa esto, su contrato se convierte en indefinido. Se subdivido en: (Segun PQS)

o Temporal. Cuando se inicia una actividad o por la necesidad de mercado se
recurre a éste.

e Ocasional. Surgen para cubrir necesidades imprevistas: suplencia,
reemplazo por vacaciones, descanso pre o post natal, o alguna emergencia.

o Accidental: Son para actividades permanentes pero discontinuas que se dan

en determinado tiempo.

Contrato a tiempo parcial

También conocido como part-time. La jornada laboral no supera las 4 horas diarias.
A diferencia de los dos anteriores, los trabajadores no gozan de beneficios
laborales como CTS, vacaciones, indemnizacion por falta del descanso vacacional
ni la indemnizacion por despido arbitrario; pero si de gratificaciones legales y
derecho al descanso semanal obligatorio y feriados, horas extras, seguro social,
seguro de vida, pensiones, asignacion familiar, utilidades y sindicalizacion. (Segun

PQS)
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De naturaleza temporal

-Por inicio o lanzamiento de nueva actividad 3 anos
-Por necesidades del mercado 5 afios
-Por reconversion empresarial 2 afos

De naturaleza accidental

-Ocasional 6 meses al afo
-De suplencia Segun las circunstancias
-De emergencia Segun las circunstancias

De obra o servicio

-Obra determinada o servicio especifico Segun las circunstancias
-Intermitente Segun las circunstancias
-De temporada Segun las circunstancias

Figura. Contratos de trabajo sujetos a modalidad.

Fuente: Peru tributos

1.15. Contratos Comerciales y Responsabilidad civil de los Accionistas.

Por recomendacion de una auditoria externa, de acuerdo al nUmero de socios que
participan en la constitucién de la empresa y la relacion de lazos familiares, se
determind crear una Sociedad Andénima Cerrada.

En este tipo de sociedad, la responsabilidad civil de los accionistas es limitada, solo
el patrimonio de la sociedad responde frente a las deudas de la sociedad. Por otro
lado, frente a las evaluaciones con entidades bancarias para solicitud de algunos
productos financieros es de importancia que los socios se encuentren intachables
dentro del SBS, para el beneficio de la empresa, en caso requiera de estos

productos para su crecimiento estratégico.
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CAPITULO lI: ESTUDIO DE MERCADO

2.1. Descripcion del Entorno del Mercado

Toda empresa debe analizar el entorno del mercado ya que si esta quiere ser
trascendental y sostenible en el tiempo, requiere dominar una multitud de datos y
de esta manera saber cual es la situacion actual en el sector, que tendencias o

debilidades van a enfrentar.

Teniendo conocimiento de lo siguiente, se prepara un conjunto de estrategias para
poder plantear o replantear propuestas y nuevas formas de posicionamiento dentro
del mercado. Esta es una forma de direccionar a la empresa sin riegos y con el

objetivo de obtener el mayor margen de rentabilidad.
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Factores Politicos-Legales

-Pandemia Covid
-Cierre de fronteras con algunos paises
-Gobierno Inestable
-Futuras elecciones Presidenciales
-Impuestos

Factores Economicos
-La volatilidad del dolar
-Tasa de Inflacion
-Nivel de Desarrollo
-Nivel de Desempleo Post-Covid

Acfons

. tores Tecnoldgicos
Factores Socio-culturales g

-Nivel Educativo
_Estilos de Vida -Tecnologias y tendencias nuevas

_Habitos de Consumo -Avances tecnoldgicos y virtualizacion

-Nuevos descubrimientos

-Inclinacion por productos
biodegradables

2.1.1. La Industria de la Tecnologia

Con relacion al uso de los teléfonos celulares, INEI (2018) afirma:

En el trimestre enero-febrero-marzo de 2018, el 78,3% de la poblacién de 6 y méas
afos de edad, utilizo teléfono celular para acceder al internet, lo que significé un
incremento de 7,0 puntos porcentuales al compararlo con similar trimestre del afio
anterior; dio a conocer el Instituto Nacional de Estadistica e Informéatica (INEI) en el
Informe Técnico Estadisticas de las Tecnologias de Informacion y Comunicacion en

los Hogares, elaborado con resultados de la Encuesta Nacional de Hogares.
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Con esta informacion podemos deducir el constante crecimiento de la industria de
la tecnologia, ya que gradualmente afios tras afio desde el 2000 el acceso a Internet

se ha incrementado

2.1.2. Acceso a la Internet en Lima Metropolitana

De acuerdo a INEI (2018): Segun el &rea de residencia, el 82,6% de la poblacién de
6 y mas afios de edad que reside en Lima Metropolitana accedio a internet a través
del teléfono movil, siendo 8,1 puntos porcentuales mas que en igual trimestre del
afio 2017. En el resto urbano (no incluye Lima Metropolitana) el 75,3% de la
poblacion y el 71,2% de la poblacién del &rea rural usaron internet a través de un

celular, incrementandose en 8,7 y 5,9 puntos porcentuales, respectivamente.

De acuerdo a las encuestas realizadas durante el periodo 2018 segun el INEI:

Informa que los Hogares del area rural con algin miembro con celular aumentaron

en 2,6 puntos porcentuales

En el trimestre de andlisis, el 78,2% de los hogares del area rural tiene algin
miembro con celular y crecié en 2,6 puntos porcentuales al compararlo con igual
trimestre del afo anterior (75,6%). Asimismo, en el resto urbano (no incluye Lima
Metropolitana) crecio en 1,5 puntos porcentuales al pasar de 92,8% a 94,3% y en

Lima Metropolitana en 0,2 punto porcentual (de 94,7% a 94,9%).
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El 30,5% de la poblacion que usa Internet lo hace por teléfono celular. Del total de
poblacion que usa Internet, el 30,5% accedié a Internet Unicamente por teléfono
celular, incrementandose en 10,0 puntos porcentuales al compararlo con similar

trimestre del afio anterior.

Asimismo, el 16,4% de los usuarios ademas de usar teléfono celular accedié a
Internet en el hogar, es decir, 1,9 puntos porcentuales mas que en igual trimestre
de 2016. Igualmente, el 11,4% solo accedio a Internet en el hogar, el 11,1% solo en
cabina publica, el 7,5% accedi6 a Internet por celular, en el trabajo y en el hogar y

el 19,6% lo hizo en dos 0 més lugares.

En menor proporcion accedieron a Internet en un establecimiento educativo (1,2%)

y en casa de otra persona (1,1%), entre los principales.

2.1.3. Se increment6 poblacion adulta que usa Internet:

De acuerdo a diversas fuentes de informacion cada afio dentro del Peru y del mundo
el uso de Internet a través de los celulares y otros dispositivos tecnologicos es
ascendente. No solo para la poblacion joven, estudiantil o por las personas que
trabajan sino también ha incrementado en gran medida el uso de Internet en
dispositivos para las personas en el segmento de adulto mayor.

Podemos afirmar esta informacién, ya que la INEI presenta la siguiente data:
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En el trimestre julio-agosto-setiembre de 2017, el 38,2% de la poblaciéon de 41 a 59
afos de edad usaron Internet lo que signific6 un aumento de 5,7 puntos
porcentuales respecto a similar trimestre del afio 2016; le sigue el grupo de 25 a 40
afos de edad con 59,2%, con un aumento de 3,3 puntos porcentuales; asi como la
poblacion de 60 y més afios de edad con 12,9% y un incremento de 1,6 puntos

porcentuales, en comparacion con igual trimestre de 2016.

No obstante, los que accedieron en mayor proporcion a Internet fue la poblacion
joven de 19 a 24 afios de edad con 79,4% y el grupo de 12 a 18 afios de edad con
72,0%. Mas del 90% de la poblacién con educacién universitaria accedio a Internet
En el trimestre julio-agosto-setiembre 2017, el 91,3% de la poblacion con educacion
universitaria y el 78,7% de los que tienen educacidén superior no universitario,
accedieron a Internet. Mientras que el 55,8% Yy 19,8% de la poblacién con educacién

secundaria y primaria, respectivamente; hizo uso de Internet.

El INEI informé que el 69,6% de la poblacion que usé Internet lo hizo de manera
diaria, cifra superior en 7,6 puntos porcentuales en comparacion con igual trimestre

de 2016.

Le sigui6 el 27,2% utilizo Internet una vez a la semana y el 3,2% una vez al mes o

cada dos meses 0 mas, frecuencias de uso que disminuyeron en comparacion igual

trimestre del afio pasado.
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2.1.3.1. De acuerdo al género respecto a la utilizacion de Internet y Uso de

Celulares:

Sabemos que el 90% de las familias en el Pert contamos con uso de celulares y
demas dispositivos electronicos para acceso a la informacion, tareas y demas. Pero
de acuerdo a algunos estudios mas hombres que mujeres utilizan Internet para

actividades de entretenimiento.

De acuerdo a la Informacion recolectada por la INEI:

Sabemos que el 82,5% de los hombres que usan Internet con fines de
entretenimiento como descargas musicales, visita a sitios de noticias, juegos en
linea y visita a sitios deportivos, aumenté en 5,5 puntos porcentuales al compararlo
con las mujeres (77,0%).

En tanto, para obtener informacion ya sea para realizar algun trabajo académico
como para estar al tanto de lo que ocurre, es mayor la proporcién de mujeres

(89,0%) superior en 1,7 puntos porcentuales que los hombres (87,3%).

Para comunicarse y acceder a las novedades que llevan a utilizar las redes sociales,

igual proporcion de hombres (88,2%) y mujeres (88,1%) utilizan Internet para

comunicarse via correo, chat, etcétera.
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2.1.4. Usuarios de Telefonia Movil por Segmento:

De acuerdo a estudios anos tras afo se ha visto el incremento de asociarse a una
operadora o comparfia movil, esto para poder acceder a un plan tarifario y

conectarse a Internet.

Todos los segmentos sociales tienen una tarifa de Internet adquirida junto con el
Mévil que poseen, cada consumidor adquiere este tipo de contrato o no contrato de
acuerdo a sus posibilidades de pago y adquisicion. Muchos de ellos no son fieles a
su operador ya que el mercado tiene una variedad de precios y planes que son

cambiantes.

De acuerdo a Ipsos se realizo un estudio para ver cuantas personas estan afiliadas

a un plan post-pago y cuantas de ellas estan afiliadas a un plan pre-pago.

Lo primero que se hizo fue dividir a la poblacion en segmentos, edades y ocupacion

de cada uno. Esta Data fue adquirida en el afio 2019.

42



Tipo de plan

Prepago

2018

2019

PERFIL

Asi son los usuarios de telefonia movil

B Pospago

54%

/ Por segmento (2019)

A

m o N m

2-17

18-24
25-39
40-54
55-70

Trabajadores
dependientes

Trabajadores
independientes

Estudiantes

Desocupados

43

19%

T
2%

75%

45%
49%:
52%

I BT
I 5T

. 567
I 287
I 2T

_— 227
— 30%
I 55%
I 507%
I 487

I 5T
. 40%
N 217

I 32%



Podemos decir que del Segmento A:

mientras que el otro 87% es PostPago.

Podemos decir que del Segmento B:

mientras que el otro 67% es PostPago.

Podemos decir que del Segmento C:

mientras que el otro 56% es PostPago.

Podemos decir que del Segmento D:

mientras que el otro 28% es PostPago.

Podemos decir que del Segmento E:

mientras que el otro 27% es PostPago.

El 19% es Prepago durante el afio 2019

El 32% es Prepago durante el afio 2019

El 44% es Prepago durante el afio 2019

El 71% es Prepago durante el afio 2019

El 72% es Prepago durante el afio 2019

Respecto al rango de edaddes que usan mas los celulares, ya sea con plan pre-

pago o post pago durante el afio 2019 podemos obtener una data de la siguinete

manera:

Entre las edades de 12 y 17 afios el 75% maneja un plan prepago, mientras que el

22% maneja un plan Post-Pago.

Entre las edades de 18 y 24 afios el 70% maneja un plan prepago, mientras que el

30% maneja un plan Post-Pago.

Entre las edades de 25 y 39 afos el 45% maneja un plan prepago, mientras que el

55% maneja un plan Post-Pago.
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Entre las edades de 40 y 54 afios el 49% maneja un plan prepago, mientras que el

50% maneja un plan Post-Pago.

Entre las edades de 55 y 70 afios el 52% maneja un plan prepago, mientras que el

48% maneja un plan Post-Pago.

Entre los Rangos de edades entre los 25 y 54 afios son los que se posicionan con

un porcentaje de 90% respecto a que pertenecen a un Plan Post Pago.

Por otro lado las personas que tienen un trabajo dependiente e independiente en su

mayoria manejan una linea con las operadoras, teniendo una plana post-pago.

2.1.5 Las Tecnologias de Informacion y Comunicacion en los Hogares

Para el desarrollo de esta idea de Negocio es importante saber el incremento de
adquisiciéon de los teléfonos celulares que se van dando afio tras afio. Asi como
también, poder saber entre que rango de edades se adquiere mayor dispositivos
moviles. El género de esta poblacion y la demografia, para asi poder abrir tiendas
fisicas en un mediano plazo y saber cuales son las mejores ubicaciones para

obtener mayor rentabilidad frente a las inversiones que se van a realizar.



Respecto a esto el Instituto Nacional de Estadistica e Informética (INEI) nos dice:

Desde el afio 2005 el INEI publica el Informe Técnico Estadisticas de las
Tecnologias de Informacion y Comunicacion en los Hogares. Documento elaborado
en base a los resultados trimestrales obtenidos de la Encuesta Nacional de Hogares

- ENAHO.

La elaboracién de este Informe Técnico obedece a la creciente importancia de las
Tecnologias de Informacion y Comunicacion (TIC) en todos los ambitos de la
sociedad. El rapido avance de las TIC fomentado por el creciente desarrollo de la
tecnologia digital, brinda oportunidades sin precedentes para alcanzar mejores
niveles de vida. Este Informe contiene indicadores sobre acceso de los hogares y la
poblaciébn a las Tecnologias de Informacién y Comunicacion, basadas en
definiciones y normas aprobadas a nivel internacional, proporciona informacién
acerca de como acceden y desde donde acceden vy utilizan las personas y los

hogares las TIC.
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Acceso de los hogares a las Tecnologias de Informacion y Comunicacion

(TIC)

Evolucién del acceso a las Tecnologias de Informacion y Comunicacion en los

hogares

CUADRO N*1.1
Peru: Hogares segun condicion de tenencia de Tecnologias de Informacion y
Comunicacion

Trimestre: Abril-Mayo-Junio 2019 y 2020

(Porcentaje)
L X Abr-May-Jun | Abr-May-Jun | Variacion (Puntos
Condicion de tenencia de TIC 2019 2020 P i
Al menos una TIC 893.9 98,6 47
Ninguna 51] 1.4 "':I.? -

* Existe diferencia significativa, con un nivel de confianza del 90%.

** La diferencia es altamente significativa, con un nivel de confianza del 95%.

*** La diferencia es muy altamente significativa, con un nivel de confianza del 99%.

P/ Prefiminar.

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica - Encuesta Nacional de Hogares.

En el segundo trimestre de 2020, por cada 100 hogares en 99 existe al menos una
Tecnologia de Informacion y Comunicacion; mientras que, en similar trimestre de
2019, por cada 100 hogares, en 94 habia al menos una TIC, habiéndose

incrementado en 5 hogares.



Tipos de Tecnologias de Informacién y Comunicacion
Acceso de los hogares al teléfono celular

CUADRON° 1.4
Peru: Hogares que tienen telefonia mévil, segun area de residencia
Trimestre: Abril-Mayo-Junio 2019 y 2020

(Porcentaje)
. . Abr-May-Jun Abr-May-Jun Variacion (Puntos
Area de residencia 2019 2020 I sroiuties)
Total 92,6 98,2 56 e
Lima Metropolitana 9748 99,7 19 #as
Resto urbano 1/ 949 99.0 41 R
Area rural 807 94.0 13.3 i

* Bxiste diferencia significativa, con un nivel de confianza del 90%.

™ | a diferencia es altamente significativa, con un nivel de confianza del 95%.

** | a diferencia es muy altamente significativa, con un nivel de confianza del 99%.

1/ Mo incluye Lima Mefropolitana.

P! Preliminar.

Fuente: Instituto Nacicnal de Estadistica e Informatica - Encuesta Nacional de Hogares.

En el segundo trimestre del presente afio, en el 98,2% de los hogares del pais existe
al menos un miembro con teléfono celular. Comparado con similar trimestre de
2019, la cobertura de hogares que tienen telefonia mévil se incrementd en 5,6
puntos porcentuales. Asi, en los hogares del Area rural aument6 en 13,3 puntos
porcentuales, al pasar de 80,7% a 94,0%; en el Resto urbano en 4,1 puntos
porcentuales, al pasar de 94,9% a 99,0% y en Lima Metropolitana en 1,9 puntos
porcentuales, al pasar de 97,8% a 99,7%. La cobertura de la telefonia movil en los
hogares de Lima Metropolitana es casi total. En tanto, de cada 100 hogares del
Resto urbano en 99 existe al menos una persona que tiene teléfono celular; mientras

que, en el Area rural es 94 de cada 100.



2.1.5.1 Poblacién con Acceso a Internet

CUADRO N° 2.1

Peri: Poblacion de 6 afios y mas que hace uso de Internet, segin area de
residencia

Trimestre: Abril-Mayo-Junio 2019 y 2020

(Porcentaje del total de poblacién de 6 afios y mas de edad de cada area de residencia)

Area de residencia Abr-May-Jun Abr-May-Jun Variacion (Puntos

2019 2020 P/ porcentuales)
Total 59,2 64,8 5,6 e
Lima Metropolitana 79,0 81,1 21 i
Resto urbano 1/ 62,7 67.5 48 =
Area rural 20,9 33,1 12,2 e

* Existe diferencia significativa, con un nivel de confianza del 90%.

** La diferencia es altamente significativa, con un nivel de confianza del 95%.

*** | a diferencia es muy altamente significativa, con un nivel de confianza del 99%.

1/ No incluye Lima Metropolitana.

P! Preliminar.

Fuente: Instituto Macional de Estadistica e Informatica - Encuesta Nacional de Hogares.

El 64,8% de la poblacién de 6 y mas afios de edad del pais accede a Internet.
Respecto a similar trimestre de 2019, se observa un aumento de 5,6 puntos
porcentuales al pasar de 59,2% a 64,8%. Por area de residencia, en Lima
Metropolitana la poblacién usuaria de Internet significé el 81,1%, en el Resto urbano

el 67,5% y en el Area rural el 33,1%.
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GRAFICO N® 11

Peri: Poblacion de 6 afios y mas de edad que hace uso de Internet, seglin sexo
Trimestre: Abril-Mayo-Junio 2019 y 2020

(Porcentaje)

70,0 68,0

60,0 56,5

50.0

40,0

30.0

20,0

10.0

0,0

Hombre Mujer

oAbr-May-Jun 2019 o Abr-May-Jun 2020 P/

P/ Preliminar.
Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica - Encuesta Nacional de Hogares.

Internet es utilizado mas por hombres que mujeres El 68,0% de hombres hacen uso
de Internet, mientras que el 61,6% de las mujeres accede a este servicio, existiendo

una brecha de género de 6,4 puntos porcentuales a favor de los hombres.

CUADRO N° 2.2
Peri: Poblacion de 6 afios y mas que hace uso de Internet, segun grupos de edad
Trimestre: Abril-Mayo-Junio 2019 y 2020

(Porcentaje del total de poblacion de 6 afios y mas de cada grupo de edad)

Variacion (Puntos

Grupos de edad Abr-May-Jun 2019 Abr-May-Jun 2020 P/ porcentuales)
Total 59,2 64,8 56
6a 11 afios 36,7 53,8 LA
12 a 18 afios 76,5 77,0 05
19 a 24 afios 85,7 86.4 0,7
25 a 40 afios 734 75,4 20
41 a 59 afios 50,8 58,3 75
60 y mas 21.6 326 1.0  *

* Existe diferencia significativa, con un nivel de confianza del 80%.

** La diferencia es altamente significativa, con un nivel de confianza del 95%.

*** La diferencia es muy altamente significativa, con un nivel de confianza del 99%.

P/ Preliminar.

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica - Encuesta Nacional de Hogares.
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Poblacion joven y adolescente accede mas a Internet El 86,4%, 77,0% y 75,4% de
la poblacion de 19 a 24 afios, de 12 a 18 afios y de 25 a 40 afos de edad,
respectivamente, son los mayores usuarios de Internet. Entre los nifios de 6 a 11
afos acceden el 53,8%. En la poblacion de 60 y méas afios de edad solo usa Internet

el 32,6%.

Cuadro N° 1
Peri: Hogares con acceso a servicios y bienes de Tecnologia de Informacion y Comunicacidn- TIC: Telefonia Fija, Telefonia
Mavil, Televisién por Cable, Computadora e Internet
Aiio: 2009 - 2019 y Trimestre: 2014 - 2020
(Porcentaje)

Afio | Trimestre Telefonia fija Telefonia movil Television por cable Computadora Internet

Indicadores anuales

2009 321 67.0 231 212 1,0
2010 304 731 26.0 234 13,0
2011 298 75,2 29.8 254 16,4
2012 294 79,7 KR 299 20.2
2013 286 82.0 336 320 221
2014 269 84.9 35.9 323 235
2015 245 87.2 36.7 326 232
2016 235 88.9 A 335 264
2017 2119 90.2 34 332 28.2
2018 206 80,9 a7 333 29.8
2019 19,1 921 38,0 327 359

Fuente INEI (Instituto nacional de Estadistica e Informatica) 2019

Finalmente de acuerdo a la siguiente data podemos interpretar que desde el afio
2009 hasta el afio 2019 el uso de las TIC se han ido incrementando hasta llegar en
el caso de la telefonia moviel casi en un 100%. Podemos Concluir que en el afio
2019 92% de la poblacion en el Peru tiene un movil mientras que el otro 8% no tiene

0 ho cuenta con este aparato.
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2.2. Ambiente de accidn del negocio

2.2.1 Segmento de mercado

Podemos decir que el segmento de mercado es una de las caracteristicas mas
importante que tiene una empresa, ya que el enfocar su mercado le permitirq
visualizar y concentrarse bien en sus clientes, conocerlos y ante eso actuar para
mantenernos siempre fidelizados. Respecto a esto Kotler y Armstrong (2003)
sostienen que: “el mercado meta es aquel segmento de mercado que la empresa
decide captar, satisfacer y/o servir, dirigiendo hacia €l su programa de marketing,

con la finalidad de obtener una determinada utilidad o beneficio”.

Es normal que una empresa quiera satisfacer a todo el publico en la medida
de lo posible, pero esto es casi imposible. Ya que las personas tienen gustos y
necesidades diferentes. Por ello segmentar el mercado serd la base de una
empresa estable y con objetivo para que tenga a sus clientes bien satisfechos con

el producto o servicio brindado.

2.2.1.1 Segmentacién de mercado

Se ha identificado diferentes segmentos de mercado de consumidores directos de
cases biodegradables entre los cuales estan:
Segmentacién geogréfica:

- Consumidores directos por distritos de Lima Metropolitana
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- Consumidores directos por provincias: Norte

Segmentacion demogréfica:
- Consumidores directos con nivel de ingresos (alto y medio)

- Consumidores directos con rango de edades

Segmentacion psicografica:
- Consumidores directos segun estrato social (alta y media )

- Consumidores directos con estilos de vida

Segmentacion en funcion del comportamiento:
- Segun la frecuencia de consumo

- Segun su disposicién para la compra

Segmentacion de los mercados de empresas:

- Segun el tamafio de las empresas (micro, pequefa )

- Segun el alcance de empresa (nacional o familiar)

- Segun la frecuencia de consumo (cuando quieren el pedido)

2.2.2 Publico objetivo

Luego de segmentar el mercado, para crear nuestro publico objetivo, se ha

considerado las siguientes caracteristicas:

53



- Consumidor directo de case biodegradables- con estilo de vida eco amigable,
CON un conNsumo consciente

- Edades de 15 a 40 afos

- Varones y mujeres

- Lugar de residencia

- Nivel de ingreso alto y medio

- Frecuencia de pedido semestral

- Disposicion de compra

- Estilo de vida eco amigables y sofisticado

- Nivel econbmico Ay B

2.2.3 Posicionamiento de marca

Respecto al posicionamiento de Marca, podemos decir que Kotler nos dice que es:
“el acto de disefiar la oferta y la imagen de la compafiia buscando ocupar un lugar
distintivo en la mente del mercado objetivo”. Puedo traducirlo, como el acto de
consolidar una union entre la comunidad y la personalidad de la marca, destacando
los objetivos y propoésito de la marca. Sabemos que Acfons se quiere diferenciar de

Su competencia por generar un impacto positivo con los productos que ofrece.
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Fortalezas

-Producto Innovador Oportunidades
-Producto Biodegradable -Nicho de Mercado

-Cubre una necesidad insatisfecha -Ventas On-LIne
-Incremento del uso de la Tecnologia

Debilidades

-Pocos modelos para productos biodegradables Amenazas

-Mercado Muy Pequefio -Continuidad de la Pandemia
-Marca no conocida -Productos Sustitutos

-Falta de Inversionistas

2.2.4. Oportunidades de Acfons

2.2.4.1 Nicho de Mercado

En este subcapitulo podemos decir que el Nicho de Mercado de Acfons, estad muy
bien definido. Entendemos por nicho de mercado es una parte poco o nada atendida
de un gran grupo de consumidores, una oportunidad oculta dentro de una rama de
negocios alta y competitiva. Podemos decir que el nicho de mercado es un grupo
diminuto e inexplorado. Esto mejora aun el contexto del mercado porque Si
identificamos bien nuestros puntos clave donde ponerle el 100%, tendremos la
aceptacion y conocimientos mas rapido de nuestra comunidad. Y podremos obtener

los beneficios de ser un nicho de mercado.
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*L oS influenciadores,

famosos, ecologistas,

bloggers ambientalistas.

Ministerio del  ambiente,
organizaciones y programas

de apoyo ambiental.

*Proveedores de cases

provenientes de China.

Proveedores de los pacacking

*Se tiene que vender
el concepto, antes que

el producto.

*La marca se tiene que
posicionar para poder
adquirir mayor

beneficio.

*Asociarse con
ministerios y entidades
gue protegen el medio

ambiente.

*Un case con valor, un case
diferente, un case que no
contamina el medio ambiente,

un case compostable.

*Protege el planeta y protege
el celular de las rajaduras o
ralladuras ocasionadas por
las caidas, también protege a
los celulares de la suciedad y
manchas que se pueden

generar por el uso.

*Proteccidon ambiental con un

case eco-amigable.

*Nos acercamos a nuestros
clientes, manteniendo activos
nuestras redes sociales.

Compartiendo contenido sobre las

ultimas noticias del cambio
climatico, proteccién de la tierra,
tips ambientales. *Participando y
uniendo fuerzas con el Ministerio
Ambiental y organizaciones
creadas a favor de la proteccion

ambiental.

*Para todas las

personas  que
tengan un
celular y que

también tengan
cultura de
proteccion

ambiental.

*Los
Influenciadores
ambientalistas,

Influencers.



*Comunicacion hacia *Les ofrecemos protectores *Tipo de
nuestros clientes finales. biodegradables para mercado: Nicho

) ) ) celulares, air-pods, correas de Mercado.
Medios para difundir la

. ., . para Smart -watch,
informacion que necesitamos.

protectores de laptop.

*Posicionamiento de marca

RECURSOS Segmento de Mercado: CANALES
Conocimiento para difundir a

: *E| roducto se entrega or
nuestros clientes p ga p

Delivery (Courier) y con un

* -Mujeres y varones
Valor agregado por trabajar El uso de las redes | y

pacacking eco amigable que pueda

en equipo para un beneficio solkles sl ey -Edad:15-35 afios N
reutilizarse.

{ noci [ n
en comdn a favor de nuestro €°N°C do el concepto

-Nivel Nacional

pais de marca. *El valor prometido de proteccion

ambiental-lo hacemos por medio
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COSTOS

*Tienda virtual para
mostrar el catalogo de

los productos.

*Comunicacion a
través de influencers e
instituciones que

muevan masas.

-Personas con conciencia

ambiental.

-Personas con vida saludable,

vegano, vegetarianos.
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de nuestros productos y

compartiendo informacion

relevante en aporte al

ambiente.

medio

INGRESOS



*El valor de nuestro concepto de marca mas el de

o nuestros productos: 40 soles
*Los costos mas importantes son:

: L, *Lo pagan por aplicativos de todos los Bancos.
-costos de importacion (valor CIF)

. _ *Les gustaria pagar también en efectivo, para que
-costos de marketing (Redes sociales)

tengan también la experiencia de probar sus cases
-costos de ventas

en sus celulares.
*Las actividades mas caras:
Conectar con los influenciadores

Buscar los mejores proveedores

Buscar la mejor calidad de los productos
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2.3. Descripcion del bien o del servicio

Nuestro producto esta dentro de los productos Innovadores en el mercado, ya que

si bien sabemos que existen cases de plastico que vendrian hacer el producto

sustituto, estos cases biodegradables tienen un valor agregado al ser cases o

protectores de celulares hechos de maiz, trigo y cereales para su composicion.

Estos cases tienen la caracteristica peculiar de ser compostables y

biodegradables.

Y Ademas de presenta la certificacion RoHS, que la empresa extrajeras otorgan

cuando se producen productos eco amigables.

Descripcion del producto

Nombre Carcasa para teléfono 100% biodegradable

Material Paja de trigo

lAdecuado Para iphone 678/678 / plus / x / xs / xr / xmax / 11/11 pro / 11 Max
Color Igual que la imagen mostrada

MOoQ 50 piezas, mezcla de colores y modelos de teléfono disponibles
Funcion Proteja su teléfono de arafiazos, huellas dactilares y golpes

Caracteristicas

Material altamente antichoque

Embalaje

Bolsa OPP gratis

Entrega

5-7 dias habiles para pedidos de menos de 1000 piezas, y
pedidos grandes, confirme con nosotros nuevamente

'Seguro de calidad

Simas de 90 dias de garantia
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2.4. Estudio de la Demanda

Podemos decir que en nuestro estudio de la demanda de Acfons SAC hemos
analizado los afios 2016,2017, 2018, 2019 y 2020 para poder encontrar la demanda
actual de este afio. Los datos numéricos que se presentaran a continuacion son
datos estadisticos de fuentes confiables como INEI y CPI para el andlisis de la

demanda.

En primer lugar, la informacién que extrajimos fue la cantidad de personas que viven

actualmente en Lima Metropolitana

Luego de eso nuestro mercado general fue segmentado desde las edades 15 y39

afos, para luego segmentarlo con los niveles socioeconémicos Ay B.

En un cuarto modulo dividimos el mercado en estilos de vida como consumo
sofisticado y consciente, proyectando un share del 03%, calificando este porcentaje
de una manera pesimista. Llegando obtener asi una demanda de 16849 en el afio

2020.
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LIMA 15 A 39 NIVEL CONSUMO SHARE DEMANDA EN ESTIMADOS
METROPOLITA ANOS SOCIOECONOMICO  SOFISTICADO UNIDADES POR DEMANDA
NA AYB Y
CONSCIENTE

PERSONAS 43.00% 27.00% 25% 3% 2 40 ANO
2016 8,110,000 3,487,300 941,571 235,393 7,062 14,124 S/. 564,943 1
2017 8,574,974 3,687,239 995,554 248,889 7,467 14,933 S/. 597,333 2
2018 9,320,000 4,007,600 1,082,052 270,513 8,115 16,231 S/. 649,231 3
2019 9,513,840 4,090,951 1,104,557 276,139 8,284 16,568 S/. 662,734 4
2020 9,674,755 4,160,145 1,123,239 280,810 8,424 16,849 S/. 673,943 5
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2.5. Estudio de la Oferta

El estudio de la Oferta en esta idea de negocio es muy detallada y precisa ya que por
el sector donde nos estamos desarrollando es facil identificarlo debido a que la oferta
de los cases esta ligada en un 100% a la oferta de los Smartphone. En este sentido,
estos datos se pueden trabajar de una manera mas acertada, con respecto a proyectar

una demanda, una demanda insatisfecha y una oferta bien definida.

Primero vamos a analizar la definicién de la oferta con unas teorias de

algunos expertos en la materia:

Segun Laura Fisher y Jorge Espejo, autores del libro Mercadotecnia, nos
dicen: La oferta se refiere a “Las cantidades de un producto que los productores estan

dispuestos a producir a los posibles precios del mercado."

Ante esta definicibn podemos entender que los autores nos indican la ley de
la oferta. Expresandolo de modo en que las cantidades de una mercancia que los
productores estan dispuestos a poner en el mercado presentan una tendencia a variar
en relacion directamente proporcional al precio, quiere decir: si el precio baja, la oferta

baja, y ésta aumenta si el precio aumenta".
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Grafico para explicar el movimiento de la Oferta en cuanto al precio
Fuente: Propia

2.5.1 Estudio de la Oferta de los Tics

De acuerdo a los datos del Organismo Supervisor de Inversién Privada en
Telecomunicaciones (OSIPTEL) podemos visualizar que las lineas méviles a
diferencia de las lineas fijas, se han incrementado sorprendentemente en una
cantidad ponderada afo tras afo, en la siguiente imagen podemos visualizar la
telefonia mévil en Lima asi como también la telefonia mévil en provincias, desde el

2003 hasta el afio 2013. Esta pendiente sigue en forma creciente.

Mientras que en el afio 2005 existian 5.583.356 lineas moviles, a principios
de 2013 el pais ya contaba con 30.345.145, con una densidad de 116,1 lineas por
cada 100 habitantes (es decir, mas lineas moviles que habitantes). Y de nuevo, con

gran disparidad segun el departamento: mientras que en Lima y Callao la densidad
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es de 159,2 lineas por cada 100 habitantes, en otras regiones como Loreto,
Amazonas o Huancavelica (28,7, la ratio mas baja del pais) no llegan a las 50.
Durante 2012 el aumento del trafico de llamadas por telefonia mévil aumentd un

23,7% respecto a 2011, asi como aumentd un 7,5% el servicio de mensajeria.

Evolucion de lineas fijas y moviles

180,0
160,0 |
140,0 -
120,0 |
100,0 |
80,0
60,0
40,0
200
0,0 -

Lineas cada 100 hahitantes

TEL. MOVIL  ====Tel. mévil Lima

Figura 2.4. Fuente: Estadisticas de OSIPTEL. Elaboracion proga.
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Por otro lado segun fuentes de INEI en estos ultimos afios la telefonia movil y el

internet son las tecnologias de informacion y comunicacion mas activas en tiempos

Cuadro N°1
Peru: Hogares con acceso a servicios y bienes de Tecnologia de Informacion y Comunicacién- TIC: Telefonia Fija, Telefonia

Mavil, Television por Cable, Computadora e Internet
Afio: 2009 - 2019 y Trimestre: 2014 - 2020

(Porcentaje)
Aiio [ Trimestre Telefonia fija Telefonia mavil Television por cable Computadora Internet
Indicadores anuales
2009 321 67,0 231 212 110
2010 304 731 26,0 24 130
2011 298 752 28 254 164
2012 294 17 39 29 202
2013 286 820 336 320 21
2014 %69 849 353 323 235
2015 245 872 6,7 326 232
2018 235 889 TR 335 264
2017 219 902 34 32 282
2018 206 909 ar 33 298
2019 191 921 380 an %9

actuales

Fuente INEI (Instituto nacional de Estadistica e Informatica) 2019:

Finalmente de acuerdo a la siguiente data podemos interpretar que desde el
afio 2009 hasta el afio 2019 el uso de las TIC se han ido incrementando hasta llegar
en el caso de la telefonia movil casi en un 100% y en el caso de la Television por
cable en un 38%, computadora en un 32.7%.,y el internet en un 35.9%

respectivamente.

Con esta data comparativa desde el afio 2009 hasta el afio 2019 podemos
concluir que en el afio 2019, el 92.1% de la poblacién en el Peru tiene un equipo

movil mientras que el otro 7.9% no cuenta con este equipo tecnoldgico. Esto en
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defintiva tiene una relacion activamente promorcional con nuestra demanda en
cases. Ya que a medida que los equipos moviles esten en incremento, la venta de

las fundas o protectores de celulares estaran en incremento.

2.5.2 Estudio de la Oferta de los TICs en el Mercado Total

Previamente, como informacion principal se encontré algunas publicaciones
de PerU Retail durante el afio 2019, que hubo una variaciéon entre la oferta y
demanda de los Smartphone. En la actividad comercial que Acfons se esta
desarrollando, sabemos que los Smartphone van ligados directamente con la
compra de los cases. Por ellos hemos tomado esta data de la caida o déficit en el
mundo de los Smartphone de 2.5% que se dio por la saturacién de acceso. Luego
de esta data recolectada durante el afio 2019, se produjeron diversos sucesos como
la pandemia que forzo el cierre de muchas empresas entre ellos las de tecnologia.
A su vez el mundo ha evolucionado en el uso de celulares y laptops para tratar de
llevar una vida normal y adaptarse a los nuevos cambios y retos que traen la
pandemia. Esto ha ocasionado una saturacién proyectada y lenta en el proceso de
compra de 2.5%.
Finalmente podemos decir que la Oferta en el mercado de la tecnologia presenta
un déficit de 2,5% para los afios proyectados siguientes.

De acuerdo al siguiente cuadro podemos decir que en Lima Metropolitana el
Mercado Total existente es de 4,160, 145 personas, multiplicado por 2 cases por
afo, la demanda total es de 8, 320,290 y teniendo en cuenta el déficit del 2.5%

analizado en este mercado habra una oferta de 8, 112,282 cases al afo.
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2.5.3 Estudio de la Oferta de los TICs en el Mercado Potencial

Ahora teniendo en cuenta los datos analizados en primera instancia, respecto
a la oferta de los cases en el mercado total, se analizara la data de la oferta de los

cases dentro del mercado potencial.

Sabemos que la demanda del mercado potencial es 1, 123,239 al afio y
sabiendo que en la oferta del mercado hay un déficit de 2.5%, podemos afirmar que

en el mercado actual los cases tienen una oferta de 1, 095,158 anuales.

2.5.3 Estudio de la Oferta de los cases biodegradables en el Mercado Meta

En este subcapitulo se presentara la informacion sobre el mercado meta,
sabemos que en el mercado existen muchas empresa de venta de cases o0
protectores de celulares. Los materiales de estos son: plasticos, marmol, silicona,

peluche. etc.

Grupo Acfons entrara al mercado con un producto innovador, eco sostenible,
y que busca obtener un impacto positivo en la sociedad. Este producto es un case
o protector de celular, pero es biodegradable y compostable. Por consiguiente
tendra como producto sustituto a los demas cases de los distintos materiales. Pero
sabemos que hay un mercado insatisfecho de aquellas personas que buscan

comprar un case que no sea de plasticoFuente: Encuesta propia
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PREGUNTA 1: Comprarias un case biodegradable?

120 respuestas

@ s
@ No
Tal vez

En la siguiente encuesta podemos concluir que del 100% de los encuestados
el 83.3% compraria un case biodegradable. Mientras que el 14.2% tal vez compraria
un case biodegradable. Y tenemos un 2.5% que no compraria un case

biodegradable.

Ante estas respuesta podemos detectar que hay un mercado consciente y
sofisticado para todos los productos eco sostenibles entre ellos esta nuestro case
biodegradable. Que busca penetrar en los mercados con este impacto positivo

ecoldgico para su posicionamiento.

2.5.3 Proyeccién de la Oferta de los cases biodegradables en el Mercado Meta

Bajo el método de proyeccién porcentual, se procede a determinar la proyeccién

de la oferta para los cinco afios considerados en el horizonte de tiempo del negocio.

Se tuvo en cuenta los datos obtenidos de fuentes primarias y secundarias.

-La oferta del mercado objetivo es de 16848 cases biodegradables al afio
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Proyeccion de la oferta del mercado meta 2020-2025 (en unidades de cases)

ANO 2020 2021 2022 2023 2024 2025  Promedio

DEMANDA 16,849 17,135 17,427 17,723 18,024 18,331 17,582

OFERTA 16,428 16,707 16,991 17,280 17,574 17,872 17,142

DEFICIT 2.50% 2.50% 2.50% 2.50% 2.50% 2.50% 2.50%
DE

OFERTA

Fuente: Elaboracion propia, basado en los datos de la revista econémica y

respecto a la encuesta aplicada a los consumidores directos, noviembre 2020.

Respecto al dato y porcentaje de la demanda, es en base a un share del 3% de
nuestro mercado meta, esto analizando el mercado de una manera pesimista.
Respecto a la oferta en el afio 2020 serian 16428 cases biodegradables al afio.

Contabilizando solo este como nuestro producto estrella.

2.6. Determinacion de la Demanda Insatisfecha

Para determinar la demanda insatisfecha, se tiene que conocer los datos de la
demanda, la oferta y la oferta proyectada de la empresa. En ese sentido, se tiene

los siguientes datos:

70



ANO 2020 2021 2022 2023 2024 2025

DEMANDA 16,849 17,135 17,427 17,723 18,024 18,331
OFERTA 16,428 16,707 16,991 17,280 17,574 17,872
OFERTA 7000 8000 10000 12000 15000 17000
DE LA

EMPRESA

Fuente: Elaboracion propia en base a los datos proyectados de la demanda, oferta

y oferta de la empresa

Segun la literatura, la formula para determinar la demanda insatisfecha es la

siguiente:

¢ Demanda Insatisfechaanuay = Demanda(anuay — Ofertaganuar

Luego reemplazando datos se tiene:

ANO 2020 2021 2022 2023 2024 2025
DEMANDA 16,849 17,135 17,427 17,723 18,024 18,331
OFERTA 16,428 16,707 16,991 17,280 17,574 17,872
DEMANDA 421 428 436 443 450 459

INSATISFECHA
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Finalmente, teniendo en cuenta el nivel de inversidn, el capital de trabajo, la
capacidad de comercializacion, la capacidad de abastecimiento, la cantidad de
empleados y la inversion en marketing, pero también teniendo en cuenta aspectos
como la informacion recopilada de la competencia, y nuestra experiencia en el
negocio; se ha determinado que la cuota de mercado objetivo de 100% de la

demanda insatisfecha.

2.7. Proyecciones y provisiones para Comercializar

Una prevision de ventas es una proyeccion, una aproximacion que se realiza antes
del ejercicio econémico de la empresa con el fin de conocer entre otras cosas:
Cuanto beneficio se va a generar por la venta del producto, cuanto se vendera en
meses de alta o baja demanda y cuantos seran los ingresos totales por la accién de

marketing implantada.

2.7.1 Prondstico de venta inicial de la empresa

El prondstico inicial de ventas de la empresa en el mercado objetivo se muestra en

la tabla siguiente.
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INDICADOR ANO DEMANDA EN INGRESOS

UNIDADES ESTIMADOS POR
DEMANDA
6 2021 17,866 S/. 714,640.00
7 2022 18,575 S/. 743,000.00
8 2023 19,283 S/. 771,320.00
9 2024 19,992 S/. 799,680.00
10 2025 20,700 S/. 828,000.00

Luego de haber realizado el prondstico de venta inicial, la empresa debe
planear incrementar las ventas para lo cual debe implementar una estrategia de
marketing; en ese sentido, nuestra empresa ha decidido emplear la estrategia de
marketing, incentivando el proposito e impacto positivo de nuestro producto eco
amigable. Enfocandome en crear el mayor activo en nuestra marca, siendo una
marca con propaosito, y para esto también tenemos apoyo y ayuda de los gobiernos

incentivando este tipo de proyectos.

El objetivo de emplear esta estrategia es permanecer en el mercado
estableciendo con relaciones muy duraderas con los clientes, es decir, lograr niveles
altos de satisfaccion y fidelizacion. Con esta estrategia, no solo nos importa las
ventas, sino que el foco de la estrategia es que el cliente sienta que cada que realiza

una compra con nosotros se sienta feliz de ayudar al medio ambiente.
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2.7.2 Marketing relacional: Los 3 pilares

Podemos decir que el marketing relacional se basa en obtener una rentabilidad a
largo plazo y no basar sus acciones Unicamente en conseguir la primera venta el
objetivo es retener a los clientes durante el maximo tiempo posible a través de tres

pilares basicos:

e Servicio al cliente: Es uno de los puntos mas fuertes y diferenciales de esta
estrategia de marketing. Una vez que el cliente realiza la compra no se le

abandona y se trata de facilitar un servicio postventa.

e Calidad: Por mas que se ofrezca un buen servicio de atencién al cliente, sino se
tiene un producto o servicio de calidad sera imposible retener a los clientes y

establecer una relacion duradera con ellos.

e Marketing: El marketing de contenidos, marketing en redes sociales o email
marketing son otras estrategias de mercadotecnia que te ayudaran a mantener

y a cuidar las relaciones con tus clientes.

e Presenciade lamarcaen redes sociales:

- Haremos uso de plataformas virtuales como, por ejemplo, Facebook, Twitter,

Instagram, entre otros.
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- Se tendrd presencia activa y se atraerd frecuentemente a los usuarios de
redes sociales con contenido eco amigable.

- Se proporcionara contenido diferente en cada plataforma.

- Las publicaciones seran desde la perspectiva de un ser humano en lugar de

una empresa.

2.8. Descripcion de la Politica Comercial

Respecto a la politica comercial Raul Bautista nos dice: esta definida por un
conjunto de criterios y principios que guiaran a la empresa, tanto en las relaciones
con los clientes como a la hora de comercializar nuestro producto y asi evitar
desorganizacion, confusiones, pérdida de oportunidades comerciales y una
disminucién de la implicacion del equipo. En ese sentido, la politica comercial de la

empresa esta basada en los siguientes aspectos:

e Objetivo de venta:
Las previsiones de la empresa se centraran en los beneficios o rentabilidad, por
lo que el objetivo es aumentar los margenes de beneficio concentrandonos en

aguellos clientes con mayor poder adquisitivo a través de la fidelizacion.

e Condiciones de venta:

Las condiciones de venta de la empresa se consideraran ventas con pagos al

contado o contra entrega.
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e Organizacion de la fuerza de venta:

Esta conformado por un jefe de vetas y un asistente administrativo.

e Politica de remuneracion: Esta definida con una remuneracion fija mensual y

también se pagara comisiones por volumen de ventas de cada asesor de ventas.

e Canal de venta: El canal de distribucidon de la empresa por su longitud es corto
y rapido. Ya que todas las ventas al menos en el primer afio se haran por redes
sociales y la entrega de productos se realizarian por medio de los couriers

nacionales escogidos con calidad.

2.9. Cuadro de la Demanda Proyectada para el Negocio

En el presente subcapitulo se desarrollara la demanda proyectada para la empresa
ACFONS SAC. Lo primero que realizamos fue proyectar la demanda tomando como
base el afio 2020, esta demanda se proyectd hasta el afio 2025 para luego estimar

los ingresos por venta.
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CUADRO DE LA DEMANDA PROYECTADA

INDICADOR ANO DEMANDA EN INGRESOS ESTIMADOS

UNIDADES POR DEMANDA
6 2021 17,866 S/. 714,640.00
7 2022 18,575 S/. 743,000.00
8 2023 19,283 S/. 771,320.00
9 2024 19,992 S/. 799,680.00
10 2025 20,700 S/. 828,000.00

Luego de proyectar nuestra demanda en unidades, con la ayuda de la ecuacion que

mejor se ajusta a los datos, siendo esta la lineal. Obtenemos la siguiente grafica.
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LA ECUACION QUE MEJOR SE AJUSTA A LOS DATOS HISTORICOS

ES LA LINEAL: Y=708.51X+13615, CON UN R2? = 0.9262

DEMANDA EN UNIDADES

y =708.51x + 13615
R?=0.9262

2 3 4

DEMANDA EN UNIDADES = Lineal (DEMANDA EN UNIDADES)
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En conclusion, podemos decir que la demanda en unidades se encuentra
proyectada y esta se encuentra en ascenso, por ende los ingresos estimados por
demanda también aumentan.

En el cuadro podemos ver que el ingreso estimado en el afio 2021 sera de
S/.714,640.00 soles. Y cada afio seguirda aumentando en un 5% o 10% respecto a

las ventas anuales.
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CAPITULO lIl: ESTUDIO TECNICO

En este nuevo capitulo, desarrollaremos todo lo concierne a aspectos técnicos
operativos. Ya que estos son de vital importancia para el uso eficiente y eficaz de
todos los recursos disponibles para la produccion de un bien o servicio deseado. En
el estudio técnico se evalla y analiza la factibilidad del tamafio del lugar de

produccidn, localizacion, instalaciones, etc.

Este capitulo es muy importante ya que aqui podemos valorizar
econdmicamente todas aquellas variables técnicas de nuestra idea de negocio, y
esta nos permitira una apreciacion aproximada de los recursos necesarios para el
proyecto. Asi como también uno de sus objetivos es proveer informacion al estudio

financiero.

Objetivos de este Estudio Técnico:

+ Demostrar viabilidad y factibilidad técnica del proyecto

+ Justificar la elecciéon de la alternativa seleccionada que mejor adoptd los

criterios de optimizaciéon y rentabilidad.

+ Disefar la funcién de importacion que optimice el uso de los recursos

disponibles.

80



3.1. Tamafo del negocio y Factores Determinantes

3.1.1 Importancia de definir el tamafio del negocio

La importacion del tamafio de negocio que tendra la empresa Acfons SAC, se
manifestara en la capacidad que se obtendra luego de las importaciones por los
distintos costeos y precios que tienen los agentes aduaneros o también en la
proyeccion del tamafio del almacén. Donde todos los productos permaneceran
hasta llegar a su destino final. Posteriormente repercutira en las ventas proyectadas

de los 05 afios siguientes y esté generara la rentabilidad de la empresa.

3.1.2 Factores determinantes del tamafio del negocio

Entendemos por factores determinantes aquellos factores que influyen en el tamafio
de un proyecto, para este plan de negocio se han identificado 05 importantes
factores determinantes, estos son: La cuantia de la demanda, la disponibilidad de
los productos, la tecnologia, la capacidad financiera de los accionistas y la
capacidad de los empleados. Para entender mejor podemos analizar el siguiente

gréfico.
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La Demanda

Disponibilidad
de los
Productos

Capacidad de
los empleados

Nlvel de
Inversion

La Tecnologia

3.1.2.1 Lademanda del mercado

La data que hemos obtenido en el capitulo anterior sobre la demanda y demanda

insatisfecha, a traves del analisis y recoleccion de datos de los afios anteriores y

luego de eso segmentado, llegando a nuestro mercado objetivo.

e Teniendo una demanda de 1, 123,239 en unidades, estos consumidores de

Lima Metropolitana entre 15 y 40 afios.
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e Luego segmentamos a la demanda sobre 280,810 siendo estos
consumidores directos de los distritos de La Molina, Surco, San Borja,
Miraflores, San Isidro, Lince, Jesus Maria con un estilo de vida consiente y

sofisticado.

¢ Y finalmente los 8424 consumidores con una demanda objetiva de 16 849

unidades. Proyectandonos con un share del 3% de nuestra demanda.

Y ademas se estima vender de acuerdo a nuestras capacidades un porcentaje que

equivale el 2.5% de la demanda insatisfecha.

Variables DEMANDA DE MERCADO
Mercado total Mercado potencial Mercado
Meta
N° de consumidores 1123239 280810 8424
N° minimo de pedidos 16849 16849 16849
por mes
N° Total de Pedido 1°140,088 297,659 25,273

Nota: De acuerdo con la demanda efectiva, nuestro tamafio maximo es de 297659
cases al mes y 25,273 en el mercado Meta.
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Respecto a la tabla anterior podemos decir que la cuota de mercado meta es de
25,273 cases biodegradables por afio y el precio de cada uno es de 40 soles por
cada case biodegradable.

Por otro lado, las UITs para el 2020 es de S/. 4,300.

Tamario de la empresa segun la demanda efectiva anual de los cases

biodegradables

Pequefa Mediana
Microempresa
Tamafio de la empresa empresa
empresa Hasta 150 Hasta 1,700 Hasta 2,300
UITs UITs UITs
Por el nivel de
230 UIT

inversion

Nota: El tamafio de la empresa segun el nivel de la demanda medida en UITs,
guedaria enmarcada dentro de una Pequefia empresa.

Fuente: Elaboracion propia.
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3.1.2.2 Nivel de inversién del negocio

Para este negocio principalmente se necesita adquirir el dinero para las
importaciones de cases y para el pago de derechos de los mismos, ya que cuando
pasamos de 2000 ddlares en compras aduaneras se tienen que hacer los pagos de
percepcion, seguroy el IGV. No se usara agencias de carga ya que los envios seran
por avion y no por barco.

Ademas de esto también esta la inversion en la planilla anual, este llega a un costo

de 65720 soles anuales. Por otro lado, las UITs para el 2020 es de S/. 4,300.

Tamafo de la empresa segun el nivel de inversién

Pequefa Mediana
Microempresa
Tamafio de la empresa empresa
empresa Hasta 150 Hasta 1,700 Hasta 2,300
UITs UITs UITs
Por el nivel de
120 UIT

inversion

Nota: El tamafio de la empresa segun el nivel de inversion medida en UITs, quedaria
enmarcada dentro de una Microempresa.
Fuente: Elaboracion propia.
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3.1.2.3 Latecnologia

En base a la tecnologia, podemos decir que Acfons SAC usara 04 laptops para el

desarrollo de sus actividades y seran distribuidas de manera:

TECNOLOGIA
TOSHIBA 01 laptop Ventas 1
TOSHIBA 01 laptop Ventas 2
TOSHIBA 01 laptop Importaciones
TOSHIBA 01 laptop Gerencia general
ESTANDAR 01 back up General
IPhone 01 celular Ventas 1
IPhone 01 celular Ventas 2
IPhone 01 celular Gerencia General

Cada uno de estas laptops sera uso y exclusivamente para las actividades y
procesos de cada area, tambien se contara con un Backp Up pequefio, de esta
manera toda aquella informacion que se realice de la empresa ACFONS, quedara
registrada y no podra ser borrada ya que se creara un respaldo virtual de manera

mensual.
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Adicionalmente habra una adquisicion de celulares Iphone, ya que la empresa
necesita de los celulares de alta gama para poder usar estos como camaras
fotograficas y poder enviar a los clientes fotos de alta calidad. Los celulares seran

distribuidos para el area de ventas y uno de estos para el area de gerencia general.

3.1.2.4 La disponibilidad del producto

Nuestra empresa ACFONS SAC se encuentra presente en las redes sociales ya
gue este es una plataforma virtual, almenos el primer afio se tiene proyectado que
las ventas seran de manera on-line y el objetivo para el segundo y tercer afio sera
la apertura de una tienda en fisica. En consecuencia las ventas se pueden lograr
ya sea en Lima como tambien en provincias, puesto que la plataforma virtual
vende en en cualquier parte del del Perd. Ademas, debemos de saber que los
cases sustitutos a nivel de Lima se encuentran en todos lados, con disntintos
precios y materiales, pero hay provincias con bastante demanda que no estan

satisfechos en su totalidad.
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3.1.2.5 Capacidad de los empleados

Se ha considerado que la cantidad inicial de trabajadores con los que la empresa
iniciara operaciones seran 03 &areas constituidas: Por una Gerencia General con un
solo integrante, que también ve las funciones Administrativas, 01 Departamento de
Importaciones y el &rea de Ventas con 01 personal en el primer afio.

Pero de manera externa se llevara la contabilidad y el area de marketing, compuesta

por una community manager.

CUADRO DE ASIGNACION DE PERSONAL DE ACFONS SAC

Gerente General 01
Area de Importaciones 01
Area Administrativa 01
Area de Marketing 01
Contabilidad Externa 01

3.1.3 Tamafo propuesto

Después de haber realizado un analisis de los 05 factores determinantes del

mercado se procede a analizar el tamafio del negocio teniendo en cuenta:

El volumen de ventas, cuyo componente deberd encontrarse dentro de los
margenes de la demanda insatisfecha del mercado objetivo. Otro punto muy
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importante que define el tamafio del negocio es la disponibilidad inmediata de
fuentes de financiamiento y la capacidad de los accionistas para llevar a cabo el
negocio, ya que si tenemos la ventaja de acceder a un capital de trabajo, sabemos
que la inversidn en nuestra materia prima o productos importados sera mucho
mayor y por ende los margenes de ganancia se incrementaran.
La adquisicion de proveedores de delivery es una ventaja competitiva para poder
actuar con rapidez y eficacia en la entrega de los productos. De esta manera
podremos llegar a mas clientes y el negocio podra expandirse mucho mas rapido.
En esa linea, se propone también que el tamafio de la empresa debe ser

como minimo 2000 cases biodegradables mensuales.

PE = Costos Fijos Totales
Precio- Costo Variable

Costos Fijos Totales = 20,000
Precio de Venta x un = 40 soles

Costo Variable Unit = 80.5

PEU =493 cases biodegradables
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3.2. Proceso y Tecnologia

Es muy frecuente que el término proceso aparezca en diferentes ambitos como

“gestidon por procesos”, “mejora de procesos”, “automatizacion de procesos”.

Un proceso es una secuencia de tareas o actividades que se realizan de forma
concatenada, es decir de forma seguida una detras de la otra para alcanzar un
objetivo o un fin concreto. En la empresa, la suma de muchos procesos trabajando
en conjunto dara como resultado la entrega del producto al cliente, para finalmente

satisfacer sus necesidades.

En ese sentido, los objetivos del proceso de comercializacion del presente
negocio se establecen en funcién a la demanda estimada y a la capacidad de
compra y adquisicién de nuestros productos. Para ello, primero se ha establecido el
mapa de procesos de la empresa, para luego describir el proceso operativo de

comercializacion.
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Mapa de Procesos-Acfons SAC

Cumplimiento de

Requisitos del cliente Requisitos
Procesos Estrategicos
Planeamiento Planeamiento Marketing
Estrategico Operativo Estratégico
Calidad en el
Servicio
Procesos Operativos
Calidad en el Satisfaccion de las
Producto :> Desarrollo de Proceso de Distribucion y <}: necesidades del
estadosy ventas y difusion de cliente
balances cobranzas redes
Diferenciacién y
Posicionamiento
Procesos de Soporte
Marca
Gestion de Gestion de Informacién,
RRHH cobras y pago Fotos,
de facturas contenido

Mapa de procesos de la empresa ACFONS SAC
Elaboracién propia.

3.2.1. Descripcion y diagrama de los procesos

Los diagramas de procesos son la representacion grafica de los procesos y son una
herramienta de gran valor para analizar los mismos y ver en qué aspectos se
pueden introducir mejoras. Hay determinadas actividades o acciones que implican

una decision y que hacen que el camino seguido por el proceso se bifurque.
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Podemos decir que Acfons Sac tiene claro sus areas asi como también sus
procesos y actividades en cada area que estas se desarrollan. Es de vital
importancia tener el flujo grama de cada actividad que se realiza en la empresa, ya
gue de esta manera vamos a identificar cual es el procedimiento de esta,
posteriormente esto servird para cada persona nueva que conforme el equipo de
trabajo, asi como también podra servirnos para identificar los errores que pueda

estar atravesando una de las areas dentro de la empresa.

Los principales procesos operativos de la empresa son:

3.2.1.1 Proceso de importacién de cases biodegradables
Dentro del area del area de Importacion, una de las principales areas de la empresa
y una de las primeras que empieza con las actividades y procesos para iniciar con

el objetivo de la empresa.

En el &rea de Importaciones se desarrolla los procedimientos de esta manera: En el
inicio se desarrolla la evaluacion de los proveedores de una manera exhaustiva para
elegir al que ofrezca mejor precio y a calidad adecuada de los productos, luego de
gue se hayan identificado los mejores postores se empieza con la comparacion de
precios en cuanto a desaduanaje, flete internacional y tiempo de entrega.
Finalmente estos precios se comparan y eligen al mejor postor. Luego de esto el
analista de importaciones realiza la solicitud de orden de compra. Una vez que esta
solicitud es generada por el proveedor chino, se realiza un cheklist y finalmente se

desaprueba o se confirma con todos los datos consignados en ella. En unos dias la
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orden de compra ya esté lista, esta es revisada por el analista de importaciones y
se deriva a finanzas para su cancelacién, luego de ser cancelada se envia voucher
al proveedor chino para su fabricacion de los cases. Una vez terminado este
proceso, se embarca y el pedido llega a Per( entre 01 mes y 01 mes y medio.
Cuando los productos ya estan en Lima nos proceden a ser la numeracion y envio

de documentos al Callao para el respectivo desembarque y desaduanaje.
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3.2.1.2 Proceso de marketing de Cases biodegradables

En esta &rea de marketing muy creativa y definida como el nervio del cerebro dentro
de la empresa, ya que gracias a esta area se podran finiquitar las ventas y también
se creara una comunidad, para que pueda a ver una relacion o captacion de futuros

compradores finales.

Esta area empieza recolectando todos los productos para poder escoger cuales son
los mejores en calidad de promocién y que pueda captar la atencion del publico.
Estos se llegan a clasificar por tamafios, modelos y precios. Una vez que se
encuentren clasificados se toman foto a todos los cases y se toma la decision de
colocarle o no publicidad, ya que este tiene un costo. Por lo tanto se tiene que

escoger y filtrar a las mejores para colocarla esta publicidad.

Una vez seleccionado se les coloca la publicidad por un par de dias o de semana
de acuerdo a la preferencia y al contexto de la historia y finalmente se tienen que

medir las interacciones y ventas por las fotos publicadas.

Cabe recalcar que las fotos que no son pagada por publicidad, estas son guardadas
y archivadas para que posteriormente sean exhibidas en Instagram o Facebook, o
en todo caso en las historias de Instagram. También pueden agregarse en los

bloopers de fotografias. Ya que igualmente pasaron por un filtro riguroso.

Recordemos que el area de marketing es muy importante en nuestra empresa ya
gue no contamos con tienda fisica y la Unica manera de que nuestros productos se

vendan es por medio de nuestras redes sociales.
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3.2.1.2 Proceso de marketing de Cases biodegradables

En este subcapitulo veremos el desarrollo de cada una de las actividades del
proceso de ventas, Estas ventas se realizan de manera on-line por las redes
sociales més famosas como Instagram y Facebook. Estas plataformas son 100%
gratuitas y la empresa ACFONS SAC pretende hacer uso de ellas en el primer afio,
para tomar y posicionamiento del mercado. Luego del primer afio la empresa podra
hacer su propia plataforma de ventas por medio de una pégina virtual.

Este proceso de ventas de manera on-line empieza cuando el cliente hace la
consulta por medio de un mensaje ya sea por instagram, Facebook o wsp. Luego
de esto nuestro personal de ventas responde la solicitud o consulta por nuestro
movil enviando color y modelo de cases. El cliente ve el catalogo de productos y
tiene que tomar una decisién. Esta puede ser negativa o positiva, si nos dice que no
se le archiva el correo electrénico. Y en caso de una respuesta positiva se realiza el
pedido y se confirma fecha de entrega. Luego de esto el cliente abona a una de las
cuentas corrientes de la empresa y se confirma el pago por un screenshot o revision
de cuentas. Al verificar el pago se confirma la hora y fecha de entrega de pedido
para que este se programe Yy finalmente antes de entregar la compra el vendedor

envia una foto del pedido al cliente.
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3.2.2. Capacidad instalada y operativa

3.2.2.1 Capacidad instalada, real y operativa

La capacidad instalada es el rendimiento maximo que se puede producir en
una planta de produccion o empresa en un periodo dado, usando los recursos
que se tienen disponibles en un momento determinado. Para este caso, es la
capacidad maxima de cases biodegradables que se puede comercializar en

un mes.

Calcular la capacidad instalada y operativa de una empresa es esencial
para que la gestion consiga estimar el desempefio financiero de la empresa.
Cuando la capacidad productiva es inferior a la demanda, se pierden las
oportunidades de ventas y si es muy superior, la empresa corre el riesgo de
sufrir con existencias paradas, maquinaria ociosa y fuerza de trabajo

desperdiciada.

3.2.2.2 Determinacion de la capacidad instalada del negocio

La capacidad instalada de la empresa estd determinada por el volumen
maximo de cases biodegradables que se puedan importar; por la cantidad de
trabajadores, por los horarios y turnos programados; por los envios por
couriers y horas de trabajo, asi como también por los recursos econémicos

actuales de la empresa.
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En cuanto a la capacidad de importacién de los productos, la cantidad

maxima que se pueden traer son 3500 cases biodegradables por mes.

Por otro lado, en cuanto a la cantidad de trabajadores, inicialmente se
ha previsto iniciar la empresa con 04 personas en oficina; por lo que,
solamente se puede programar o atender durante el turno de trabajo ya que
por ley se deben cumplir las 08 horas programadas de jornada con una hora
de almuerzo.

Los envios programados y no programados son también factores que

determinan la capacidad instalada de la empresa.

Se ha determinado que el tiempo promedio de despacho por cada

cliente es de 30 minutos para realizar el cotejo de la transferencia mas

identificar el codigo del case dentro del almacén.
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N° de horas efectivas al mes disponibles para realizar reparto de cases

biodegradables

Horas a
Variables U/M Horas al dia la Horas al mes
semana
(+) N° de dias laborables al mes 26 dias 16 hrs 96 hrs 416 hrs
(-) N° de repartos al mes 30 veces 8 hrs - 48 hrs
(-) N° de horas perdidas por
tréfico 11 hrs 3 hrs 18 hrs 78 hrs

(+) N° horas disponibles al mes

282 hrs/mes

Nota: La empresa dispone de 282 horas al mes para realizar los repartos de cases

biodegradables
Fuente: Elaboracion propia

De la tabla, se tiene que en promedio se cuenta solo 16 horas al dia
para realizar cases biodegradables, se mencion6 que tanto para despachary
luego desplazarse al siguiente cliente se necesita 1 hora por cada cliente; es
decir, al dia solamente se puede realizar 11 despachos y al mes 282

despachos como méaximo.

Por lo tanto, la capacidad instalada de la empresa determinada por la
cantidad de trabajadores es de 1 turnos de trabajo al dia cada uno de ocho

horas y en total 8 horas al dia.

En esa misma linea, de acuerdo con la encuesta realizada en el estudio
de mercado se obtuvo la informacién que cada cliente en promedio pide 02
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cases biodegradables por afio que, multiplicado por el nimero de la demanda
tendria que atender unos 1404 cases por mes. La capacidad instalada atienen

1404 cases Biodegradables por mes con un reparto por medio de Courier.

3.2.3. Cuadro de requerimientos de bienes de capital, personal e
Insumos

El presente cuadro muestras las cantidades de articulos que se
implementaran durante el primer afo de trabajo para Acfons SAC. Sabemos
que los montos son unos aproximados de los costos reales. Estos articulos
pasarian luego a formar un activo de la empresa ya que quedaran dentro de
la empresa por todos los afios de operacion y este finalmente también tendran

una depreciacion.

Cuadro de requerimientos de muebles y articulos

N/O ARTICULOS CANTIDAD TOTAL
1 CELULARES 3 S/. 3,000.00
2 LAPTOPS 4 S/. 5,000.00
3 ESCRITORIOS PARA PC 4 S/. 2,200.00
4 SILLONES 4 S/.  400.00
5 UTILES DE ESCRITORIO 4 S/.  400.00
6 ROUTER INALAMBRICO 1 S/. 200.00
7 ESTANTE 1 S/, 250.00
8 IMPRESORA 1 S/, 700.00
MULTIFUNCIONAL
TOTAL S/. 12,150.00

Elaboracion propia
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En el siguiente cuadro podremos verificar todos los requerimientos en cuanto
a personal calificado se refiere, a los sueldos mensuales se les ha agregado
el pago de sus vacaciones, seguro que de acuerdo al régimen que nos
estamos acogiendo como microempresa. Sabemos que estos costos son
proyectados por todo 01 afio. Y Que este va a cambiar de acuerdo al

crecimiento de la empresa Acfons SAC.

Cuadro de requerimientos de Recursos Humanos

SIS Vacac.
Rem. Cant Rem. Rem.
Cargo 15 Total, Anual
Individ. ) mensual anual 15 dias
soles
Gerente Grl 2,000.00 1 2,000.00 24,000.00 180.00 1,000.00 25,180.00
Asesor de Impo  1,000.00 1 1,000.00 12,000.00 180.00 500.00 12,680.00
Asesor de
1,000.00 1 1,000.00 12,000.00 180.00 500.00 12,680.00
Marketing
Asesor Contable 1,200.00 1 1,200.00 14,400.00 180.00 600.00 15,180.00

MONTO TOTAL

65,720.00

Fuente: Elaboracion propia
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3.2.4. Infraestructura y caracteristicas fisicas

Para operar una empresa de importadora de cases biodegradables, se
necesita contar con una infraestructura adecuada que cumpla con las normas
de seguridad establecidas por las autoridades competentes. Como lo son
area de zonas seguras y sismo, el extintos en casi de peligros y también que
cuente con 02 bafios pequefios uno para cada sexo. En esa linea, la
infraestructura consta de dos areas especificas muy importantes para el
desarrollo de nuestras operaciones y crecimiento de la empresa, en la primera
se ubicaran la sala de importaciones y el segundo es el area de ventas ya que
todos nuestros vendedores, trabajan de manera virtual. También habra un
area pequefa de almacén para que los productos importados se encuentren
mucho mas ordenados y nos facilite la gestion de estos cuando sea la hora
de reparto, ya que debido a la cantidad y tamafio de estos productos, muchas
veces es dificil encontrarlos si se tiene de manera desordenada o en cajas
apiladas. Es por ello que se hara el uso de estante para la mejor gestion de
los mismos. Adjunto a ellos esta el area de gerencia que es una oficina
pequefia y el hall de distribucién que se usa para enlazar a las areas.

El area no debe estar con maquinarias pesadas y acepta hasta 06 personas

por el tamafio de oficina

Debe tener autorizacion sectorial y municipal

Debe contar con un extintor

Debe estar debidamente sefalizado con carteles que indique las zonas

seguras en caso de sismo

02 bafios que son para mujeres y hombres.
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3.3 Localizacién del negocio, Factores determinantes

En este capitulo se realiza la localizacién de la empresa puede determinar el
éxito o fracaso de un negocio. Por ello, la decisibn de donde ubicarse
obedecer4d no solo a criterios econdmicos, sino también a criterios
estratégicos, institucionales, criterios subjetivos y objetivos, sin embargo, se
busca determinar aquella localizacion que maximice el beneficio del negocio.
Teniendo en cuenta que de acuerdo al crecimiento de esta puede realizarse

una mudanza o proyecciones de esparcimiento.

Existen dos fases previas para determinar la localizacion de un
negocio, estas son la macro localizacion y la micro localizacion. En cuanto a
la macro localizacion, se ha considerado a Lima metropolitana y a todos los
distritos que lo componen para luego dentro de tres de ellas finalmente se elija
a uno. Luego, en el micro localizacion se evaltan zonas especificas dentro

del distrito elegido.
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MACROLIZACION 'MICROLIZACION

Area geografica de Una Zona especifica
Lima Metropolitana y dentro  del distrito
sus Distritos elegido.

Figura 39. Fases de la funcion de localizacion
Elaboracién propia
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3.3.1. Ubicacion Macrolizacion de Acfons SAC

Sabemos que la ubicacion de Acfons Sac se encuentra en Lima
Metropolitana es un area metropolitana peruana conformada por cincuenta
distritos, donde cuarenta y tres distritos corresponde a la Provincia de Lima 'y
siete distritos a la Provincia constitucional del Callao. Es el area
metropolitana mas grande, extensa y poblada del Peru. Su area urbana es
una de las mayores en Latinoamérica, con 10 millones 775 mil habitantes en
el aflo 2020, segun estimaciones del INEI. Nuestro publico esta segmentado
en los siguientes distritos: Miraflores, San Luis, La Molina, Surco, San Isidro,
Lince, Jesus Maria y otros aledafios. La ubicacion correctay productiva de

nuestras oficinas seria en esta ubicacion de manera estratégica:
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3.3.2 Ubicacién Microlizacion de Acfons SAC

Respecto a la ubicacion Microlizacion de ACFONS SAC esta es colindante

entre el grifo Primax y la polleria Pardos chiken, también esta a la espalda a

Jockey Plaza. Esto facilita el momento de la reparticion de los cases ya que

en caso los clientes quieran recoger el producto. El punto de encuentro seria

el jockey plaza.
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3.3.3 Factores de localizacién

Son los aspectos que influyen en la locacion del proyecto. Actian como
parametros orientadores, determinantes o restrictivos de la decision. De
manera general son: econdmicos, politicos, demogréficos, institucionales, de

infraestructura, fisicos, medio ambientales, sociales, culturales, religiosos.

Los factores determinantes para nuestra idea de negocio,

comercializacion de cases biodegradables, son los siguientes:

- Disponibilidad y costo de mano de obra

- Transporte: costo, facilidad de acceso, demoras

- Disponibilidad de infraestructura para alquiler

- Facilidades de regulacion municipal

- Cercania a al producto para reparticiones por Courier o recojo de las
mismas, esto es de acuerdo a los clientes.

- Cercania a los consumidores

Teniendo en cuenta los factores determinantes, se asigna un peso y luego se

evalla el lugar de localizacion del negocio bajo el método cualitativo por

puntos, ver siguiente tabla.
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Evaluacion de localizacién por el método cualitativo por puntos.

UBICACION ACFONS SANTA ANITA LA MOLINA SURCO

SAC

FACTOR PESO CALIFIC PONDERA CALIFICAC PONDERA CALIFICACION PONDERA
ACION CION ION CION CION

MO DISPONIBLE 20 4 80 3 60 3 60

FACTIBILIDAD DE 10 5 50 4 40 3 30

ACCESO

INFRAESTRUCTURA 30 5 150 3 90 4 120

FACILIDADES 20 4 80 4 80 2 40

CERCANIA A 20 5 100 3 60 2 40

CONSUMIDORES

TOTALES 100 23 460 17 330 14 290

Elaboracion propia.

Luego de la evaluacion, el distrito con mayor puntaje es Surco lo que se
decide localizar la empresa en este distrito.

Asimismo, se utiliza el método de Brown y Gibson que tiene como objetivo
evaluar entre diversas opciones, que sitio ofrece las mejores condiciones para
instalar el negocio, basandose en dos tipos de factores: Objetivos y subjetivos.

A continuacioén, se detallan los pasos a seguir para determinar la localizacion.
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PASO 1. Determinar los distritos y los costos que generan

Localizacion Costo S/.
Santa Anita 800
Surco 1500
La Molina 1200

PASO 2. Determinar el valor de Ky K-1

K= 0.75

1-K= 0.25

PASO 3. Calcular el Factor Objetivo FO

Costos
Localizacion FO
Cj 1/Cj
Santa Anita 800 0.0013 0.222
Surco 1500 0.0020 | 0.4177
La Molina 1200 0.0015 | 0.999
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PASO 4. Calcular W

Factores Wj
Infraestructura 0.222
Factibilidad 0.3333
Cercania a
clientes 0.999

PASO 6. Conformar las matrices

Cercania a
Factibilidad | Mano de obra clientes

Rij = 0.25 0.50 0.25

0.25 0.00 0.50

0.50 0.50 0.25
0.667
Wj = 0.333
0.000

PASO 7. Multiplicar las matrices

0.333 | Surco

FSi=

0.167 | Santa Anita

0.500

La Molina

1.00
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PASO 8. Calculo del MPL

MPL 1 0.397 Surco
MPL 2 0.237 Santa Anita
MPL 3 0.366 La Molina

Finalmente, se elige el lugar que tiene mayor valor y corresponde localizar la
empresa en el distrito de Surco, sabemos que una de las mayores
desventajas es el precio de alquiler. Pero los beneficios y ventajas por tener
las oficinas administrativas son mayores que el precio final. Se sabe que la
empresa busca proyectarse con tiendas fisicas en el Jockey Plaza entonces

esto también seria un punto a favor muy importante a analizar.
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CAPITULO IV: ESTUDIO DE LA INVERSION Y FINANCIAMIENTO

En este capitulo se determinara cuales son los bienes de capital que
se requieren para poner en marcha la empresa. También se analizara si la
comercializacion del producto permitira al inversionista recibir una retribucion
econdémica a cambio del dinero invertido, es decir, si el plan de negocio
resultara econdmica y financieramente viable. Sabemos que le objetivo clave
de todo negocio es rentabilidad a mediano plazo, y esa es una de las

caracteristicas por las que nacen las empresas.

Durante el desarrollo del plan de negocio, se ha decidido comercializar
cases biodegradables enfocAndonos en un segmento de mercado especifico.
Con un estilo saludable y consciente en cada persona que quiere adquirir

nuestro producto.

El estudio de la inversion y financiamiento es importante porque

permite:

- Determinar los recursos econdmicos necesarios para la realizacion del
plan de negocio.

- Determinar los costos totales del negocio, es decir, los costos de
operaciones, comercializacion y administracion.

- Determinar el monto de inversion inicial necesario para dar inicio al

negocio.
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- Determinar las necesidades de financiamiento.

- Determinar las fuentes de financiamiento, asi como las ventajas y
desventajas de cada alternativa.

- Proyectar los estados financieros, los cuales serviran para guiar las
actividades de la empresa cuando esté en marcha.

- Evaluar la rentabilidad econémica y financiera del plan de negocios.

De esta manera, este estudio permitira a los inversionistas conocer cual
es la rentabilidad que esperan recibir por su dinero y en qué momento

podran recuperar su inversion.

4.1. Inversién Fija

Se refiere a todo tipo de activos cuya vida util es mayor a un afio y cuya
finalidad es proveer las condiciones necesarias para que la empresa lleve a
cabo sus actividades. La inversion fija a su vez, se clasifican en inversion fija
tangible e inversion fija intangible.

4.1.1. Inversién Tangible

Esta constituido por todos los bienes de capital que son indispensables para

el funcionamiento del plan de negocio, para el caso de nuestra empresa, la

inversion en activos tangibles se muestra en la siguiente tabla.
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Rubro de inversiones Inversion desagregada Inversiones parciales | Total inversiones| %
Laptos o Computadoras 6000 9700
. — . |Silas y Escritorio 1600
Inversion Tangible —— 19%
Muebles para colocar files y lioros 600
Impresora 1500

4.1.2. Inversion Intangible
La inversidn en activo intangible es la que se realiza sobre un activo
constituido por servicios o derechos adquiridos que son indispensables para

ejecutar el proyecto, entre los cuales estan:

- Gastos de organizacion: los gastos legales para la constitucion de la
empresa como la elaboracién de la minuta y la escritura publica, disefio de
sistema administrativo, entre otros.

- Pasantes y licencias: los pagos por el derecho o uso de una marca,
férmula o proceso productivo, para obtener permisos municipales y
sectoriales, y por las licencias en general necesarias para que la empresa
pueda funcionar.

- Gastos de Puesta en Marcha: gastos que se originan en las pruebas
preliminares de las instalaciones, el inicio de la operacion y hasta que se
logre un funcionamiento adecuado como, por ejemplo: remuneraciones,
alquileres, publicidad, etc.

- Gastos de Capacitacion: los desembolsos provenientes de instruir,
adiestrar y preparar al personal con el propésito de favorecer el desarrollo
de habilidades y conocimientos que deban tener antes de la puesta

operativa del proyecto.
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- Costo del Estudio del Plan: Comprende los estudios preliminares hasta

Su puesta en marcha.

4.2. Capital de Trabajo

Cuando una empresa esta iniciando actividades hay diversos egresos

gue afrontar durante un tiempo determinado hasta que la empresa empiece a

generar ingresos suficientes para cubrir los costos proyectados. El capital

necesario para cubrir los egresos de la empresa durante ese tiempo se

denomina Capital de Trabajo.

Captal de Trabajo

Materia prima directa 7200
Costos Indlrectos 10893
Gastos de Personal 15240
(Gastos Generales 40
Gastos Administrativos 20
(Gastos (e Ventas 28

335%.0

74.68%
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4.3. Inversién Total

El monto de inversién total requerido para el plan de negocio comercializacién de Cases Biodegradables resume a continuacion

Laptos o Computadoras 6000 9700
_ _ Sillas y Escritorio 1600
Inversion Tangible - - 19%
Muebles para colocar files y libros 600
Inversion fija Impresora 1500
Desarrollo de pagina web 1,000 3,384.99
Registro de Marca (Indecopi) 535
Inversion Intangible | Constitucién de empresa 850 6.55%
Pruebas y puestas en marcha 1,000
Materia prima directa 7,200 38,598.00
Costos Indirectos 10,893
Capital de Gastos de Personal 15,240
_ Capital de Trabajo 74.68%
Trabajo Gastos Generales 4,770
Gastos Administrativos 210
Gastos de Ventas 285
Total Inversién Inicial 51,682.99 100.00%
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De acuerdo al siguiente cuadro podemos visualizar que la inversion fija
de nuestra

ACFONS SAC: se divide en inversion tangible e inversion intangible.

El primer afio la empresa Acfons comprara lo Unico y necesario por ser
una microempresa.
Para iniciar operaciones la empresa se comprara los muebles de oficina mas
economicos del mercado, de esta manera cubrir la inversion fija tangible.
Por otro lado cubrir la inversion intangible también se da debido a que Acfons
sera una empresa que pagas sus impuesto y los gastos que se va a demandar
serén en la constitucion y en la creacion de la empresa.
Por otro lado, sabemos que el capital de trabajo se tiene que realizar de
manera tal que se proyecte la devolucién y la generacion de utilidades en el

menor tiempo posible.

La inversion inicial para el plan de negocio asciende a 51,682.99 soles
para el financiamiento de los activos fijos tangibles e intangibles y el para el
capital de trabajo para tres meses. Del total de la inversién, la socia de la
empresa Sharmelly Sandra Ramos Accho aportaran con el 39% del total de
inversion que equivale a 20,000.00 soles, este inyeccion de capital viene del
esfuerzo y ahorros que la presente ha adquirido a lo largo de su carrera
profesional.

Por otro lado la suma de 31.682.00 soles sera financiado por el banco en su
totalidad, ya que las accionistas al tener todos los requisitos que los bancos

solicitan, estan calificada para solicitar estos préstamos.
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En la Tabla siguiente se presentara la estructura financiera, a fin de concretar

el mencionado proyecto de inversion.

4.4. Estructura de la inversion y financiamiento

La inversion inicial para el plan de negocio asciende a 51,682.99 soles
para el financiamiento de los activos fijos tangibles e intangibles y el para el
capital de trabajo para dos meses. Del total de la inversion, los socios de la
empresa aportaran el 39% del total a invertir, es decir la suma de S/.
20,000.00 y se necesita financiar la diferencia que representa el 61% del total

de la inversion.

En la Tabla siguiente se presenta la estructura financiera, a fin de concretar

el mencionado proyecto de inversion.

Inversiones Rubro de Total %
inversiones inversiones
Inversion fija Inversion Tangible 9700 19%
Inversion 3,384.99 6.55%
Intangible
Capital de Trabajo Capital de Trabajo 38,598.00 74.68%
Total Inversidén Inicial 51,682.99 100.00%
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En el presente cuadro, podemos ver la division de la inversion fija y el
capital de trabajo que la empresa necesita para iniciar operaciones. Haciendo

un total de inversion por 51,682.99 y esto se representa en un 100%
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4 5. Fuentes Financieras

Generalmente, los préstamos iniciales se pueden conseguir de familiares,
amigos y de algunos proveedores con condiciones favorables y muy bajas o nulas
tasas de interés. Sin embargo, los préstamos suelen ser reducidos y no siempre estan

disponibles en el momento que se requieren.

Considerando la informacion anterior, para el presente plan de negocio se ha
considerado como posibles fuentes de financiamiento los ahorros personales de los
socios con un 39% de participacion y financiar el 61% para utilizarlo en el capital de

trabajo.

En esa linea, se ha considerado realizar el arrendamiento financiero con el
Banco de Crédito del Pert (BCP) ya que una de las accionistas tiene el mejor historial
crediticio con este banco y proyectandonos a las ventas futuras, se podra solicitar

otros préstamos con cantidades mas grandes.

Tasas | Tasas Activas en Soles

FINAMCIAMIENTO MEDIAND Y LARGO PLAZO

Lirgcinee M&ARP-201-13 | 15000020

e O A G HONES

1 FINANCIAMIENTO MEDIAND ¥
LARGD PLAZD

1.1 Financiamienio Mediand y Largo
Flazo a Tasa Fija

1.1.1 Recursos BCP 31%
1.2 Ammgndamiénto Financierns
1.2.1 Tasa Fija 31%

Pk megrmia o 3K
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4.6. Condiciones de Crédito

Se ha determinado que la mejor opcion para tramitar el capital de trabajo es un
préstamo personal a la Srta. Sharmelly Sandra Ramos Accho como persona natural,
este préstamo se da a que esta accionista cumple con todos los requisitos filtrados
por el Banco de crédito del Pera.

Respecto a esto, se hara un contrato firmado por la accionista y por la empresa
ACFONS SAC ya que como acto de formalidad, este acuerdo se tiene realizar por
medio de un contrato firmado por ambas partes y adicionalmente a ellos se tiene que
hacer el pago de una renta por ser una inversionista en calidad de accionista.

De esta manera este acto se realiza de manera formal tanto como para la accionista
como para la persona juridica, y posteriormente no haya ninguna observacion de
rentas o irregularidades por parte de Sunat que puede afectar a la empresa o a la

persona.

4.6.1 Célculo del Pago de alquiler, cuotas, intereses y amortizaciones.

Los términos y condiciones del financiamiento son los siguientes:

- El monto por financiar sera S/. 31,682.00 soles
- Plazo de amortizacion: 02 afios

- Tasa de interés efectiva anual: 31%

- Tasa de interés efectiva mensual: 2.28%

- Numero de cuotas mensuales: 24 cuotas mensuale
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4.6.2 Cuadro de Amortizacion de la Deuda

El cuadro de amortizacidbn muestra la programacion mensual del pago de la deuda.

Meses Saldo deudor Interes  [Amortizacion| Renta | Ahorro tributario Ao el el
despues de

0 31,682

1 30,536 383.44 1,145.55 1529 8.63 1520.36
2 29,377 369.57 1,159.41 1529 8.32 1,520.67
3 28,204 355.54 1,173.45 1529 8.00 1520.99
4 27,016 341.34 1,187.65 1529 7.68 1521.31
5 25814 326.96 1,202.02 1529 7.36 1521.63
6 24597 312.42 1216.57 1529 7.03 1521.96
7 23,366 297.69 1,231.29 1529 6.70 1522.29
8 22,120 282.79 1,246.20 1529 6.36 1522.62
9 20,859 267.71 1261.28 1529 6.02 1522.96
10 19,582 252.44 1,276.54 1529 5.68 1523.31
11 18,290 236.99 1,291.99 1529 5.33 1523.65
12 16,982 221.36 1,307.63 1529 4,98 1524.01
13 15,659 205.53 1,323.45 1529 4.62 1524.36
14 14,319 189.52 1,339.47 1529 4.26 1524.72
15 12,964 173.30 1,355.68 1529 3.90 1525.09
16 11,592 156.90 1,372.09 1529 3.53 1525.46
17 10,203 140.29 1,388.70 1529 3.16 1525.83
18 8,798 123.48 1,405.50 1529 2.78 1526.21
19 7375 106.47 1422.51 1529 2.40 1526.59
20 5,935 89.26 1439.73 1529 2.01 1526.98
21 4478 71.83 1457.15 1529 1.62 1527.37
22 3,003 54.20 147479 1529 1.22 1521.77
23 1511 36.35 1,492.64 1529 0.82 1528.17
24 0 18.28 1510.70 1529 0.41 1528.58
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CAPITULO V: ESTUDIO DE LOS COSTOS, INGRESOS Y EGRESOS

En este capitulo, se cuantifican los montos de dinero que se requieren para
iniciar el proceso de comercializacion de ACFONS SAC, el cual se determiné en el
estudio técnico, asi como los ingresos por la venta del producto que seran ofertados
al mercado de consumo y preparandose los aspectos que se consideran en los
estados financieros. El objetivo de este estudio es tener la capacidad para identificar,
cuantificar y presupuestar los ingresos, costos y gastos de la etapa operativa del plan

de negocio.

5.1. Presupuesto de los costos

En este apartado, se presenta la estructura de los costos de comercializacién de
ACFONS estan divididos en: costo fijo y variable. Y dentro de los costos variables
tenemos a:

e Gastos de personal

e (Gastos generales

e (Gastos administrativos

e (Gastos de Venta
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5.1.1 Costos Fijos

Los costos fijos, en este marco, son aquellos que no varian cuando se

producen pequefias modificaciones en el nivel de actividad de una compafiia.

Los costos variables, en cambio, se modifican con las fluctuaciones del volumen

de produccién.

Gastos de Remune Pago Anual Vacacio Sub-total SIS Seguro Costo Costo
Personal racion nes de Mensual Anual
Vida
Gerente
General 2,000.00 23,000.00 1,000.00 24,000.00 180.00 60.00 2,020.00 24,240.00
Analista de
importaciones 1,000.00 11,500.00 500.00 12,000.00 180.00 60.00 1,020.00 12,240.00
Analista de
marketing 1,000.00 11,500.00 500.00 12,000.00 180.00 60.00 1,020.00 12,240.00
Vendedor
1,000.00 11,500.00 500.00 12,000.00 180.00 60.00 1,020.00 12,240.00
TOTAL
5,080.00 60,960.00

5.1.2 Costos Variables

Los costes variables son los gastos que cambian en funcién del nivel de

actividad y de produccion de bienes y servicios de una empresa en concreto. A

los costes variables también se les conoce como nivel de unidad producida,

precisamente porque son costos que iran cambiando al alza o a la baja en funcién del

numero de unidades que se produzcan.

Estos costos lo hemos dividido en 03 grupos: ya que son los 03 productos estrellas lo

gue vamos a comercializar:
e Cases biodegradables
e Cases air pods

e Correas de Apple Watch
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Calculo del costo Unitario

Producto Nro. 01 - Cases Biodegradables 100
MATERIA PRIMA DIRECTA

Detalle Unidad | Cantidad | Precio Costo por Mes Costo Unit.
VALOR FOB de Cases Biodegradables | UND 100 9.00 900.00 9.00
Total Costo Materia Prima 900.00 9.00

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

Detalle Unidad | Cantidad| Precio | Costo por Servicios | Costo Unit.
International Freight (FEDEX o DHL) UND 100 4.68 468.00 4.68
Seguro de Viaje UND 100 0.07 7.00 0.07
Arancel UND 100 0.55 55.00 0.55
IGV UND 100 2.57 257.00 2.57
Packaging UND 100 3.00 300.00 3.00
Tarjetas Personalizadas UND 100 1.50 150.00 1.50
Total Costos Indirectos de Fabricacion 1,237.00 12.37
Costo Unitario Total Cases Biodegradables 2,137.00 21.37

Producto nro. 02 - Cases de airpods 100
MATERIA PRIMA DIRECTA

Detalle Unidad | Cantidad | Precio Costo por Mes Costo Unit.
VALOR FOB de Cases de Airpods UND 100 7.00 700.00 7.00
Total Costo Materia Prima 700.00 7.00

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

Detalle Unidad | Cantidad | Precio Costo por Mes Costo Unit.
International Freight (FEDEX o DHL) UND 100 4.68 468.00 4.68
Seguro de Viaje UND 100 0.05 5.00 0.05
Arancel UND 100 0.47 47.00 0.47
IGV UND 100 2.19 219.00 2.19
Packaging UND 100 3.00 300.00 3.00
Tarjetas Personalizadas UND 100 1.50 150.00 1.50
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Total Costos Indirectos de Fabricacion 1,189.00 ‘ 11.89
Costo Unitario Total Cases Airpods 1,889.00 ‘ 18.89
Producto nro. 03 - Correas apple watch 100
MATERIA PRIMA DIRECTA

Detalle Unidad | Cantidad | Precio Costo por Mes Costo Unit.
VALOR FOB de Correas Apple watch | UND 100 8.00 800.00 8.00
Total Costo Materia Prima 800.00 8.00

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

Detalle Unidad | Cantidad | Precio Costo por Mes Costo Unit.
International Freight (FEDEX o DHL) UND 100 4.68 468.00 4.68
Seguro de Viaje UND 100 0.05 6.00 0.06
Arancel UND 100 0.47 51.00 0.51
IGV UND 100 2.30 230.00 2.30
Packaging UND 100 3.00 300.00 3.00
Tarjetas Personalizadas UND 100 1.50 150.00 1.50
Total Costos Indirectos de Fabricacion 1,205.00 12.05
Costo Unitario Total de Apple Watch 2,005.00 20.05

5.1.2 Gastos Generales

Los gastos generales son todos aquellos gastos de una empresa 0 negocio

gue no pueden ser considerados como costos directos de produccion, pero que son

necesarios para el funcionamiento de la empresa. En los gastos generales no quedan

incluidos, por lo tanto, las materias primas o los materiales, pero si gastos tan diversos
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como los administrativos, los servicios de mantenimiento, los de logistica y, por

supuesto, las nébminas de los empleados.

Gastos Generales Costo unitario  Cantidad Costo Costo Anual
Soles Mensual

Alquiler de Oficina 400.00 1 400.00 4,800.00
Luz 40.00 1 40.00 480.00
Agua 30.00 1 30.00 360.00
Internet 70.00 1 70.00 840.00
Servicio de operador movil 50.00 1 50.00 600.00
Estudio Contable 1000.00 1 1,000.00 12,000.00

TOTAL 1,590.00 19,080.00

5.1.3 Gastos de Personal:
Los gastos de personal son todas aquellas partidas de gastos que estan

relacionadas con el personal de la empresa, sean directas o indirectas.

En otras palabras, que no so6lo consiste en el sueldo y los impuestos que

repercute, sino en todo aquel gasto que retribuya u ocasione el personal a la empresa.

Gastos de  Remunerac Pago Anual Vacacion Sub-total SIS Seguro Costo Costo

Personal ion es de Vida Mensual Anual
Gerente 60.00
General 2,000.00 23,000.00 1,000.00 24,000.00 180.00 2,020.00 24,240.00
Analista de 60.00
importacio 1,000.00 11,500.00 500.00 12,000.00 180.00 1,020.00 12,240.00
nes
Analista de 60.00
marketing 1,000.00 11,500.00 500.00 12,000.00 180.00 1,020.00 12,240.00
Vendedor 60.00

1,000.00 11,500.00 500.00 12,000.00 180.00 1,020.00 12,240.00
TOTAL

5,080.00 60,960.00

Los gastos administrativos son aquellos que se originan en el ejercicio de la
direccién, organizaciéon y administracion, evitando ser catalogados en la actividad

ordinaria de la empresa.
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Estos gastos no participan directamente en un departamento en especial, sino
gue son necesarios a la hora de ejecutar la forma de funcionar y organizar la empresa.

Son, en definitiva, necesarios para el correcto funcionamiento del negocio.

5.1.4 Gastos Administrativos

Los gastos administrativos sirven para que la empresa pueda llevar a cabo su

actividad de manera satisfactoria. Influyen directamente en labores de alta direccion,

contratacion o contabilidad.

Gastos Administrativos Costo Cantidad  Costo Costo Anual
unitario Mensual
Soles
Hojas bond (presentacion de 500 hojas por empaque)  10.00 1.00 10.00 120.00
Tinta para impresora 10.00 1.00 10.00 120.00
Utiles de escritorio 30.00 1.00 30.00 360.00
Productos de Limpieza y Aseo 20.00 1.00 20.00 240.00
TOTAL 70.00 840.00

5.1.4 Gastos de Ventas
Los gastos de ventas son aquellos gastos que se producen como

consecuencia de la venta de un producto o servicio determinado.

En otras palabras, son los gastos que se producen Unicamente por la accion de

vender, ya que si esta accion no se produjera habria gastos que no se realizarian.
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Gastos de Venta Costo unitario Cantid Costo Costo Anual

Soles ad Mensual

Mantenimiento y gestion de 1
pagina web 30.00 30.00 360.00
Dominio 1

10.00 10.00 120.00
Hosting 1

25.00 25.00 300.00
Publicidad en Redes Sociales 1

30.00 30.00 360.00

TOTAL
95.00 1,140.00

5.2. Punto de equilibrio

Segun Bautista (2020) Teniendo en cuenta las ventas y los costos totales, se
define el punto de equilibrio del plan de negocio para el producto a comercializar tanto
en unidades (gl) como en soles (S/.); este punto permite determinar el nivel de ventas
necesario para cubrir los costos totales; es decir, el nivel de ingresos que cubre los

costos fijos y los costos variables.

A continuacioén, se muestra la formula, los datos y el procedimiento realizado

para hallar ambos puntos de equilibrio.

CF

PEU = S$0-cvu

Donde:
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PEU: Punto de Equilibrio en Unidades (gl)
CF: Costos Fijos
PU: Precio de Venta Unitario

CVU: Costo Variable Unitario

Se tiene los siguientes datos de acuerdo a las estimaciones que se han realizado por
estos afos:

De acuerdo a las estimaciones con una participacion del 94.03%

Las cantidades proyectadas para los siguientes 05 afios se muestran en el cuadro
gue se detalla a continuacién, también podemos ver un crecimiento entre afio y afo

de 3.97% acumulando hasta el Gltimo afio una tasa de crecimiento de 3.54%.

ARos 2021 2022 2023 2024 2025
Ventas 264,000 274,477 284,939 295,415 305,877
Cases biodegradables 120,000 124,762 129,518 134,280 139,035
Cases de airpods 96,000 99,810 103,614 107,424 111,228
Correo de Apple Watch 48,000 49,905 51,807 53,712 55,614
Tasa de crecimiento 3.97% 3.81% 3.68% 3.54%

El analisis del punto de Equilibrio a continuacién es:

De acuerdo y reemplazo de la formula hemos disgregado nuestras venta y
costo de venta, llegando a una margen de contribucion para cada producto que vamos
a importar.

Tenemos también la participacion del mercado, para finalmente con el Margen de

contribucion unitario, obtener el punto de equilibrio en unidades y soles.
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Porcentaje Ponderado del Margen de
Contribucion Total

Cartera de Productos Bio d:(f;ars;jable Case Airpods Correas Apple Watch
Ventas estimadas en Unidades 2400 2400 1200
Valor de Venta Unitario 50.00 40.00 40.00
Costo de Venta Unitario 21.37 18.89 20.05
Margen de Contribucién Unitario 28.63 21.11 19.95
. Case Case Airpods Correas Apple Watch Total
Biodegradable
Ventas 120,000.00 96,000.00 48,000.00 264,000.00
Costo de Ventas Totales 51,288.00 45,336.00 24,060.00 120,684.00
Margen de Contribucion Total 68,712.00 50,664.00 23,940.00 143,316.00
Participacion 47.94% 35.35% 16.70%
Distribucion de Costos Fijos 39,324.00 28,995.10 13,700.90 82,020.00
MC unitario 28.63 21.11 19.95
PE en unidades 1,374 1,374 687
PEen S/ 68,676.21 54,940.97 27,470.48 151,087.67
29,352.21 25,945.87 13,769.58 69,067.67

82,020.00

5.3. Estado de ganancias y perdidas

El estado de ganancias y pérdidas es un balance en el que se muestra el
resumen de todos los ingresos y gastos realizados por la empresa durante un ejercicio
econdémico y los resultados de este, y que pueden ser utilidades o pérdidas. En ese
sentido, la cuenta de ganancias y pérdidas refleja cuanto de ingresos ha obtenido la
empresa y qué gastos ha realizado; este resultado se obtiene restando los gastos de
los ingresos.

En la siguiente tabla se muestra el estado de resultados proyectado a cinco afos

posteriores al 2020.
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Estado de Resultados Proyectados

2021 2022 2023 2024 2025
Ventas 264,000.00 274,476.66 284,938.54 295,415.20 305,877
Costo de venta 120,684.00 125,473.26 130,255.77 135,045.03 139,827.54
Utilidad bruta 143,316.00 149,003.40 154,682.77 160,370.17 166,049.55
Gastos de ventas 1,140.00 1,185.60 1,233.02 1,282.34 1,333.64
Gastos Administrativos 840.00 873.60 908.54 944.89 982.68
Gastos Generales y personal 80,040.00 83,851.20 87,845.33 92,031.23 96,418.16
Depreciacion y amortizacion 2,992.00 2,992.00 2,992.00 2,992.00 1,117.00
Utilidad de Operacion 58,304.00 60,101.00 61,703.88 63,119.72 66,198.07
Gastos Financieros 3,648.26 1,232.83
Utilidad Ante de Impuestos 54,655.74  58,868.17 61,703.88 63,119.72 66,198.07
Impuesto a la renta (10% -
29.5%) 5,465.57 5,886.82 6,170.39 6,311.97  6,950.93
Utilidad neta 49,190.17 52,981.35 55,533.49 56,807.75 59,247.14

5.4. Presupuesto de ingresos

El presupuesto de ingresos del presente plan de negocio esta condicionado,
principalmente, por los ingresos que se obtengan por la venta de los Cases
biodegradables. Es una herramienta valiosa con la que la empresa cuenta porque

brinda un plan de accién tanto a corto como a largo plazo.

La empresa se plantea como meta financiera para el primer afio, aumentar la

utilidad neta entre un 10% a 15% al cierre del afio fiscal.
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Se cuenta con las siguientes ventas estimadas, de acuerdo con la tendencia

del mercado de tecnologia.

CUADRO DE LA DEMANDA PROYECTADA
INDICAD ANO DEMANDA EN UNIDADES DEMANDA DEMAN X INGRESOS

OR ANUALES PROYECTA MES POR MES
DA EN
SOLES
6 2021 17,866 S/. 714,640 1489 59553
7 2022 18,575 S/. 743,000 1548 61917
8 2023 19,283 S/. 771,320 1607 64277
9 2024 19,992 S/. 799,680 1666 66640
10 2025 20,700 S/. 828,000 1725 69000

Respecto a los margenes proyectados durante los 05 afios tenemos estos resultados

para el afio: 2021-2025

2021 2022 2023 2024 2025
17,866 18,575 19,283 19,992 20,700
3.97% 3.81% 3.68% 3.54%
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5.5. Presupuesto de egresos

El presupuesto de egresos incluye las erogaciones por los costos y gastos de
comercializacion o de operaciones tanto directas como indirectas, los costos y gastos

de administrar, los costos y gastos de venta y los costos financieros.

Cabe recordar que los costos y gastos de operacion incluyen: la compra del
producto a vender Cases biodegradables, el costo de mano de obra directa del
personal encargado de realizar las operaciones de reparto , costo de materiales
indirectos como (articulos para higiene, implementos de seguridad, articulos de
limpieza) y el costo de alquiler de local donde estaran las oficinas administrativas de

la empresa.

Los egresos por administrar comprenden, los costos de remuneraciones del
personal administrativo; costos de los Utiles de oficina y papeleria empleados en las
oficinas; y los costos de los servicios basicos como por ejemplo agua, luz, teléfono

fijo, teléfonos moviles e internet.

Los egresos de venta comprenden las erogaciones de los costos de
remuneraciones del personal del area de venta, gastos de promocion y movilidad, y

gastos de cobranza de facturas.

Finalmente, el costo financiero, comprende las erogaciones por los intereses a
largo plazo a pagar; en el caso del presente plan de negocio, corresponde al

financiamiento de nuestro capital de trabajo.
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Capital de trabajo en Soles

Concepto Costo mensual | Costo trimestral
Valor actual de capital de trabajo 17,866 53,598
Capital de trabajo 12,866 38,598
Fondo de Seguridad 5,000 15,000
Materia prima directa 2,400.00 7,200.00
VALOR FOB de Cases Biodegradables 900.00 2,700.00
VALOR FOB de Cases de Airpods 700.00 2,100.00
VALOR FOB de Correas Apple watch 800.00 2,400.00
Costos Indirectos 3,631.00 10,893.00
International Freight (FEDEX o DHL) 1,404.00 4,212.00
Seguro de Viaje 18.00 54.00
Arancel 153.00 459.00
IGV 706.00 2,118.00
Packaging 900.00 2,700.00
Tarjetas Personalizadas 450.00 1,350.00
Gastos de Personal 5,080.00 15,240.00
Gerente General 2,020.00 6,060.00
Analista de importaciones 1,020.00 3,060.00
Analista de marketing 1,020.00 3,060.00
Vendedor 1,020.00 3,060.00
Gastos Generales 1,590.00 4,770.00
Alquiler de Oficina 400.00 1,200.00
Luz 40.00 120.00
Agua 30.00 90.00
Internet 70.00 210.00
Servicio de operador movil 50.00 150.00
Estudio Contable 1,000.00 3,000.00
Gastos Administrativos 70.00 210.00
Hojas bond (presentacion de 500 hojas por empaque) 10.00 30.00
Tinta para impresora 10.00 30.00
Utiles de escritorio 30.00 90.00
Productos de Limpieza y Aseo 20.00 60.00
Gastos de Venta 95.00 285.00
Mantenimiento y gestion de pagina web 30.00 90.00
Dominio 10.00 30.00
Hosting 25.00 75.00
Publicidad en Redes Sociales 30.00 90.00
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5.6. Flujo de Caja proyectado

El flujo de caja muestra todos los ingresos y egresos, actuales y futuros, que
tiene o tendra un plan de negocios. Empieza con la inversion inicial y luego se incluye
la proyeccion de ventas. Calculada en base a la estimacion de la demanda hecha
como resultado del sondeo de mercado y a la politica de precios. En segundo lugar,

se incluyen los gastos y finalmente el financiamiento. (Weinberger, K., 2009, p.106).

En resumen, el flujo de caja considera tres aspectos importantes como son los
ingresos, egresos Y financiamiento. Es decir, todo aquello que signifique movimiento
de dinero en efectivo en un periodo de tiempo determinado. El resultado del flujo de

caja serd utilizado para la evaluacion econdmica y para determinar la rentabilidad.
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Flujo de caja econdmico

2021 2022 2023 2024 2025
Ingresos Operativos 264,000 274,477 284,939 295,415 305,877
Egresos Operativos 214,810 221,495 229,405 238,607 246,630
Flujo de Caja Operativo 49,190 52,981 55,533 56,808 59,247
Inversiones en Activo Fijo Tangible - 9,700
Inversiones en Activos Fijo intangible - 3,385
Inversiones en Capital de Trabajo - 38,598
Valor residual
Total flujo de Inversiones - 51,683 - - - - -
Flujo de Caja Econdmico - 51,682.99 49,190.17 52,981.35 55,533.49 56,807.75 59,247.14
FCA - 51,683 - 2,493 50,489 106,022 162,830 222,077
WACC 13.53% Se evalia con el WACC
VAN econémico 136,319.61 S/. 928,583.72 1.25
TIR econémico 97% S/. 740,581.12
B/C 1.25
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5.7. Balance general

El Balance General muestra la situacion financiera de una empresa en un
momento determinado. En ella se muestra los activos que la empresa tiene, los

pasivos que la empresa debe y el patrimonio que la empresa tiene.

Se debe tener especial cuidado, ya que, si se hiciera otro balance al dia
siguiente, no seria el mismo, debido a que aun cuando no se practicara ninguna
operacion, pues hay operaciones que se realizan solas; por ejemplo, la disminucion
de valor que sufren las maquinarias y equipos, vehiculos, el mobiliario por el
transcurso del tiempo; la amortizacién que sufren los gastos de instalacién; el tipo de

cambio, una gran caida de la bolsa de valores, etc.

El balance es importante porque permite a los propietarios, socios, 0
accionistas conocer si los recursos invertidos en ella han sido bien administrados vy si
han producido resultados satisfactorios; al Estado, le interesa conocer la situacion
financiera, para saber si el pago de los impuestos respectivos ha sido determinado
correctamente; a los acreedores les interesa conocer para conceder el crédito que

alcancen a garantizar ampliamente los recursos de la empresa.

A continuacion, se presenta el Balance General del plan de negocio proyectado

a cinco afos, en ella se muestra los activos, los pasivos y el patrimonio.
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Balance General

Activo Pasivo
Caja y bancos S/.  38,597.01 Préstamos Bancarios S/. 31,682.00
Inventarios S/. - Total Pasivo S/. 31,682.00
Inmuebles S/. - Patrimonio
Maquinaria y

_ S/. 9,700.00 Capital S/. 20,000.00
equipo
Activos intangibles S/. 3,384.99 | Total Patrimonio S/. 20,000.00
Total activo S/.  51,682.00 Total pasivo y patrimonio| S/.51,682.00
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CAPITULO VI: EVALUACION DEL PLAN DE NEGOCIO

En este capitulo se analiza la ejecucion del plan de negocio mediante la
determinacién de los pardmetros de medicion que justifican la inversion y el beneficio

desde el punto de vista econdmico, financiero, social y ambiental.

Los objetivos de este capitulo son: emplear técnicas de medicion de
rentabilidad econémica que contemplen el valor del dinero en el tiempo, también es
importante demostrar que nuestro plan es econémicamente rentable, analizar y
conocer el porcentaje de utilidad que se obtendra con el monto invertido y por Gltimo
determinar en qué tiempo la inversion generara los recursos suficientes para igualar

el monto de la inversion inicial.

Todo esto lo podremos analizar y visualizar en los siguientes cuadros que se
proyectaran a continuacion. Con datos y estadisticas que hemos encontrado en las

distintas paginas del ministerio de economia y finanzas.

6.1. Evaluacion Econdmica, Parametros de Medicién

Para realizar la evaluacion economica del plan de negocio, se utilizaran los
siguientes parametros: El valor actual neto (VAN), la tasa interna de retorno (TIR), la
relacion beneficio costo (B-C) y el periodo de recuperacion de la inversion (PRI). Estos
datos muy conocidos y debidamente sustentados, para proyectar todo tipo de

negocio.
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6.1.1 Valor Actual Neto (VANE)

En este capitulo podemos entender que el VAN es uno de los criterios
econdmicos mas utilizados en la evaluacién de proyectos de inversion, consiste en
determinar la equivalencia en el tiempo cero de los flujos de efectivo que genera un

proyecto y comparar esa equivalencia con el desembolso inicial.

Para su célculo es preciso contar con una tasa de descuento o bien, con un
factor de actualizacion al cual se le descuente el valor del dinero en el futuro a su
equivalente en el presente. Con este método se define la aceptacion o rechazo de un

proyecto de acuerdo con los siguientes criterios de evaluacion:

Si el VAN es Si el VAN es
<0, se =0, el

rechaza el proyecto es
proyecto indiferente

Si el VAN es > 0,
se acepta el
proyecto

Para el calculo del VANE, es necesario contar con una tasa de descuento y
gue para este caso sera el costo de oportunidad de capital (COK), el cual sera

estimado bajo la metodologia del WACC.
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El WACC es el Weighted Average Cost of Capital, por sus siglas en inglés, o
coste medio ponderado del capital, el cual es un promedio ponderado del costo de la
deuda y el costo del capital propio (equity), asumiendo que la empresa se financia
mediante ambos tipos de fondos (deuda y capital propio) y es utilizado como tasa de
descuento para valorar la empresa o proyecto de inversion mediante el método del

descuento de flujos de caja esperados.

Para determinar el costo promedio de capital (WACC) a invertir en el negocio,

se aplicara la siguiente formula:

P
WACC Ke ( ) Kd (1 —TI
G Ke (pp) HEAC A
Donde:
WACC = Coste promedio ponderado del capital
Ke = Coste de los Fondos Propios
Kd = Coste de la Deuda Financiera
E= Fondos Propios
D= Deuda Financiera
WACC = ke * E + kd * (1-T) * D
E+D E+D
WACC = 16.67% * 20,000.00 + 15.53% * 70.50% *  31,682.00
51,682.00 51,682.00
WACC = 16.67% 0.386981928 + 0.1094865 * 0.613018072
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WACC 0.064499439 + 0.067117203

WACC

13.16%

Se tiene los siguientes datos:
Inversion inicial 51,682.99

WACC 13.16%

Flujo de caja financiero

2021 2022 2023 2024 2025
Flujo de Caja -
Economico 51,683 49,190 52,981 55,533 56,808 59,247
Flujo de Financiamiento
Neto
Préstamo 31,682
Amortizacion -14,700| -17,115 0 0 0
Interes -3,648 -1,233 0 0 0
Escudo Tributario 1,094 370 0 0 0
Financiamiento Neto 31,682 -17,253| -17,978 0 0 0
Flujo de Caja -
Financiero 20,000.99 | 31,936.81 35,0603.3 55,5933.4 56,8507.7 59,2;17.1
FCF .
20,001 11,936 46,939 102,473 |159,280 |218,528
COK 16.11% Se evalla con el COK
VAN econémico 128,286.68
TIR econémico 177%
B/C 1.15

De acuerdo con el resultado del VANE de la tabla anterior (S/. 1,009, 390), se

acepta el plan de negocio, por ser mayor a cero, lo que denota un incremento en los

beneficios durante el horizonte planeado.

6.1.2 Tasa Interna de Retorno (TIRE)
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La tasa interna de retorno (TIR) de una inversion es la media geométrica de los
rendimientos futuros esperados de dicha inversion. Es la tasa que iguala la suma de
los flujos descontados a la inversion inicial; es decir, la tasa de descuento con la que

el valor actual neto (VAN) es igual a cero.

Los criterios para decidir la aceptacion o rechazo de un proyecto por este

método se muestran a continuacion:

SilaTIR<es MIERIGEERE

tasa minima
aceptable de
rendimiento, el
proyecto es
indiferente.

menor a la tasa
minima
aceptable de
rendimiento, se
rechaza

Sila TIR > es mayor a
la tasa minima
aceptable de
rendimiento, el
proyecto se acepta.
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La férmula para hallar la TIR es la siguiente:

N
VAN = Z On — I =0
<o (1 + TIR)™

Donde:
Qn = es el flujo de caja en el periodo n.
n = es el nimero de periodos

| = es el valor de la inversion inicial
Se tiene los siguientes datos:

Inversion inicial =51,682.99

CPK (WACC) = 13.16%
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Tabla 55

Flujo de caja econémico

2021 2022 2023 2024 2025
Ingresos Operativos 264,000 | 274,477 | 284,939 | 295415 | 305,877
Egresos Operativos 214,810 | 221,495 | 229,405 | 238,607 | 246,630
Flujo de Caja Operativo 49190 | 52,981 | 55533 | 56,808 | 59,247
Inversiones en Activo Fijo -
Tangible 9,700
Inversiones en Activos Fijo -
intangible 3,385
Inversiones en Capital de -
Trabajo 38,598
Valor residual
Total flujo de Inversiones 51683 - i i i i
Flujo de Caja Econémico 51682.99 | 49.190.17 52,981.3 | 55,533.4 | 56,807.7 | 59,247.1
5 9 5 4

FCA - -

51,683 2,493 50,489 106,022 |162,830 (222,077

Se evalla con el

WACC 13.53% WACC
VAN econémico 136,319.61
TIR econémico 97%
B/C 1.25

Tasa interna de retorno econémico del plan de negocio

Nota: Cifras expresadas en soles

Elaboracion propia

De acuerdo con el resultado de la tabla, El TIRE (856%) es mayor a la tasa de

descuento por lo tanto, el plan de negocio es rentable y se acepta el plan.
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6.1.2 Relacién Beneficio Costo (B - C)

La relacion beneficio-costo es un indicador que sefiala la utilidad que se obtendra con
el costo que representa la inversion; es decir, que, por cada peso invertido, cuanto es

lo que se gana.

Los criterios para decidir la aceptacion o rechazo de un proyecto por este
método se muestran a continuacion:
- Silarelacién B/C es < 1, se rechaza el proyecto.
- Silarelacién B/C es = 1, la decision de invertir es indiferente.

- Silarelacién B/C es > 1, se acepta el proyecto.

La férmula para hallar el beneficio-costo del plan de negocio es el siguiente:

Beneficios

Relaciéon B/C = obtenidos

Costos incurridos

Se tienen los siguientes datos:
Inversion inicial =51,682.99

CPK (WACC) = 13.16%
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Inversion inicial = 638,470.84

COK = 18.96%

Afos 2021 2022 2023 2024 2025
Ventas 264,000 274,477 284,939 295,415 305,877
Cases biodegradables 120,000 124,762 129,518 134,280 139,035
Cases de airpods 96,000 99,810 103,614 107,424 111,228
Correo de Apple Watch 48,000 49,905 51,807 53,712 55,614
Tasa de crecimiento 3.97% 3.81% 3.68% 3.54%

6.2. Evaluaciéon Financiera, Parametros de Medicion

La evaluacion financiera se utiliza en proyectos que requieren crédito para su
financiamiento. Permite evaluar los beneficios del proyecto versus el valor de este
considerando los factores de financiamiento (costo de capital financiero, monto,
horizonte de proyecto, amortizacion, intereses) y el aporte de los accionistas. Los

parametros de medicion que se utilizaran son el VANF y la TIRF.

6.2.1 Valor Actual Neto Financiero (VANF) Y COK

El valor actual neto financiero (VANF) se calcula tomando los saldos netos
del flujo de caja financiero, los mismos que se actualizan previamente a la sumatoria

de estos.
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Parta hallar el VANF se utiliza la tasa de descuento del Costo de Oportunidad
de Capital (COK) bajo el modelo de valoracion de activos financieros, denominado en
inglés Capital asset pricing model (CAPM), es un modelo utilizado para calcular la
rentabilidad que un inversor debe exigir al realizar una inversion en un activo

financiero, en funcion del riesgo que esta asumiendo y cuya férmula es la siguiente:
COK =Rf+ f*(Rm - Rf) + Riesgo pais

Donde:

COK = Costo de Oportunidad del Capital
Rf = Tasa libre de riesgo

B = Beta del Sector (Producto Tecnologico)
Rm = Prima por riesgo de mercado

Rp = Prima por riesgo pais

Hallando se tiene:

COK = Rf + B * (Rm - Rf) + Riesgo Pais
COK = 228% + 113 * 13.49% - 228% + 1.72%
COK = 228% + 1.13 * 0.1121 + 1.72%
COK = 228% + 0.126673 + 1.72%
COK = 16.67%

Ademas, se tiene los siguientes datos:

Inversion inicial =51,682.99
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COK =16.67%
Préstamo = 31,682

En conclusién, podemos decir que siendo la inversion inicial 51,682.99 y de
este importe sabiendo que el prestamos es por el monto de 31,682. Los indicadores
més importantes y con influencia dentro de nuestro COK analizado es el beta del

sector tecnologia. Arrojando un COK de 31,682 soles.
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6.3. Evaluacion Social

Respecto a la evaluacion social, Ernesto R. Fontaine afirma: “Esta informacion,
por lo tanto, debe ser tomada en cuenta por los encargados de tomar decisiones para
asi poder programar las inversiones...” (p.364). Siguiendo al autor, antes de tomar la

decision de emprender un negocio, se debe evaluar socialmente.

Para el presente plan de negocio se plantea la responsabilidad social como un
compromiso voluntario de incorporar aspectos sociales en la toma de decisiones, con
el objetivo de que la empresa sea sostenible en el tempo cumpliendo las expectativas

de las partes interesadas.

A continuacién, se describen algunos de los compromisos que se deben

cumplir:

- En el presente plan de negocio generara impacto positivo en la comunidad a través
de la generacién de empleo directo, se contratard personal para que puedan
desarrollar los diferentes procesos de la empresa, entre ellos vendedores,
asistentes, etc. Del mismo modo, generard empleos de forma indirecta debido a
gue el negocio comprara materiales para seguridad, higiene, limpieza y
mantenimiento a otras empresas; el personal de oficina necesitara acudir a un

restaurante cercano, entre otros.
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- Dado que la instalacién de la empresa estara ubicada en el distrito de Santa Anita,
se brindara informacion y se facilitara el acceso al producto mediante la orientacion
e instalaciéon de redes y conexiones a costos sociales a los pobladores de la zona

aledana.

6.4. Impacto Ambiental

Podemos decir que nuestra empresa ACFONS SAC esta constituida por
personas eco amigables y con conciencia ambiental, es por eso que se han

considerado productos eco amigables para su distribucion.

La empresa ACFONS SAC es una empresa o mejor dicho es una marca con
propdsito, ya que no solo busca obtener rentabilidad y tener un fin lucrativo con las
ventas que se puedan realizar, sino buscan concientizar a las personas sobre la

concientizacion del medio ambiente que a diario se ven por nuestros propios 0jos.

Al tener muy activas nuestras redes sociales, se creara una comunidad que le gusta
cuidar el medio ambiente y que le gusta comprar productos eco amigable, esto
también finalmente hace que las personas no sean tan consumistas y que realmente

tengan conciencia por los productos que consumen.
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CAPITULO VII: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1. Conclusiones

De acuerdo con la evaluacién econdmica y financiera realizada, se concluye
gue el presente plan de negocio es viable y rentable debido a que si es posible
conseguir los recursos econémicos necesarios para poner en marcha la empresa; se
cuenta con una parte de la inversion a realizar y la otra parte se obtendrd mediante
un arrendamiento financiero (leasing). Asimismo, luego de realizar el analisis
financiero se obtuvo un VANE de 136,319 y un TIRE de 97% lo que demuestra que
el negocio generaré una rentabilidad que satisface las expectativas de los accionistas

e inversionistas.

Del estudio de mercado se concluye que el mercado de productos tecnolégicos
mantiene un crecimiento sostenido durante los Ultimos afios; se ha identificado el
mercado objetivo que tienen la necesidad, estan dispuestos a comprar y sobre todo
tienen la capacidad de pagar sus pedidos por lo que comercialmente el plan de

negocio es factible.

Teniendo en cuenta los factores de localizacion, se determind que la empresa
esté ubicada en uno de los distritos de Lima Metropolitana, especificamente Santa
Anita, por lo que operativamente es posible desarrollar las actividades de la empresa
ya que se cuenta con la disponibilidad de recursos humanos capacitados, recursos

financieros disponibles, materia prima, vias de acceso, servicios publicos entre otros.

26



En el ambito social, la empresa buscaré la sostenibilidad de sus operaciones
mas alla del cumplimiento de las normas, en un marco de respeto por la vida, el
derecho de los grupos de interés. Bajo esta perspectiva, el desarrollo de sus
actividades generara empleo directo e indirecto, capacitacion técnica, facilidad de

acceso al producto, entre otros.

Luego de exponer el impacto ambiental, nos damos cuenta que Acfons Sac es
una empresa muy responsable socialmente con los objetivos claros y bien

predeterminados.

En cuanto a la factibilidad sectorial y municipal, para el inicio de actividades, la
empresa requiere contar con permisos, autorizaciones y licencias de funcionamiento;

por lo que estos requisitos si son posibles de obtener.

Se ha identificado que la mayor fortaleza de ACFONS SAC, es que al
comercializar un producto biodegradable y compostable. Esto nos lleva a caer o
simpatizar a muchos programas propuestas por el gobiernos, para de esta manera

hacer conocidos a nuestra marca en menos de 03 afios.

7.2. Recomendaciones

Cabe resaltar que la viabilidad econdémica y financiera, uno de los puntos
importantes a mencionar es que los proveedores solo venden el producto al contado
y no ofrecen créditos, se recomienda que en lo posible las ventas de la empresa se

realicen al contado para mantener la liquidez del negocio. Y por otro lado estaria bien
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analizar las compras de la empresa para que estas puedan ser a crédito ya que, los
productos importados cumplen un ciclo de vida de 02 meses, desde que se solicita el
pedido hasta la llegada en Peru. Esto quiere decir que el capital de trabajo o inversion

puesta en los cases, no se veran hasta 01 o 02 meses puesto aqui en Per.

Respecto a la factibilidad comercial y estrategia de posicionamiento, se
recomienda capacitar e instruir a todos los colaboradores en calidad de servicio de
atencién al cliente y lograr el compromiso para obtener los objetivos propuestos. De
esta manera se lograra fidelizar a los clientes, sabemos que la venta de productos
tecnoldgicos tiene bastante competencia, pero Acfons se diferenciara por sus

productos eco amigables, ademas de un buen trato a sus clientes.

No olvidemos que la operatividad del plan de negocio es viable debido a la
disponibilidad de recursos humanos; sin embargo, se recomienda poner especial
atencién en los perfiles de los empleados a contratar, dado que el tipo de actividad
necesita de personas capacitadas y que hayan tenido experiencia laboral de al menos
seis meses en empresas similares Los conocimientos técnicos son importantes, pero
son mas importantes los perfiles profesionales para que la empresa funcione

adecuadamente.

Con respecto a la responsabilidad social, se recomienda que todos los
integrantes deben ser conscientes que la empresa es pasiva de confianza en el
desarrollo de sus actividades y procedimientos. Buscando concientizar a la
comunidad que se va a ir formando poco a poco con la marca y de esta manera llegar

a un objetivo mas grande que es la proteccion de nuestro planeta tierra, con nuestros
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productos. De esta manera contribuir con un granito de area con nuestra labor de

cambio en el planeta.

29



ANEXOS

Cases Biodegradables

Estimado (a), la presente encuesta tiene como objetivo principal: Identificar si estarias dispuesto a comprar a
una case o protector de celular que sea eco-amigable.Tu informacidn brindada serd muy importante para la
realizacion de esta investigacion, ademas sera manejada con total confidencialidad, pedimos por favor total
sinceridad y objetividad en su respuesta.

Case Biodegradable: Nuestro case esta hecho de extractos de maiz, paja de trigo, almiddn y cereales que
cumplen el ciclo de vida eco-amigable.

PREGUNTA 1: Comprarias un case biodegradable?

120 respuestas

@ sl
@® Mo
O Talvez

83.3%
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Pregunta 2: Genero

120 respuestas

& Mujer
@ Hombre

Pregunta 3: Edad
120 respuestas

& 10-20
@ 21-30
@ 31-40
@ 41-50
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Pregunta 4: ;En que distrito resides?

120 respuestas

Surco

Ate

San Borja
La Molina
Parifas
Santa anita
Santa Anita
Charrillos

Callao

Pregunta 5: ;Cual es tu ocupacion actual?

120 respuestas

Estudiante

Trabajador Depediente

Trabajador Independiente

Estudiante v Trabajador
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Pregunta é: Si ha marcado que trabaja, En que trabaja?
120 respuestas

Conductor logistico

Te extrafio ¢

PNP

Logistica

Administradora

Bioseguridad

Recursos Humanos

Empresa automotriz

En un negocio propio

Pregunta 7: ;Cual es tu principal motivo de compra de productos ecoamigables?

120 respuestas

Salud y Bienestar
Freocupacion ambiental 90 (75 %)

Tendencia o Moda

Otras

33



Pregunta 8: ;Realizas algun tipo de reciclaje o donaciones de cosas que ya no utilizas?

120 respuestas

@ sl
@ Mo

Pregunta 9: ;Cuando compras productos ecoldgicos o eco-amigables ; Buscas algun sello de
certificacion o lees la descripcion del producto?

120 respuestas

@ Sl
@ No
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Pregunta 10: ;Cual es tu mayor temor respecto al medio ambiente?

120 respuestas

Contaminacion de agua a3 (77,5 %)
Contaminacion sonora

Contaminacion t&érmica

Animales en peligro de extincion 61 (50,38 %)

Contaminacicn del suelo 37 (30,8 %)

0 20 40 60 a0 100

Pregunta 11: ; A traves de que canal haces tus compras?

120 respuestas

@ Solo presencial
@ Solo virtual
@ Ambos
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Pregunta 12: ;Tu marca preferida de case lo es debido a ?
120 respuestas

Frecio

Calidad 85 (70,3 %)

Accesibilidad

Marca

Propésito de Marca

Pregunta 13 ; Hasta cuanto estarias dispuesto a pagar por un case biodegradable?

120 respuestas

51 (42,5 %)

60

36



Pregunta 14 ;Cuantos cases sueles comprar al afio?

120 respuestas

Pregunta 15 ;Cada cuanto tiempo compras tus cases?

120 respuestas

20,8%

37

20

40

39 (32,5 %)

54 (45 %)

&0

@ Cada mes
@ Czda 2 meses
@ Cada 3 meses
@ Cada 4 mesas
@ Cada § meses
@ Cada afio



Pregunta 16 ;Haz comprado alguna vez, cases biodegradables?

120 respuestas

@S
® NO

@ Primera vez que conozco el producto

Pregunta 17 ; Qué red social utilizas con mayor frecuencia?

120 respuestas

Facebook
Instagram
Tik Tok
Youtube

Twitter

Pregunta 18 ;Estarias dispuesto a abandaonar la marca de tu case actual, por una marca con
proposito?

120 respuestas

@® 5
@® Mo
@ Esirrglevante
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