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RESUMEN

Actualmente en el Peru, la inseguridad ciudadana se ha incrementado y
cualquier persona puede estar expuesto ante alguna situacion de peligro como:
asalto, secuestro o ultraje. El riesgo es mayor cuando se trata de un nifio, adulto
mayor o discapacitado ya que dado por su condicion los convierten en victimas
potenciales; y una forma de sentirse seguro es comprando seguridad. Se pueden
adquirir productos electrénicos segun necesidad, como un reloj localizador GPS

gue cumple con el objetivo de monitorear la ubicacion de la persona que lo utilice.

El proposito de este plan de negocio es analizar si es viable la creacion y
ejecucion de la empresa DISPOSITIVOS ELECTRONICOS PORTATILES S.A.C.
con el giro de negocio de importacion y comercializacion de relojes localizadores
GPS de China en Lima Metropolitana. Para la metodologia se ha utilizado como
fuente primaria: un cuestionario virtual a 65 personas para conocer Sus
valoraciones e informacion primaria de agentes logisticos, y fuentes secundarias

de péaginas institucionales, libros digitales y bibliografias.

Al término del plan se presentan los resultados cuantitativos, las

conclusiones y recomendaciones del negocio.

Palabras clave: nifios, reloj GPS, seguimiento, importacion, E-commerce.



INTRODUCCION

Existen productos tecnoldgicos de uso personal para distintas necesidades
como: entretenimiento, modernidad, comunicacion, entre otros. DISPOSITIVOS
ELECTRONICOS PORTATILES S.A.C. surge como idea de negocio para brindar
al cliente y usuario la sensacion de seguridad mediante el uso de un reloj localizador

GPS.

El objetivo de realizar este plan es determinar si el negocio es rentable a un
plazo de cinco afios como minimo; y para su desarrollo se ha dividido en los

siguientes planes:

En el primer plan de organizacién y aspectos legales se realizaran los
trAmites para la constitucion de la empresa empezando por la busqueda y
reservacion de la razon social, clasificacion de actividad econémica, seleccién de
ubicacion, establecimiento de objetivos, misién, vision de la empresa; estructura

organizacional, elecciéon de régimen laboral, registro de marca y planillas.

En el segundo plan de marketing internacional, se explora el mercado
externo al que se va a comprar e interno donde se vendera; se describe el
producto a importar y su justificacion; se lleva a cabo la investigacion del mercado
objetivo, analisis de oferta y demanda, estrategias de venta, promocion nacional y

politicas de precio.
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En el tercer plan de logistica internacional, se determina la mejor opcién de
envase y como se va a trasladar la mercaderia a importar segun la cadena de

distribucidn fisica internacional seleccionada.

En el cuarto plan de comercio internacional, se analiza la estructura de
costos de importacion y precio de venta, cotizaciones internacionales segun
incoterm elegido y su aplicacion en la gestion aduanera, gestion de importacién y

servicio.

En el quinto plan econdémico y financiero, se detallan los activos de la
inversion fija y capital para determinar la inversion total y parte de su financiamiento
por la entidad bancaria, elaboracién del flujo de caja econémico y financiero para

ser evaluados por indicadores que determinaran la rentabilidad del proyecto.

En conclusiones se resume la descripcion mercado objetivo, aceptacion del
producto y viabilidad del plan; en recomendaciones, evaluar flujo de caja
continuamente, reforzar la comunicacién e interaccién con clientes potenciales y

analizar facilidades de financiamiento bancario.

Xii



|. ORGANIZACION Y ASPECTOS LEGALES

1.1 Nombre o Razén Social

Para el presente plan de negocio, la empresa tendra como razon social
“DISPOSITIVOS ELECTRONICOS PORTATILES S.A.C.” porque el giro de la
empresa sera comercializar productos importados como relojes GPS que cuentan
con las cualidades de ser electrénicos y portatiles. La denominacién propuesta ha
sido consultada en la pagina de la Superintendencia Nacional de los Registros

Publicos (SUNARP) y hasta la fecha no se encuentra registrada.

Para el nombre comercial de la empresa, no se considerara la razon social
debido a que es extenso y genérico, se opina que un nombre corto y facil de recordar
servira para este propésito. Dimportec sera el nombre comercial puesto que se
percibe como una empresa de importacion y tecnologia, es facil de pronunciar y

recordar.

-
.
-

sunarp ii::
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()
INICIO INSTITUCIONAL PRENSA ESTADISTICAS CONTACTENOS ?}"af,?pamm}g).’

BUSQUEDA DE PERSONAS JURIDICAS INSCRITAS

CRITERIO DE BUSQUEDA

1.- Razono

Denominacion ‘ DISPOSITIVOS ELECTRONICOS PORTATILES

2.- Siglas \ |
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-

sunarp

de los Registros Puk

)
A

INICIO INSTITUCIONAL PRENSA ESTADISTICAS CONTACTENOS s

.
"
.
-
.

Drscedimiente de inscriesiéa o

Portal de

BUSQUEDA DE PERSONAS JURIDICAS INSCRITAS

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

|Busqueda y disponibilidad de razén social va debajo de la imagen
Fuente: SUNARP

1.2 Actividad Econdmica o Codificacion Internacional (ClIU)

La Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria
(SUNAT) manifiesta que la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIIU)
categoriza aquellas actividades que realizan las empresas con el objetivo de
obtener informacion detallada del servicio que ofrecen, el cual es obligatorio
consignar al registrar el RUC.

Acorde a lo anterior, el giro de la empresa es importar y comercializar

relojes localizadores GPS via e-commerce, por lo que se eligié la siguiente CIlIU:



SECCION: G - Comercio Al Por Mayor y Al Por Menor;
Reparacion de Vehiculos Automotores y Motocicletas

Divisién: 47 - Comercio al por menor, excepto el comercio 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.

|Busqueda del codigo de la actividad econémica CIIU

Fuente: Revision 4 ClIU. Instituto Nacional de Estadistica e Informética (INEI, 2010)

1.3 Ubicacién y Factibilidad Municipal y Sectorial

Para inicio de las operaciones se realizaran de manera remota y se
comercializara por redes sociales y pagina web de la empresa. Por facilidades, en
el domicilio de la gerente se dispondra de un espacio de 20 metros cuadrados, el
cual servird de oficina y donde también se podra almacenar la mercaderia

importada.



e Satelite Santa Rosa @

|Ubicacion de la oficina

Fuente: Google Maps

La ubicacién de la oficina seré en el 3er piso - calle Florida 689, San Martin
de Porres, Lima. Una de las ventajas es la cercania a los operadores logisticos y
aduanas por lo que se traduce en menor costo del flete interno de la mercaderia

importada.

1.4 Objetivos de la Empresa, Principio de la Empresa en Marcha
Objetivos
Objetivo General

e Ser una empresa rentable con posicionamiento en el mercado de

productos electronicos.



Objetivos Especificos

Aplicar estrategias de marketing que incentiven la interaccion con el
publico.

¢ Incremento de ventas en un 20% anual con respecto al afio anterior.

¢ Reducir al minimo gastos variables.

e Buscar rentabilidad en los costos fijos.

e Fomentar un lugar de trabajo en equipo y buen clima laboral.

Mision

e Ser una empresa importadora de relojes GPS que busca brindar

seguridad a personas vulnerables.

Vision

e Ser la principal empresa importadora dedicada a la comercializacion

de dispositivos electronicos GPS en Lima Metropolitana en 2025.

Valores y Principios

Valores Principios
* Responsabilidad * Mejora continua
» Honestidad * Confianza
» Puntualidad « Compromiso
* Integridad

[Valores y principios de la empresa



1.5 Ley de las Mype, Micro y Pequefia Empresa, Caracteristicas

La Ley N° 30056 modifica diversas leyes para facilitacion de la
inversion, impulso del desarrollo y empresarial de las micro y pequefas

empresas como incentivo para su formalizacion. (El Peruano, 2013).

De acuerdo a lo anterior, DISPOSITIVOS ELECTRONICOS
PORTATILES S.A.C se registra como micro empresa porque se estima que

durante los primeros cinco afios se trabajard con menos diez personas por

turno.

A continuacion, se detallan las caracteristicas entre micro y pequefia
empresa:

Micro Empresa Pequefia Empresa
Remuneracion Minima Vital (RMV) Remuneracion Minima Vital (RMV)
Jornada de trabajo de 8 horas Jornada de trabajo de 8 horas
Descanso semanal y en dias feriados Descanso semanal y en dias feriados
Remuneracién por trabajo en sobretiempo Remuneracién por trabajo en sobretiempo
Descanso vacacional de 15 dias calendarios Descanso vacacional de 15 dias calendarios

Cobertura de seguridad social en salud a traves Cobertura de seguridad social en salud a través

del SIS (Seguro integral de salud) del ESSALUD
Cobertura previsional Cobertura previsional
Indemnizacién por despido de 10 dias de Indemnizacién por despido de 20 dias de
remuneracién por afio de senvicios (tope de 90 remuneracion por afio de senicios (tope de 120
dias de remuneracion) 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 la utilidades de la
empresa

Derecho a la compensacién por tiempo de
senvicio (CTS) equivalente a 15 dias de
remuneracion por afio de servicio con tope de 90
dias de remuneracion

Derechos colectivos seglin las normas del
régimen general de la actividad privada

|cuadro comparativo entre Micro y Pequefia Empresa

Fuente: SUNAT
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1.6 Estructura Orgéanica

El organigrama de DISPOSITIVOS ELECTRONICOS PORTATILES

S.A.C se conformaré de la siguiente manera:

Junta General de
Accionistas

Gerente General

___________________ Contador

externo

Area de ventas/ Areade
marketing administracion

Asesora Asistente
Comercial Administativo

|organigrama

e LaJunta General
Estara conformado por 02 socios. Su funcion es aprobar o desaprobar las

gestiones y resultados econdémicos y la decisién sobre el capital social.

e Gerente General
Sera el representante legal y el responsable como se lleva a cabo las
gestiones del giro de empresa y evaluacion del desempefio de cada colaborador.
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e Organo de soporte 0 apoyo
El Contador externo sera el encargado de realizar las declaraciones ante la
SUNAT dentro de los plazos, cierre contable mensual y anual, analisis y

presentacion de los estados financieros y contables.

e Areade Marketing / Ventas
El asesor comercial sera encargado de atencion al cliente, ofrecer el bien /

servicio por redes sociales — teléfono, busqueda de clientes, coordinacion de venta.

e Areade Administracion
El asistente administrativo sera el responsable de la documentacion, apoyo
en las coordinaciones en la gestion de importacidén del producto y realizar alguna

tarea que la gerente general requiera.

1.7 Cuadro de Asignacion de Personal

En la siguiente tabla se presentan las asignaciones del personal, se detalla
desde el sueldo mensual y beneficios que le compete brindar como micro empresa

a sus colaboradores.



Tabla 1. Asignacion de personal

RETRIB. ANO1

TRABAJADOR ECON. RETRIB. MENSUAL

MENS ECONO. ESSALUD VACACIONES ANUAL

ANUAL

Gerente general 2,000 24,000 480 1,000 25,480 2,123
Asistente administrativo 1,300 15,600 312 650 16,562 1,380
Asesora comercial 1,000 12,000 240 500 12,740 1,062
Total 54,782 4,565

Nota: Expresado en soles

Respecto a la asignacién de los colaboradores externos como contador
externo, serd pagado mediante recibo por honorarios por lo que no le

corresponde beneficio alguno.

Tabla 2. Asignacion de personal externo — Recibo por Honorarios

Trabajador Mensual Anual

Contador externo 500 6,000

Nota: Expresado en soles

1.8 Forma Juridica Empresarial

Dimportec se constituirA como empresa juridica como sociedad anénima

cerrada por las siguientes razones:

e Puede tener un minimo de dos y maximo de veinte accionistas
e Esta conformada por una Junta General de Accionistas, el Directorio

es opcional y no ha sido considerado en el organigrama y Gerencia
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e Los aportes al capital social pueden ser en moneda nacional o
extranjera y contribucién tecnoldgica intangible, no existe un minimo porcentual de
participacion.

e EI tiempo de duracibn como sociedad puede ser temporal o
indeterminado

e Las acciones no se inscriben en el Registro Publico del Mercado de
Valores porque al ser transferidas solo se debe anotar en el libro de Matricula de

Acciones de la Sociedad.

A continuacién, se muestra la tabla de aporte de cada socio al capital y su

respectiva participacion porcentual.

Tabla 3. Aporte de capital de socios

Accionistas Capital Social Valor N° %

S/. Nominal Acciones
Accionista 1 28,710 10 2,871 60
Accionista 2 19,140 10 1,914 40
Total 47,850 4,785

1.9 Registro de Marca y Procedimiento en Indecopi

Segun el Instituto Nacional de Defensa de la Competencia y de la Proteccién
de la Propiedad Intelectual (INDECOPI), el registro de la marca no es obligatorio;
sin embargo, servira como respaldo si la competencia decide apropiarse o plagiar.

La inscripcion tiene una duracion de 10 afios, pasado el tiempo habra que

renovar u otra organizacion podria registrarlo como suya. Solo sera valido en
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territorio nacional, ya que en el exterior habra que inscribirse correspondiente en el

pais de interés.

En este caso, el nombre comercial sera importante para identificarnos y no

precisamente con la razén social sino como Dimportec.

Pago al Banco de la Presentacion de
Dezc;a;g?mﬁllﬁ?oado —> Nacion por —> solicitud en la oficina
S/.534.99 de Indecopi
|
\%

Si la solicitud es Después del periodo
aprobada, Indecopi de publicacion, se
publicara el nombre —> recibe si la

en La Gaceta notificacion es
Electronica positiva o negativa

[Procedimiento de registro de nombre comercial

Fuente: Plataforma digital Unica del Estado

1.10 Requisitos y Tramites Municipales

Dimportec es una empresa importadora con tienda virtual, por lo que no es
necesaria la licencia de funcionamiento; sin embargo, es un requisito para

tramites propios del negocio.

En la pagina web de la municipalidad de San Martin de Porres, los tramites
necesarios para funcionamiento de la empresa son: licencia de funcionamiento y

certificado de defensa civil.
11



Para areas de hasta cien metros cuadrados y de almacenamiento no mayor
del treinta por ciento del area total del local. Una declaracién jurada de observancia

de condiciones de seguridad.

La Inspeccion Técnica de Seguridad en Defensa Civil Basica (ITSDC) debe
realizarse por la municipalidad después del otorgamiento de la Licencia de
Funcionamiento. El costo por la licencia de funcionamiento por areas menores a
cien metros cuadrados es de S/.66.50 y la inspeccién de defensa civil es de

S/.126.63.

Se debe hacer la inscripcion en el registro de Casas Comercializadoras de
equipos y aparatos de telecomunicaciones por la pagina de la Ventanilla Unica de
Comercio Exterior (VUCE) cuando se vaya a importar mas de tres unidades; es un

trdmite gratuito y solo tarda cinco dias habiles.

1.11 Régimen Tributario Procedimiento desde la Obtencion del RUC y

Modalidades

La categoria que se ha elegido es el Régimen MYPE Tributario, debido a
que inicialmente y durante los primeros cinco afios las proyecciones de ingresos
seran menores de 1,700 unidad impositiva tributaria (UIT). Actualmente cada UIT
tiene un valor de S/4,300. Entre sus ventajas estd que pueden emitir todos los
comprobantes de pago, existen tasas reducidas y el impuesto a la renta es
proporcional a los ingresos mensuales: hasta 300 UIT es 1% y mas de 300 UIT es

1.5%.
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Nuewvo Régimen  Régimen Especial Régimen

Régimen MYPE

Unico Simplificado  de Impuesto a la . . General
Tributario (RM
(NRUS) Renta (RER) (RMT) (RG)
Persona . . . .
Natural Si Si Si Si
P
ersona No Si si Si
Juridica
Ingresos netos que
miege  FeSESISB00000 Hesws  [SPeETIe 10
e anuales u S/ 525,000.00 raveblo e tago Sin limite
g 8,000.00 mensuales anuales 9 . p .y
o del ejercicio
anterior)
Limite de Hasta S/ 96,000.00 Hasta S/
combpras anuales u S/ 525,000.00 Sin limite Sin limite
P 8,000.00 mensuales anuales
Boleta de venta Factura,
Comprobantes y Factura, boletay Factura, boletay boleta y
tickets que no dan . .
de pago que . todos los demas todos los demas todos los
- derecho a crédito . i .
puede emitir permitidos permitidos demas
fiscal, gasto o costo .
permitidos
Declaracién No No Si Si
S/70,000.00 S/126,000.00
Valor de Sin limi Sin limi
activos fijos ~ Con excepcién de  Con excepcién de >'" Imite in limite
los predios y los predios y
vehiculos vehiculos
Trabajadores Sin limite 10 por turno Sin limite Sin limite

|Cuadro comparativo de los regimenes tributarios

Fuente: Plataforma digital nica del Estado Peruano

1.12 Registro de Planillas Electronica (Plame)

La Planilla Mensual de Pagos (PLAME) es un elemento de la Planilla
Electrénica, la cual se desarrolla a partir del Registro de Informacion Laboral.
La PLAME contiene informacion de los ingresos mensuales de los

colaboradores internos y externos contratados.
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Como pequefia empresa esta obligado a llevar la planilla ya que se

cuenta con mas de un trabajador y/o prestador de servicio.

Empleadores obligados allevar planilla de trabajadores

Tengan a su cargo uno o mas trabajadores

Cuenten con uno o més prestadores de servicios y/o personal de terceros

Paguen pensiones de jubilacion, cesantia, invalidez y sobrevivencia u otra
pension, cualquiera fuera el régimen legal al cual se encuentre sujeto

Contraten a un personal en formacién - modalidad formativa laboral

Cuenten con uno o0 mas trabajadores o pensionistas que sean asegurados al
Sistema Nacional de Pensiones

Se encuentren obligados a efectuar alguna retencién de cuarta o quinta
categoria

Tengan a su cargo uno o mas artistas

Hubieran contratado los servicios de una Entidad Prestadora de Salud u
otorguen servicios propio de salud

Hubieran suscrito con ESSALUD un contrato por SCTR

Gocen de estabilidad juridica y/o tributaria

|[Empleadores a llevar planilla

Fuente: SUNAT

1.13 Régimen Laboral Especial y General Laboral

Segun SUNAT, las MYPE cuentan con el Régimen Laboral Especial y esa
permanencia en el régimen puede cambiar si la MYPE supera por dos afos

consecutivos su nivel de ventas.
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Los beneficios de los trabajadores en el régimen general laboral: las
vacaciones son de 30 dias calendario, hay una sobretasa a la remuneracion
minima vital de 35% cuando la jornada es nocturna, existe pago mensual de CTS
dos veces al afio, hay gratificaciones dos veces al afio, existe asignacion familiar;
mientras que los beneficios laborales del régimen laboral especial son menores,
incentiva a los colaboradores y a la empresa seguir operando como empresa

formal.

1.14 Modalidades de Contratos Laborales

En DISPOSITIVOS ELECTRONICOS PORTATILES S.A.C se considera
que el cargo de gerente general tendrd un contrato a plazo indefinido y se
evaluara su desempefio en los primeros dos afios; los colaboradores internos
como asistente administrativo y asesor comercial tendra un contrato por inicio de
actividades por un periodo de prueba de tres meses, luego sera a plazo fijo por
seis meses con posibilidad a renovacién segun desempefio; y el contador

externo y asesor no estan sujetos a contrato debido a que su pago es recibo por

honorario.
Tabla 4. Tipo de contrato laboral
Trabajador Tipo de contrato
Gerente general A plazo indefinido
Asistente

administrativo A plazo fijo por inicio de actividades

Asesor comercial A plazo fijo por inicio de actividades
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1.15 Contratos Comerciales de Responsabilidad Civil de los Accionistas

Los contratos comerciales que se celebren en DISPOSITIVOS
ELECTRONICOS PORTATILES S.A.C seran desde el inicio de operaciones
como el de la constitucion de organizacién, contrato de servicios, contrato de

personal, compra-venta y el alquiler del local.

Respecto a la responsabilidad civil de los accionistas, dentro de sus

funciones esta aprobar gestiones y toma de decisiones, y deberan aceptar los

resultados favorables o no.
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IIl. PLAN DE MARKETING

Para el marketing del reloj localizador GPS serd necesario conocer el
producto a nivel de caracteristicas y clasificacion arancelaria para determinar el
mercado objetivo, analisis de la demanda y oferta, y aplicar las diferentes

estrategias para su ingreso en el mercado.

2.1 ldentificacién, descripcion y justificacion del producto a importar

2.1.1 Clasificacion arancelaria

Para la clasificacion arancelaria del producto se ha tenido en cuenta
gue una de sus principales funciones es la de recibir lamadas, esta disefiado
para insertar una tarjeta SIM, lo que cataloga al reloj localizador como teléfono

celular.

Tabla 5. Clasificacion arancelaria

SECCION:XVI MAQUINAS Y APARATOS, MATERIAL ELECTRICO Y SUS PARTES;
APARATOS DE GRABACION O PRODUCCION DE SONIDO, APARATOS DE
GRABACION O REPRODUCCION DE IMAGEN Y SONIDO EN TELEVISION

CAPITULO:85 Maquinas, aparatos y material eléctrico, y sus partes; aparatos de grabacion o
reproduccién de sonido, aparatos de grabacion o reproduccion de imagen

85.17 Aparatos eléctricos de telefonia o telegrafia con hilos, incluidos los teléfonos

de abonado de auricular inalambrico combinado con micréfono y los aparatos
de telecomunicacion por corriente portadora o telecomunicacion digital;
videdéfonos.
- Teléfonos de abonado; videdfonos:

8517.12.00.00 Teléfonos moviles (celulares) y los de otras redes inalambricas

Fuente: SUNAT
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2.1.2 Ficha técnica comercial

En la siguiente tabla se presenta las caracteristicas del reloj GPS, la

cual sirve como documento para la adecuada clasificacion arancelaria del

producto.
Ficha técnica - Reloj localizador
Modelo Q50 OLED
Lugar de origen China
Resolucién de pantalla 320x240 - OLED
Sistema Android, 10S
Distancia inaldmbrica 500 metros
Bateria Litio recargable
Funciones Alarma/ reloj, atender llamada, podémetro,
alarma de desuso, entre otros
Material Caucho
Colores Rosado, celeste, verde, blanco
Peso 0.250 kg
, A5
Imagen ? ﬁ

[Ficha técnica

2.1.3 Ecuacion de valor para el mercado nacional

Para el cliente, en la ecuacién de valor, toma en cuenta los atributos
propios del producto que serian mas valorados y que la empresa deberia
reforzar esas caracteristicas o darle un plus entorno a ello para que sea mas
atractivo al cliente. Razon por la cual se ha considerado hacer un cuestionario

virtual con una muestra de 65 personas, que teniendo la posibilidad de adquirir
18



este producto saber cudl atributo valoraria mas, obteniendo como resultado de
40% de preferencia por el precio asequible; en segundo lugar, con 24.6% ser
multifuncional; en tercer lugar, con 23.1% resistencia del producto y en cuarto

lugar con 12.3% la durabilidad de la bateria.

Se esta tomando como referencia cuestionario, en lugar de opiniones o
resefias debido a que es un producto tecnoldgico que hace un par de afos salié
al mercado y no hay suficiente informacion fidedigna del objeto de

investigacion.

Durabilidad Resistencia

Atributos

Multifuncional Precio asequible

|Atributos en la ecuacién de valor

2.1.4 Determinacién de la marca a usar

Como se ha indicado en el capitulo anterior, la razén social sera
DISPOSITIVOS ELECTRONICOS PORTATILES S.A.C. y la marca a usar
sera la que se visualiza en la figura 12 y que sera reservada en INDECOPI

con el fin de evitar plagios y competencia desleal.
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lisotipo

2.2 Investigacion de mercado objetivo

2.2.1 Segmentacion de mercado objetivo

Macro y micro segmentacion

Las principales importaciones de Pera de celulares, relojes inteligentes
y otros que sean contemplados en la partida 8517.12.00.00 son de China,
Vietnam, Corea, Estados Unidos, Taiwan (provincia de China), Malasia,
Espafia, Hong Kong (provincia de China) y Japon.

En los dltimos cinco afios, las importaciones con mayor valor FOB
fueron en el aflo 2018 y con menor valor FOB, en el afio 2020 con una

disminucién del 11.39% con respecto al afio anterior.

Tabla 6. Principales paises exportadores de la partida 8517.12.00.00 a Peru

Valor FOB
Paises origen Valor FOB 2016 Valor FOB 2017 Valor FOB 2018 Valor FOB 2019 2020

722,700,637.2
CN - CHINA 934,787,391.54 865,793,534.37 985,896,991.19 832,113,896.81 7

158,619,523.8
VN - VIET NAM 117,459,087.20 130,583,666.33  39,618,642.24 161,986,318.09 4
KR - KOREA 28,224,284.08  16,397,078.82 9,641,370.62 3,524,266.16  1,458,914.74
TW - TAIWAN 17,734,425.36 9,006,074.32 1,650,805.12 25,298.92 191,211.00
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US - UNITED
STATES

MY - MALAYSIA

ES - SPAIN
HK - HONG
KONG

JP - JAPAN
LOS DEMAS

TOTAL

716,284.85
378,076.79
249,889.02

78,258.82
17,661.00
426,101.93

1,022,764.91 2,662,342.93 1,978,656.22 5,756,832.98
78,748.90 212,962.57 644,248.41 203,568.06
192,949.82 337,501.78 310,443.18 251,230.72
1,249,408.28 1,551,971.46 4,985,438.56 782,503.91
9,066,593.40 1,025,037.21 122,377.93 558,207.56
858,888.37 179,387.87 776,249.53  1,276,479.73

1,100,071,460.5 1,034,249,707.5 1,042,777,012.9 1,006,467,193.8 891,799,109.8

9

2 9 1 1

Fuente: SUNAT.

Para iniciar con la micro segmentacion, se consideraran datos

geograficos y demograficos.

Segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), para el

afo 2020 estim6 que Peru tiene una poblacién de 32,626,000 habitantes

siendo el séptimo mas poblado en América.

PAISES DE AMERICA CON MAYOR POBLACION, 2020

|

W ~N OO O s W N -

(Miles)

Pais Poblacién
EE.UL. 331003
Brazil 212559
México 128933
Colombia 50 883
Argentina 4519%
Canada 37 742
Perd’ 32 626
Venezuela 2843%

1/ Instituto Nacional da Estadistica e Informatica-Bolstin Especal N° 24
Fuente: United Nations, Department of Economic and Social Affairs,
Population Division {2019). World Population Prospects 2019, Online

Edition. Rev. 1

|Poblacion en Peru

Fuente: INEI (2020)
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De acuerdo a la Compafiia peruana de estudios de mercados y opinion
publica (CPI), la poblacion de Lima Metropolitana al afio 2019 es de 10°580,900.
Y segmenta la poblacion por edades, teniendo en consideracion a la poblacion
gue tengan un nivel socio econémico (NSE) B y C da un total de 6,983,394 y

nifos de 6 a 12 anos, con mercado potencial de 708,727 nifios usuarios.

Tabla 7. Poblacion por segmentos de edad segin NSE

Poblacion Pablacién por segmentos de edad
NSE 0-05 06-12 13-17 18-24 25-39 40-55 56-+
Mis % afios afios afos afos afos afos afios
A/B 2,922.80 277 2289 2722 2128 3559 722 6046 5264
c 4507.10 426  408.9 4788  358.1 5855 11495 880.6  645.7
D 2,553.20 241 2443 282.5 207.8 337.1 658 488.2 3353
E 597.80 5.6 59.6 68.6 49.8 78.9 153.9 1131 739

Total Lima
Metropolitana

Fuente: CPI (2019)

10,580.90 100 941.7 1,102.10 828.5 1,357.40 2,683.40 2,086.50 1,581.30

2.2.2 Definicion del perfil del consumidor

El perfil del consumidor debe ser aquel cliente potencial que pueda
adquirir el producto como respuesta a su necesidad identificada.

El consumidor idoneo para el producto, debe ser aquella persona que
resida en Lima Metropolitana, de un nivel socioeconémico B y C. Persona que
tenga un estilo de vida bajo presion y que pase la mayor parte de su tiempo en
su centro laboral. Puede ser hombre o mujer de cualquier edad que tenga como
familiar nifios de 06 a 12 afios que necesite de un cuidado y monitoreo constante.

Ver apéndice B.
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2.2.3 Medicion del mercado objetivo

Para la medicién del mercado objetivo, se ha utilizado el modelo de

desglose para segmentar el mercado en base a la geografia y demografia.

Variable vinculante Fuentes Valorestimado Potencial de mercado
Poblacion en Peru INEI 2020 100% 32,626,000
Poblacién en Lima Metropolitana CP12019 32.43% 10,580,000
Poblacion con nivel socio-econdmico B C CP12019 66.00% 6,983,394
Poblacion con edad de 6a 12 CPI 2019 10.15% 708,727

IModelo desglose: potencial de mercado

2.3 Andlisis de oferta y demanda en el mercado

2.3.1 Andlisis de oferta

En el andlisis de oferta, se considerara aquella competencia que

ofrezca producto similar o alternativo.
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Tabla 8. Empresas importadoras de relojes inteligentes

2019 2020
Empresa
FOB Cantidad FOB Cantidad
ANDA TECHNOLOGIES S.A.C. 47,214.72 496
TITANICA CAPITAL SAC 35,938.13 1,766 22,278.19 900
SLEEP INTELLIGENCE S.A.C. 173,663.88 1,482 43,715.80 394
INGRAM MICRO S.A.C. 3,083.75 6 145,355.15 349
AMERICA MOVIL PERU S.A.C. 558,380.35 1,300
TIENDAS ISHOP DEL PERU SOCIEDAD
ANONIMA 10,363.44 48

En la tabla 8 figuran las empresas que han importado mas en valor Fob y
cantidad. La empresa Anda technlogies solo import6 durante el afio 2019, al igual
gue America Movil Peru, empresa de telefonia maovil Claro; y tiendas Ishop durante
el afo 2020 han importado relojes inteligentes de la marca Apple; mientras que
Titanica, Sleep intelligence e Ingram Micro han continuado importando y son
empresas que ofrecen producto relacionados a las telecomunicaciones e

informatica u ofrecen servicios de rastreo.

2.3.2 Andlisis y calculo de la demanda

Para el analisis de la demanda, se ha extraido informacién de las
importaciones de la partida 8517.12.00.00 de los ultimos cinco afios en
“operatividad aduanera” en la pagina web de SUNAT. Mediante el uso de la

herramienta Excel, en cada base de datos de importacion por afio se filtré por
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descripcion del producto con nombres “smart watch” “reloj” “inteligente” para

tener las importaciones netas del producto en cuestion.

Tabla 9. Importaciones peruanas de la partida 8517.12.00.00

Partida 8517.12 2016 2017 2018 2019 2020
Valor FOB US$ 1,098,734,683.18 1,034,417,369.39  1,041,301,346.85 1,005,102,127.26  891,690,680.71
Cantidad 12,391,841 11,352,102 10,971,337 8,698,239 8,963,159

Fuente: SUNAT

Tabla 10. Importaciones peruanas de relojes inteligentes

Reloj inteligente 2016 2017 2018 2019 2020
Valor FOB US$ 37,789.12 37,152.25 156,102.67 322,135.38 916,810.87
Cantidad 4,303 1,920 7,205 11,685 20,574

Fuente: SUNAT

Como se visualiza en la tabla 10, las importaciones de relojes
inteligentes han aumentado, incluso en el afio 2020 el valor FOB estuvo cerca
a triplicarse y la cantidad cerca a duplicarse respecto al afio anterior a pesar

del contexto complicado para la economia.

Segun Render Stair, Hanna (2006) se puede pronosticar eficazmente

datos pequefios o0 medianos en hojas de célculo en Excel (pp.177).

Para el calculo de la demanda durante los proximos cinco afios, se
consideraran los datos de la tabla 10 y se usara la ecuacion de regresion lineal

mediante la herramienta Excel; donde “x” es el numero de afo e “y” es el

prondstico de la cantidad que sera importada durante los afios 2021 al 2025.
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Tabla 11. Calculo de la demanda

ANO X Cantidad importada (V)
2016 1 4,303
2017 2 1,920
2018 3 7,205
2019 4 11,685
2020 5 20,574
2021 6 21,830
2022 7 26,060
2023 8 30,291
2024 9 34,522
2025 10 38,752

Se espera obtener el 14% de la demanda proyectada para los proximos
cinco afos; por lo que para el afio 2021 se importaran 3,000 unidades de

reloj.

Tabla 12. Cantidades anuales a importar

Ao 2021 2022 2023 2024 2025
Cantidad anual 3,000 3,581 4,163 4,744 5,326

2.3.3 Analisis de competitividad y benchmark

En la siguiente tabla analizaremos la competencia que comercializa

productos similares al que Dimportec ofrece.
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Tabla 13. Anadlisis de la competencia

Criterios Qndn ES/‘OP nE DDIGITAL

WATCH
Importador/
Empresa Importador/ mayorista Importador/ minorista
P distribuidor P / may P /
Rango de precio S/.499 - S/.599 S/.999 - S/2,499 S/.129-5/.150
Nivel socio
- A-B A-B B-C
econdmico
Reloj inteligente para Reloj inteligente para
Tipo de producto ) wg P Reloj inteligente ) mg P
nifios nifios
Tienda e-commercey _,
e . Tienda e-commercey _,
Comercializacién tienda por Tienda e-commerce

fisica
departamento

La empresa Anda con marca propia Anda watch es un importador y
distribuidor de relojes inteligentes localizadores de nifios, dirigido a un nivel
socioecondmico A y B y comercializa sus productos por pagina web, redes

sociales y en las tiendas por departamento de Falabella y Claro.

Ishop es un importador y mayorista de productos de la marca Apple
como celulares, relojes inteligentes, auriculares y otros, apto generalmente
para personas de 12 afios a mas de un nivel socioeconémico A y B.

Comercializa sus productos por pagina web y en sus tiendas fisicas.
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Neo digital es un importador y minorista de productos electronicos y
relojes inteligentes especializado para localizar nifios, dirigido a un nivel socio

econdmico B y C. Comercializan sus productos por su pagina web.

De este comparativo, se analiza que Dimportec tendra el mismo tipo de
comercializacion de Neo Digital; sin embargo, cuando los ingresos netos
aumenten se considerara ofrecer mas productos electronicos via e-commerce

y en tiendas fisicas propias.

2.3.4 Analisis de precio de importacion (compra)

Para la adquisicion de los relojes localizadores, se buscaron
proveedores chinos en la pagina de Alibaba que sean principalmente
productores para obtener el producto a precio competitivo, revisar historial de
ventas y si la pagina los califica como empresa verificada; estos detalles
serviran para identificar que el proveedor es real y cumplira con el envio del

pedido.
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Tabla 14. Cuadro comparativo de proveedores

Shenzhen Tomsin Shenzhen .
. Shenzhen Twinkler
Criterios Technology Co., Lookcare Industry
Technology Co., Ltd.
Ltd. Co., Ltd.
Producto Reloj inteligente localizador para nifios
Material Caucho Silicona Silicona
Colores Variado Rosado y celeste Rosado y celeste
Cantidad
L. 20 unidades 10 unidades 100 unidades
minima
Costo segun 7.24 USD FOB 10.42 USD FOB 32.99 USD FOB
Incoterm
FOB Shenzhen /FCA CAN Incoterms® 2020
Tiempo de
P .. 2-7 dias 5-7dias 10dias
produccion
Forma de pago 30% adelantado, 70% contra-entrega
Imagen

Se determina que para la compra internacional se escogera al proveedor
Shenzhen Tomsin Technology Co., Ltd., debido a que tiene el menor tiempo de
produccion estimado, el modelo es basico y su precio FOB es el mas
econdmico; se tiene aquello presente porque la segmentacién del producto es
hacia un nivel socio econémico By C y si se adquiere un reloj con mayor precio

FOB y mas funciones sera menos accesible para el NSE C.
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2.3.5 Andlisis y determinacion de formas de distribucion

Dimportec importador de relojes localizadores para nifios, distribuird la
mercaderia de manera directa al consumidor final. Cuando el cliente haga el
pedido y pago respectivo del producto, incluido gasto de envio; por cualquiera
de los canales de E-commerce gue se tendra a disposicion y se hara la entrega

del reloj por medio una empresa Courier.

2.3.6 Andlisis del entorno

2.3.6.1 Macro ambiente

Para entrar en contexto, en el presente afio todos los paises se han visto
afectados por fuerzas externas que no se pueden controlar, como es la
pandemia por el virus del COVID-19. Hecho que ha llevado a gran parte de los
negocios dedicados a la atencién con el publico como el entretenimiento, en un
inicio a cerrar; en el caso de la comercializacion de productos necesarios para
proteccion y servicios relacionados a la salud han incrementado, dando
oportunidades de negocio y tratando de mantenerse en el tiempo en lo que dure
la pandemia por lo que se ha estimado en un inicio un par de meses, para luego

ir aumentando el tiempo de duracion y las medidas sanitarias.
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Si bien, todos los paises se han visto afectados econémicamente,
también lo fue el Perd, sin embargo, el PBI fue el que menos decrecié en

comparacion con el resto de los paises sudamericanos.

A nivel social, las necesidades de atencion publica en hospitales se han
colapsado por no contar con un sistema de eficaz desde un inicio. Se pensoé
gue por obvias razones la inseguridad ciudadana disminuiria, pensamiento
equivoco, la necesidad ha incentivado a algunos a reinventar en su negocio,
mientras que otros no han visto otra salida de fomentar la inseguridad mediante

asaltos, asesinatos y desapariciones con mas frecuencia que antes.

2.3.6.2 Micro ambiente
Para analisis del micro ambiente se aplicara las cinco fuerzas de Porter:

e Proveedores: su poder de negociacion es muy flexible debido a que

existe una amplia oferta en el mercado chino.

e Competidores potenciales: El producto es innovador en los ultimos
tres afios, por lo que serd atractivo ante consumidores de articulos

personales de tecnologia.

e Competencia en el mercado: Existen tiendas fisicas y virtuales

ofertantes de productos similares y mas completos; sin embargo, su
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reconocimiento y confianza eleva el precio en comparacién a Dimportec que

ingresara con al mercado con precio de penetracion.

e Productos sustitutos: Existen variaciones del producto inicial, incluso
hasta mas complejos con multifunciones como los de un Smartphone; sin
embargo, el producto a ofrecer esté dirigido a un nivel socio econémico B y

C por lo que el precio seré un criterio determinante.

e Compradores: Tienen alto poder de negociacion, tienden a ser sensible a

las variaciones del precio y estan dispuestos a pagar la relacion precio — calidad.

2.4 Estrategias de venta y distribucién nacional

2.4 1 Estrategias de segmentacion

Para las estrategias de segmentacion se aplicaran: geograéfica,
demografica, pictografica para ir perfilando y conocer el comprador potencial

del producto.
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Geografica: Lima Metropolitana

Demografica: Hombres y mujeres

Psicografica: A la vanguardia de la tecnologia. Cuidado de nifios

[Estrategias de segmentacion

2.4.2 Estrategias de posicionamiento

Para el posicionamiento de la marca se basara en dos estrategias:

atributos y uso del producto.

e Los atributos del reloj serian el precio asequible y sus funciones de
reloj como localizador, atender llamadas, llamar a nimeros de emergencia;

fueron los méas valorados en el cuestionario.

2.4.3 Estrategias de ingreso al mercado

Las estrategias para el ingreso al mercado seran el lanzamiento de un
producto nuevo, si bien existen variedades de relojes inteligentes mas
complejos, hay segmentos que no requieren funciones como las de un
Smartphone, ya que para tal caso adquiririan uno. Consiste en que el usuario

use dispositivo para que sea ubicado. Con esta premisa, se aprovechara la
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estrategia de precios de penetracion, debido a que se trata de producto adn
innovador en su categoria de localizador, es necesario hacerlo atractivo y
cercano al consumidor hasta que la marca sea conocida y se fidelice a la

demanda.

2.4 4 Estrategias de distribucion comercial

La distribucién de los relojes serda de manera directa, el proceso
empezara con el fabricante/ exportador chino luego la mercancia sera
importada por el importador asimismo minorista, el cliente har4 el pedido y pago
del producto; Dimportec se encargara de enviarlo por medio de un Courier y

finalmente la cadena se completa con la entrega al consumidor final.

Fabricante/ Importador/

Exportador Minorista Consumidor final

|Distribucién comercial nacional
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2.4.5 Estrategias de branding

Las estrategias de branding a usar son la de conocer a la competencia
y el mercado: empresas que comercialicen relojes inteligentes y alternativas.
Sabiendo lo que ofrece el resto, detectar qué es lo que se puede brindar al

consumidor y destacarlo.

Definir el perfil del buyer, nos permitira saber mas de nuestro consumidor
potencial sobre sus problemas, estilo de vida, expectativas y como poder

acércanos mas.

Como se va a trasmitir lo que se quiere vender y los canales de
comunicacion, escoger palabras que resuman y despierten el interés en el
producto empezando a narrar una problemética luego hacerlo llegar por los

medios que comunmente usa: blog, revista, redes sociales, entre otros.

2.5 Estrategias de promocién nacional

2.5.1 Establecer los mecanismos y definir estrategias de promocién, incluida

promocién de ventas

Para mecanismo de promocion se considerara el marketing digital como

primer y gran impulsador para el plan de negocio:
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e Pagina web oficial de la marca, donde se pedira a los visitantes

dejen su e-mail para avisarles sobre actualizaciones del producto.

e Bulsqueda relacionada en redes sociales, direccionaran a la pagina

principal del producto

e Publicidad activa en las redes sociales

Para la promocién de ventas se recurrira de sorteos, promociones,
descuentos, concursos de manera que se incentive al consumidor que

interactUa crea la posibilidad de adquirir el producto.

2.5.2 Propuesta de valor

El lienzo de la propuesta de valor :l

Propuesta de valor Segmento de mercado

Creadores de alegrias

2

Alegrias
.e
A

Productos
¥ servicios

Trabajo(s)
del cliente

o —
o —

P p—

Aliviadores de frustraciones

®

Frustraciones

.
~

|Propuesta de valor
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Del cliente:
Trabajo del cliente
e Practico de usar
e Seguro de controlar

e Facil de localizar

Alegrias

Facil manejo

Sentirse aliviado

Sentirse comodo

Estar a la vanguardia

Frustraciones
e Falla en la conexion
e Marca poca conocida

e Inseguridad en el proceso de compra

Del producto

Creadores de alegrias
e Post-servicio
e Venta e-commerce
¢ Resistente

e Durabilidad
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Aliviadores de frustraciones
e Soporte técnico
e Producto tecnoldgico

e Asesoriay respuesta inmediata

Producto

e Reloj que envia ubicacion actual y con precision del usuario.

2.5.3 Estrategias de marketing digital y uso del E-commerce

El marketing digital es una herramienta de las mas utilizadas y de gran
captacion por potenciales clientes, asimismo el E-commerce ha sido de gran
beneficio para las transacciones que no se llevan a cabo de manera fisica lo

gue significa ahorrador de tiempo, dinero y energia.

En Dimportec desde un inicio el marketing digital servird para
promocionar el producto. Para lo cual aplicaran las siguientes estrategias en

los siguientes medios: pagina web, fan page en Facebook, marca en Instagram.

e Elegir horario que el mercado objetivo interactia con mayor
frecuencia, esto lo sabremos a través de las estadisticas que nos
brindan las cuentas creadas.

e Publicar habitualmente contenido de importancia que el receptor
pueda valorar.

e Interactuar con el publico, orientar y absolver dudas
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e Sumarse a las promociones de grandes marcas o realizarlas en
fechas especiales
e Lograr que los receptores puedan afiliarse a las actualizaciones

suscribiéndose con su e-mail

El E-commerce sera uno de los canales que se podra aprovechar para
vender el producto de manera directa y virtual, por lo que se debera brindar
toda la informacion necesaria, sea y parezca confiable en el proceso de

compra, también ofrecer diferentes sistemas de pago.

2.6 Politicas de estrategias de precio

Las politicas de estrategia sobre el precio del producto se basaran en las

metas a alcanzar en los siguientes plazos:

Corto plazo:
El precio sera 10% por debajo del precio del mercado con el objetivo que
al cliente le sea atractivo monetariamente a pesar que la marca sea de

procedencia china y no reconocida.

Mediano plazo:

Cuando el producto se haya mantenido aceptado por la demanda, el

precio oscilara al del mercado hasta que se posicione.
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Largo plazo:
El precio del reloj incrementara, pero no significativamente de manera

gue haya rentabilidad y se pueda maximizar beneficios.

40



ll. PLAN DE LOGISTICA INTERNACIONAL

3.1 Envases, empaques y embalajes

Envase

El producto a importar es un reloj GPS, el cual es acompafiado por (01)
cable de carga, (01) manual de usuario y (01) destornillador. Los elementos
mencionados se encuentran en el envase primario. El tamafio del paquete es de

9X9X6 centimetros y su peso es de 0.250 kilogramos.

|Producto y sus elementos en el envase

Fuente: Shenzhen Tomsin Technology Co., Ltd.

El envase primario es una caja de cartén plastificada, ideal y usada
normalmente para dispositivos electrénicos o tecnoldgicos. Este envase se

caracteriza por ser:

e Semi-rigido: por su consistencia de carton, que cumple con la funcion

de proteger al producto; pero no lo suficientemente resistente.
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e Semi-permeable: por servir como barrera a los gases, vapores y
aromas.

e Opaco: tiene la propiedad de ser una barrera a la luz.

[Envase del producto

Fuente: Shenzhen Tomsin Technology Co., Ltd.

Embalaje

El embalaje a utilizar en la importacidén sera la caja de carton corrugado,
el cual cumplird su funcion de proteger el envase primario. Es el embalaje mas
recurrente para operaciones de traslado, manipulacion y almacenaje; y se

adapta para esta situacion.
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|[Embalaje del producto

Fuente: Google imagenes

3.2 Disefio del rotulado y marcado

3.2.1 Disefio del rotulado

Para el rotulado de la caja de cartdén se consideraran los siguiente:

e Marca estandar. Nombre del importador, destino, direccion,

numero de orden.

e Marca informativa: Pais de origen, puertos de salida y entrada,

pais de destino, peso bruto, dimensiones de la caja.

e Marca de manipuleo: los pictogramas indicaran como se debe

transportar la caja.
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|Rotulado

3.2.2 Disefio del marcado

Para el marcado de la caja de embalaje, se aplicaran los pictogramas

que se visualizan en la figura 22 para el traslado y manipulacion del reloj GPS.
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Pictogramas

Hacia arriba

Proteger de la humedad

Fragil

_ " Proteger del sol y calor

8 No apilar mas de 8
|
|

IMarcado

Fuente: Google imagenes
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3.3 Unitarizacion y cubicaje de la carga

Para esta operacion, la unitarizacion de la mercaderia consistira en apilar
las cajas de embalaje para un mejor traslado y se transportard como carga suelta

ya que el producto es de bajo volumen y peso moderado.

Segun el calculo del cubicaje, a continuacién, se muestran los datos que

se utilizaran para la importacion:

Tabla 15. Cubicaje

Descripcion Cantidad Medida
Cantidad de unidades a importar 1,000 unidades
Cantidad de unidades por caja 40 unidades
Cantidad de cajas master 25 cajas
Medidas de la caja master 47 x 36 x 21  centimetros
Metros cubicos por caja master 0.036 m3
Total de metros cubicos 0.89 m3
Peso por empaque 0.25 kg
Peso por caja master 10 kg
Peso total 250 kg

3.4 Cadena de DFI de importacion

En la cadena de distribucion fisica internacional, se han considerado el

medio de transporte aéreo
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MARPOZ == )
RNy | ¢ - '

} DIMPORTEC

—

Aeropuerto/
Puerto Almacén Transporte Cliente
destino

Aeropuerto
Proveedor Transporte /Puerto
origen

Operador
logistico

[Distribucién fisica internacional

Para la distribucion fisica internacional de la mercancia, se utilizara el FCA
Bao’an, Shenzhen, Incoterms® 2020, el cual nos sirve para el transporte

multimodal.

La operacion inicia desde que el exportador / proveedor asume los costos
y riesgo de traslado del producto desde su almacén hasta el aeropuerto de

Shenzhen — Bao’an.

El operador logistico Marpoz se encarga de las gestiones del traslado y
documentacion de la mercancia: aerolinea y tramites aduaneros. Al cabo de
cuatro a siete dias la mercancia llega, ingresa al almacén de Talma se espera

atener el volante para que el agente pueda hacer la gestion de desaduanaje, se
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pueda retirar la carga y sea llevado a la direccion del importador: Dimportec. Ver

apéndice D, E, F

3.5 Seqguro de las mercancias

La mercancia contara con un seguro ante algun siniestro, el cual estara
valorizado de acuerdo al precio FOB y estara incluido en la cotizacion del agente

de aduana u operador logistico seleccionado.
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IV. PLAN DE COMERCIO INTERNACIONAL

En este capitulo se presentan los costos y gastos desagregados de la

importacion para la determinacion del precio, documentos y procedimiento.

4.1 Fijacion de precios

4.1.1 Costos y precio

En la siguiente tabla se muestra, los costos que se incurririan en la primera

importacion de 1,000 unidades de relojes localizadores GPS por via aérea.
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Tabla 16. Estructura de costo de importacion

Estructura de costos de importacion uss s/.
Unidades a importar: 1,000
1 Valor FOB de lafactura comercial 6,300.00 22,680.00
2 Flete internacional - Airfreight 2,082.50 7,497.00
3 Seguro internacional 25.20 90.72
4 Valor en aduanas (CIF) 8,407.70 30,267.72
5 Ad- valorem (0%) 0.00 0.00
6 IGV (16%) 1,345.23 4,842.84
7 IPM(2%) 168.15 605.35
8 Percepcion de IGV (10%) 992.11 3,571.59
9 Gastos tributarios 2,505.49 9,019.78
10 Almacén (descarga) 300.00 1,080.00
11 Transporte interno (flete terrestre) 47.22 169.99
12 Gastos Operativos 40.00 144.00
13 Costos Logisticos Operativos (10 a 12) 387.22 1,393.99
14 Comisién de agencia de aduanas 140.00 504.00
15 Handling 110.00 396.00
16 Permiso de homologacion 29.58 106.50
17 Costo de inmovilizacion del capital 21.25 76.48
18 Costo por transferencia internacional 41.00 147.60
19 Costos de Gestion Operativos (14 a 18) 341.83 1,230.58
20 Costos Operativos a las Importaciones (COM)(13y 18) 729.05 2,624.57
21 Valor de la Mercaderia Importada 8,407.70 30,267.72
22 Costo de Compra Internacional (CCl) - Costo variable 9,136.75 32,892.29
23 Costo fijo prorrateado 8,250.58 29,702.10
24 Costo total de importaciones (CTM) 17,387.33 62,594.39
25 Costo unitario del producto importado (1,000 unidades) 17.39 62.59
26 Margen de ganancia (15 % del valor de venta) 3.07 11.05
27 Valor de venta 20.46 73.64
28 I1GV 18% (de 26) 3.68" 13.26
29 Precio de venta al publico 24.14 87

Nota: Se considera tipo de cambio S/.3.60

Para la determinacion del precio se han tomado los costos y gastos que
no incluyen impuesto general a la venta; se ha fijado que se tendra un margen

de ganancia del 15% del valor de venta para ser competitivos con bajos precios;
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y se obtiene S/.73.64 como valor de venta para la empresa y para el publico

tendria un precio de S/.87.

4.1.2 Cotizacion internacional

Para la obtener la cotizacién de la mercaderia a importar, se solicitd
proformas a proveedores chinos con el objetivo de evaluar el mejor precio e
incoterm que se acomode mejor a nuestras necesidades. El primer contacto
con los proveedores fue por medio de una pagina china de venta internacional
Alibaba, luego el intercambio de e-mail formaliz6 la comunicacién dejando
registro de ello. A continuacion, se muestra en la figura 24 la cotizacion

seleccionada.
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Shenzhen Tomsin Technology Co., Ltd.

2nd Floor,Changxing Technology Park,Wanle Road,Shajing Blvd,Baoan Dist.,Shenzhen , China
Tel: +86 755 61910163 Fax: +86 531 83180582

QUOTATION

ISSUE DATE: 18-Nov-20
Client: Seller:
DISPOSITIVOS ELECTRONICOS PORTATILES S.A.C. SHENZHEN TOMSIN TECHNOLOGY CO., LTD.
Calle Florida 689.San Martin de Porres.Lima 2ND FLOOR, CHANGXING TECHNOLOGY PARK,
Attn: Darcy Vasquez WANLE ROAD, SHAJING BLVD, BAOAN DIST.
Email: darcy.vasquez@gmail.com TEL: 86 755 61910163
SHIPMENT TERM: FCA Shenzhen, China
MS CODE: 3623.21
WEIGHT PER CARTON: 10 KG
DIMENSIONS: 47*36*21 cm
PACKAGE : CARTONS

No DESCRIPTION OF GOODS QUANTITY (PCS) UNIT PRICE

1 Smart watch. Blue, black, 1,000 6.3

pink color. Q50 OLED
Total US$ 6,300.00

PAYMENT TERMS: 30% DEPOSIT WITHIN 3 DAYS AFTER SIGNED AND 70% BALANCE AFTER

ARRIVE

[Cotizacion internacional

4.2 Contrato de compra venta internacional importacion y sus documentos

Para este plan, se utilizara el contrato de compra-venta internacional
version corta acorde al modelo del Centro de comercio internacional (CCl). Ver

apéndice F.
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Asimismo, para esta operacion se necesitard de documentos como la
factura, ficha técnica, certificado de origen, lista de empaque deben ser remitidos
por el proveedor; el airway bil por el agente de carga y el permiso de
homologacion del producto a importar debera ser tramitado por el importador a
través de la Ventanilla Unica de comercio exterior en el momento que el

proveedor envie los documentos necesarios como la factura y ficha técnica.

4.3 Eleccién y aplicacién del Incoterm

El incoterm seleccionado para este plan de negocio es el FCA 2020
(franco transportista) para el medio de transporte aéreo, el exportador se
encargara de los costos y riesgos de trasladar la mercancia desde su fabrica
hasta el aeropuerto. Los costos y riesgos desde que la mercancia se encuentra

en el terminal aéreo estaran a cargo del importador.

4.4 Determinacion del medio de pago y cobro

Segun lo negociado con el proveedor y consignado en cotizacion, la forma

de pago sera:

e 30% de Adelanto por transferencia internacional, para la produccion

del pedido.
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e Y restante del 70% sera cancelado también por transferencia

internacional y contra documentos del embarque aéreo de la mercancia.

Se puede considerar que la transferencia internacional, puede ser un
medio de pago riesgoso para el importador con justa razén en una pagina, para
lo cual se tendra que tener en cuenta y buscar que el proveedor tenga un
distintivo por nivel de transaccién, sello como fabricante verificado y garantia
comercial; éste ultimo protege la inversion por la mercaderia, asi como también
revisar su historial de ventas para asegurarnos que el proveedor se mantiene

activo y cumplird con el pedido.

4.5 Eleccién del régimen de importacion

El presente plan de negocio es acerca de una importacion de relojes GPS
desde China para ser comercializados en Lima, lo que significa que el destino

final de la mercaderia sera en Peru.

Teniendo en cuenta lo anterior se entiende que el régimen que mas se
adecula es la importacion para el consumo, y se trabajara bajo la modalidad de
despacho anticipado; sin embargo, el reloj GPS es considerada como mercancia
restringida y sera regulada por el procedimiento especifico de Control de

Mercancias Restringidas y Prohibidas DESPA-PE.00.06.

54



4.6 Gestion aduanera del comercio internacional

La gestibn aduanera de importacion inicia al seleccionar el operador
logistico, envidndole toda la documentacion remitida por el proveedor; para que
dias antes que la mercancia llegue al aeropuerto destino, el agente de aduana
pueda hacer la numeracién anticipada. Una vez que llegue la carga, ésta
ingresara al almacén aeroportuario. Luego se espera que el agente de aduana

realice los tramites y pagos de derechos para obtener el canal.

Si se obtiene canal verde, se procedera con el levante automatico y se
dara las instrucciones para el retiro de la mercancia y sea entregada en la

direccion del importador.

Si se obtiene canal naranja, se realizaré la verificacion documentaria junto
a un especialista de aduanas regularizando los documentos que soliciten,

posteriormente se espera hacer el levante y se proceda a retirar la carga

En caso se obtenga canal rojo, se realizara aforo que es la verificacion
fisica y documentaria. Sera realizada junto a un especialista de aduanas y
regularizando los documentos que soliciten, posteriormente se espera la

conformidad para el levante.
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Gravamenes Vigentes Valor

Ad / Valorem 0%
Impuesto Selectivo al Consumo 0%
Impuesto General a las Ventas 16%
Impuesto de Promocidn 2%
Derecho Especificos N.A.
Derecho Antidumping N.A.
Seguro 1.75%
Sobretasa Tributo 0%
Unidad de Medida: *)
Sobretasa Sancién N.A.

[Medidas impositivas de importacién de la subpartida 8517.12.00.00
Fuente: SUNAT 2020.

4.7 Gestion de las operaciones de importacion: Flujograma

La gestion de la importacion inicia contactando proveedores y solicitando
cotizacion para luego evaluarlo y si se adecua a nuestros requerimientos. Luego
se procede a confirmar el pedido, el proveedor recepciona el pedido y se negocia
el pago del 30% adelantado del valor de la factura para la produccion del pedido,
y el resto se cancelara cuando el proveedor envie los documentos que garantice
gue entregd la carga en el lugar pactado segun incoterm, este caso FCA 2020,

es decir todos los gastos y riesgos hasta el terminal aeroportuario de Shenzhen.

Cuando el proveedor haya enviado la factura y ficha técnica, solicitar
permiso de homologacion mediante la ventanilla tnica de comercio exterior para
su ingreso ya que relojes inteligentes al tener la misma partida que celulares son
mercancias restringidas por lo que requieren del permiso expedido por el

Ministerio de Transporte y Comunicaciones, el cual tarda 15 dias habiles.
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Para la gestion aduanera y traslado de la mercaderia se contact6 con

operador logistico que vera todo el proceso de la distribucion fisica.

El agente de carga, o también operador logistico, estima transito de 7 dias
para que llegue al destino; durante el transporte aéreo, el agente de aduana con
los documentos hara la numeracion para su despacho anticipado; para cuando
llegue se realice la nacionalizacion y levante para que la mercancia sea

trasladada a la direccion del importador.
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4.8 Gestion de las operaciones del servicio a ejecutar: flujograma

Las operaciones del negocio inician con la publicidad del producto en
redes sociales y mediante consultas hechas por clientes, asesorarlo y ofrecer
promociones para la compra. Si el cliente decide adquirirlo, debera hacer el
pago confirmando el pedido; se recibe el pedido. Posteriormente de recibir el
pago, se prepara el producto para su entrega al Courier. Dimportec brindara la
informacion necesaria para que el cliente también realice el seguimiento de su

producto hasta que se le entregue.
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V. PLAN ECONOMICO FINANCIERO

Para el plan econdmico financiero se analizan los cuadros proyectados a 5
afos para ello se determinaran activos tangibles e intangibles y se estimaran sus

costos, el capital de trabajo, evaluar si fuera necesario una financiacién bancaria.

Se estimard los ingresos y costos anuales para verificar si habra rentabilidad
mediante indicadores financieros, que nos permitira conocer los resultados y tomar

decisiones.

5.1 Inversion Fija

5.1.1 Activos tangibles

Para los bienes tangibles, se consideraran aquellos elementos necesarios

para el equipamiento de oficina.
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Tabla 17. Activos tangibles

Detalle Cantidad  Precio sin IGV Valor total
Computadora y sistemas 3 2,542.37 7,627.11
Impresora 1 635.59 635.59
Celular 3 800.00 2,400.00
Muebles escritorio y sillas 3 300.00 900.00
Extintores 1 50.00 50.00
Botiquin 1 40.00 40.00
Articulos electricos 2 150.00 300.00

Total Inversiéon Fija Tangible 11,952.70

Nota: Expresado en soles

5.1.2 Activos intangibles

Se consideran los montos estimados de la elaboracion del plan de

negocio, los documentos necesarios para la constitucion, pago por registro de

marca, software y publicidad.
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Tabla 18. Activos intangibles

Detalle Cantidad  Precio sin IGV Valor total
Elaboracion del Plan de Negocio 1 2,966.10 2,966.10
Contitucion
Constitucion de la empresa 1 474.58 474.58
Licencia de funcionamiento 1 66.50 66.50
Inspeccion de defensa civil 1 126.63 126.63
Legalizacion de libros contables 2 18.00 36.00
Registro
Registro de marca ante indecopi 1 453.38 453.38
Otros
Creacién de pagina web 1 1,271.18 1,271.18
Dominio 1 211.86 211.86
Software 1 1,016.95 1,016.95
Promocion y publicidad 1 677.96 677.96

Total Inversion Fija Intangible 7,301.14

Nota: Expresado en soles.

5.2 Capital de Trabajo

Para determinar el capital de trabajo, se han prorrateado por cuatro meses
los costos variables que seria la primera importacion, los costos fijos: planilla,
servicios basicos, publicidad, entre otros; y un resguardo del 10% del costo total

por si se incurre en gastos adicionales no previstos.
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Tabla 19. Capital de trabajo

Detalle Costo por cuatro meses
Costo Fijo 30,382.12
Costo Variable 33,477.30
Costo Total 63,859.42
Costo Total +10% 6,385.94
Capital de Trabajo 70,245.36

Nota: Expresado en soles

5.3 Inversién Total

La inversion total es la suma de las inversiones tangibles e intangibles

mas el capital de trabajo para operar durante cuatro meses.

Tabla 20. Inversion Total

Detalle Monto

Total Inversién Fija Tangible 11,952.70

Total Inversion Fija Intangible 7,301.14
Capital de Trabajo 70,245.37

Inversion Inicial 89,499.21

Nota: Expresados en soles
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5.4 Estructura de Inversion y Financiamiento

En la estructura de la inversion, el 55% procedera de la inversion propia

y un accionista, y el 45% restante sera financiado por el banco BCP.

Tabla 21. Estructura de inversion

Detalle Monto %
Capital propio 49,224.56 55
Financiamiento 40,274.64 45

Total 89,499.21 100

Nota: Expresado en soles

Para la amortizacion del financiamiento se tiene que considerar que el
monto S/. 40,274.64 tendra una tasa efectiva anual de 19%, el cual sera 1.46%

tasa efectiva mensual; y serd a un plazo fijo de 36 meses.

Tabla 22. Amortizaciéon de financiamiento

Numero Valor de la

cuota Cuota Intereses Capital Saldo
40274.643
1 1,446.39 588.08 858.31 39,416.33
2 1,446.39 575.54 870.84  38,545.49
3 1,446.39 562.83 883.56 37,661.94
4 1,446.39 549.93 896.46  36,765.48
5 1,446.39 536.84 909.55 35,855.93
6 1,446.39 523.56 922.83  34,933.10
7 1,446.39 510.08 936.30  33,996.80
8 1,446.39 496.41 949.98  33,046.82
9 1,446.39 482.54 963.85 32,082.97
10 1,446.39 468.47 97792  31,105.05
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11 1,446.39 454.19 992.20 30,112.85

12 1,446.39 439.70 1,006.69  29,106.17
13 1,446.39 425.00 1,021.39  28,084.78
14 1,446.39 410.09 1,036.30 27,048.48
15 1,446.39 394.95 1,051.43 25,997.05
16 1,446.39 379.60 1,066.79  24,930.26
17 1,446.39 364.02 1,082.36  23,847.90
18 1,446.39 348.22 1,098.17  22,749.73
19 1,446.39 332.18 1,114.20 21,635.53
20 1,446.39 315.92 1,130.47  20,505.06
21 1,446.39 299.41 1,146.98 19,358.08
22 1,446.39 282.66 1,163.73  18,194.36
23 1,446.39 265.67 1,180.72 17,013.64
24 1,446.39 248.43 1,197.96  15,815.68
25 1,446.39 230.94 1,215.45 14,600.23
26 1,446.39 213.19 1,233.20 13,367.03
27 1,446.39 195.18 1,251.20 12,115.83
28 1,446.39 176.91 1,269.47 10,846.35
29 1,446.39 158.38 1,288.01 9,558.34
30 1,446.39 139.57 1,306.82 8,251.52
31 1,446.39 120.49 1,325.90 6,925.62
32 1,446.39 101.13 1,345.26 5,580.36
33 1,446.39 81.48 1,364.90 4,215.46
34 1,446.39 61.55 1,384.83 2,830.62
35 1,446.39 41.33 1,405.05 1,425.57
36 1,446.39 20.82 1,425.57 0.00

52,069.90 11,795.26 40,274.64

Nota: Expresados en soles

5.5 Fuentes financieras y condiciones de crédito

Para la seleccion de la fuente de financiamiento se recupero informacion
de la base de datos en la pagina de la Superintendencia de Banca y Seguros,

con fecha 02 de marzo del 2020; debido que para este periodo la tasa no estaba
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afecta ante un factor externo como el contexto de salud actual y no se ofrecia a
las micro empresas tasas preferenciales, por ello se toma la tasa indicada para

calculos mas reales.

Tasas Activas Anuales de las Operaciones en Moneda Macional Realizadas en los Ultimos 30 Dias Utiles Por Tipo de Crédito al 02/03/2020

Moneda Nacional Moneda Extranjera
Tasa Anual (3%} BEVA Comercio Credito Pichincha BIF Scofiabank | Citibank Interbank Mibanco
Corporativos 318 4758 345 g.7a 344 3.08 288 348
Descuentos 345 - 454 - 3.20 348 - 441
Preéstamos hasta 20 dias am - 3T 840 287 264 - 287
Préstamas de 31 3 90 dias 274 475 3.48 .00 376 296 - 278
Préstamas de 81 3 180 dizs 286 - 3.04 5.74 3.30 3.04 238 382
Préstamos de 121 a 380 dias 3.50 - 4.40 - - 230 - -
Préstamos a mds de 350 dizs 5.05 - 5.20 - - 525 - 507
Grandes Empresas 5.64 T.75 588 8.25 587 538 481 §.25
Descusntos T.ar a7 §.21 13.50 §.69 572 - T.18
Préstamos hasta 30 dias 5.58 a.00 517 5457 §.78 3.28 552 3.47
Préstamos de 31 3 30 dias 504 T.53 .32 7483 877 438 535 601
Préstamos de 01 a 180 dias 681 .81 g.07 6.73 §.98 5.05 2483 5.35
Préstamas de 181 a 360 dias 5.34 - 470 630 5.78 582 - 8.58
Preéstamos a mas de 380 dizs 5.47 - §.78 7.10 5.45 §.28 - §.30 -
Medianas Empresas a.0a 0.7 10.18 g.20 8.50 .57 T4 8.4 15.14
Descuentos 10.20 687 a.28 a.a0 8.8z 818 - T.38
Preéstamos hasta 20 dias 7.55 10.00 845 .87 §.08 10.43 - 557
Préstamos de 31 a 90 dias 047 11.47 8.50 g.454 n.as T.73 T4 T.56 -
Préstamos de 91 3 180 dizs 0.4z 10.58 13.23 815 883 8.8z - 10.18 13.40
Prestamos de 181 a 380 dias 0.54 12.01 v.80 .74 10.01 8.18 - 2278 15.80
Préstamos a mds de 360 dizs 8.23 - 0483 11.52 10.14 1082 - a.&2 1474
Pequefias Empresas 12.87 12.15 17.59 18.27 10.73 15.84 - 16.80 21.08
Descusntos 12.58 12.00 13.47 11.83 12.41 11.03 - aro -
Préstamos hasta 30 dias 12,33 - 16.04 26.83 - 813 - 7.5 28.07
Préstamos de 31 3 30 dias 12.84 13.00 15.18 16.65 858 12.83 - 1767 2972
Préstamas de 01 3 180 dias 13.18 - 2359 20.79 11.88 13.17 - 17.25 2920
Préstamas de 181 a 360 dias 1420 - 1040 21.00 13.00 14.73 - 2930 25.42
Preéstamos a mas de 380 dizs 12.57 - 15.28 19.47 10.24 18.17 - 16.35 19.55
Microempresas 23.88 - 23.14 2957 814 12.80 - 21.85 345.78
Tarjetas de Crédito BT - 2380 3[6 - - - -
Descuentos T.81 - 10.28 g.70 - 14.18 - 11.29
Préstamos Revolventes - - - - - - 17.48
Préstamas a cuota fija hasta 30 dias 17.00 - - 3959 - - - - 54 51
Prestamos a cuota f§a de 31 2 90 dias 13.85 . 27.51 3253 - 510 . 18.72 50.59
Elréstamosa cuota fya de 81 3 180 11.78 - 20.84 37.08 - N.23 - 18.12 55.05
ias
E'.re'st,amosa cuota fija de 181 2 360 14.42 - - 30.65 - 1122 - .7 4425
ias
Elréstamosa cuota f§a a més de 360 12.14 - 19.03 2387 814 17.22 - 16.85 2733
[EE

| Tasa activa anual promedio

Fuente: SBS (2020).
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Segun la pagina del Banco de Crédito del Peru, para solicitar el monto a
financiar no brinda flexibilidad sobre la antigtiedad del negocio,ya que solicita
no menos de un afio. Lo ventajoso es que el monto minimo a solicitar es de

S/.40,000.00 y el plazo de financiamiento maximo es de diez afios.

5.6 Presupuesto de costos

Tabla 23. Costos fijos: Pago de servicios

Detalle 2021 2022 2023 2024 2025
Costo anual Costo anual Costo anual Costo anual Costo anual

Alquiler 6,101.69 6,610.17 7,118.64 7,627.12 8,135.59
Materiales de trabajo 1,525.42 1,830.51 2,033.90 2,338.98 2,542.37
Servicios basicos 2,033.90 2,338.98 2,542.37 2,745.76 2,847.46
Servicios contables 5,084.75 5,084.75 5,084.75 5,084.75 5,084.75
Publicidad 15,254.24 16,271.19 17,288.14 18,305.08 20,338.98
Internet moévil 2,542.37 2,542.37 3,050.85 3,050.85 3,050.85
Total 32,542.37 34,677.97 37,118.64 39,152.54 42,000.00

Nota: Expresado en soles

Tabla 24. Costos fijos: Remuneraciones anuales

baiad 2021 2022 2023 2024 2025
Trabajador Costo anual Costo anual Costo anual Costo anual Costo anual
Gerente general 25,480.00 28,028.00 31,850.00 34,398.00 38,220.00
Asistente administrativo 17,836.00 17,836.00 19,110.00 20,384.00 20,384.00
Asesora comercial 15,288.00 15,288.00 33,124.00 35,672.00 35,672.00
Total 58,604.00 61,152.00 84,084.00 90,454.00 94,276.00

Nota: Expresados en soles
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Tabla 25. Costos variables

Detall 2021 2022 2023 2024 2025
clalle Costo anual Costo anual Costo anual Costo anual Costo anual
Cantidad anual a importar 3,000 3,581 4,163 4,744 5,326
Costo variable anual (délares) 27,897.75 33,300.61 38,712.78 44,115.64 49,527.81
Costo variable anual (soles) 100,431.90  119,882.21 139,366.00 158,816.31 178,300.10

5.7 Punto de Equilibrio

Para el célculo del punto de equilibrio se sumo los costos variables vy fijos
mas los intereses del préstamo bancario durante los proximos cinco afios. Para
el primer afo se debe obtener en ingresos netos S/. 197,766; monto exacto del
cual no se tendra ganancias ni pérdidas, solo lo necesario para asumir costos y

gastos del negocio.

Tabla 26. Punto de equilibrio

2021 2022 2023 2024 2025

Punto de equilibrio en soles 197,766 219,778 262,110 288,423 314,576

Fuente: Elaboracién propia. Montos expresados en soles
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5.8 Tributacion de la importacion

Segun SUNAT, de acuerdo a partida arancelaria 8517.12.00.00 se
considera 0% de arancel y al tratarse de la primera importacién se considera

10% de percepcion del IGV.

Tabla 27. Tributos de la importacion

uss s/.

Unidades a importar: 1,000

Valor FOB de la factura comercial 6,300.00 22,680.00
Flete internacional - Airfreight 2,082.50 7,497.00
Seguro internacional 25.20 90.72
Valor en aduanas (CIF) 8,407.70 30,267.72
Ad- valorem (0%) 0.00 0.00
IGV (16%) 1,345.23 4,842.84
IPM (2%) 168.15 605.35
Percepcion de IGV (10%) 992.11 3,571.59
Gastos tributarios 2,505.49 9,019.78

5.9 Presupuesto de ingresos

En los ingresos del plan se consideraron solo los ingresos operativos,
propios de la empresa. Se determiné el precio al obtener el costo unitario de

importacion y se le agreg6 un margen de ganancia de 15% sin IGV.

Tabla 28. Ingresos operativos

Detalle 2021 2022 2023 2024 2025
Precio reloj 74 74 74 74 74
Cantidad (Kg) 3,000 3,581 4,163 4,744 5,326

Total Ingresos  220,920.00 263,704.84 306,563.32 349,348.16  392,206.64

Nota: Expresados en soles. No esta incluido IGV.
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5.10 Presupuesto de egresos

Se tomaron los costos fijos y variables totales por afio, anteriormente

detallados en el punto 5.6.

Tabla 29. Egresos

Detall 2021 2022 2023 2024 2025
clalle Costo anual Costo anual Costo anual Costo anual Costo anual
Costo Fijo 91,146.37 95,829.97 121,202.64 129,606.54 136,276.00
Costo Variable 100,431.90 119,882.21 139,366.00 158,816.31 178,300.10
Costo Total 191,578.27  215,712.18 260,568.64 288,422.85 314,576.10

Nota: Expresados en soles.

5.11 Flujo de caja proyectado

Para el flujo de caja econdmico no se considera la financiacion de la

inversion inicial, mientras que en el financiero si. Ambas tablas han sido

proyectadas a cinco afios con montos positivos.

Tabla 30. Flujo de caja econémico

ANOS

CONCEPTO 0 1 2 3 4 5
IR =508 220020 263,705 306,563 349348 392.207
Ingresos operativos 220,920 263,705 306,563 349,348 392,207
Ingresos no operativos ) ) ) )

OO Ens o 104386 218,519 264356 292210 318,363
Costos fijos 91,146 95830 121,203 129,607 136,276
Costos Variables 100432 119,882 139366 158816 178,300
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Depreciacion

1,714 1,714 2,694 2,694 2,694
Amortizacion intangible 1,093 1,093 1,093 1,093 1,093
UTILIDAD OPERATIVA 26,534 45185 42,207 57,138 73,843
RMT 1%

Impuesto renta MENSUAL

P NG. NETOS 2,209 2637 3066 3,493 3,922
UTILIDAD NETA 24325 42,548 39,142 53,645 69,921
Depreciacion 1,714 1,714 2,694 2694 2,694
Valor Residual 2,490
Inversiones (89,499) - ) (6,919) )
FLUJO DE CAJA
ECONOMICO (89,499) 26,039 44,262 34,917 56,339 70,125
FCF ACUMULADO (89,499) (63,460) (19,198) 15720 72,058 142,184

Nota: Expresados en soles.
Tabla 31. Flujo de caja financiero
ANOS

CONCEPTO 0 1 2 3 4 5
HIERES0S 220,920 263,705 306,563 349348 392’20
Ingresos operativos 220,920 263,705 306,563 349,348 392’20
Ingresos no
operativos - - - - -
ORI EsE s 200277 222,289 265,600 291,914 ?18’06
Costos fijos 01146 95830 121203 120607 o>’
Costos Variables 100,432 119,882 139,366 158,816 378’30
Intereses 6188 4066 1,541
Depreciacion 1,714 1,714 2,694 2,694 2,694
Amortizacion
intangible 797 797 797 797 797
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UTILIDAD
OPERATIVA 20,643 41,416 40,963 57,435 74,140

RMT 1%

Impuesto renta NSO 2209 2,637 3,066 3,493 3,922

UTILIDAD NETA 18434 38,779 37,897 53,941 70,218

Depreciacion 1,714 1,714 2,694 2,694 2,694

Valor Residual

2,490
Amortizacion (11,168) §13,290 (15,816)
Inversiones ;89,499 ) ) (6,919) - -
Préstamo 40,275

FLUJODE CAJAFINANCIERO 15505 8979 27202 17,857 56,635 70,422

FCF ACUMULADO (49,225
)

(13,043 131,87

(40,245) 4,814 61,449

Nota: Expresados en soles.

5.12 Estado de Ganancias y Pérdida

Para la elaboracion de la siguiente tabla, se ha tenido presente que para
ventas netas son los ingresos operacionales; en costo de ventas, los costos de
materiales e insumo importado; para los gastos administrativos, los costos fijos;
en gasto de venta, la publicidad como costo variable; la depreciacién de los
activos fijos tangibles; en gastos financieros, los intereses acumulados por el
préstamo bancario; y para el impuesto a la renta se ha considerado el 29.5%. En

sintesis, los resultados son positivos.
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Tabla 32.

Estado de Ganancias y pérdidas

RECURSOS

Afio 1

Afio 2

Afio 3

Afo 4

Afo 5

(+) VENTAS NETAS
(-) COSTO DE VENTAS
UTILIDAD BRUTA

(-) GASTOS
ADMINISTRATIVOS
(-) GASTOS DE VENTAS
(-) DEPRECIACION

UTILIDAD OPERATIVA
(+) INGRESOS FINANCIEROS
(+) INGRESOS VARIOS
(-) GASTOS FINANCIEROS
(-) GASTOS VARIOS
UTILIDAD ANTES IMPUESTO

(-) IMPUESTO A LA RENTA

UTILIDAD NETA

220,920 263,705 306,563 349,348
101,957 121,713 141,400 161,155

118,963 141,992 165,163 188,193

59,079
30,542
1,714
27,628
0
0
6,188
0
21,440

6,325

15,115

Nota: Expresado en soles.

5.13 Evaluacién de la Inversién

5.13.1 Evaluacion Econémica

62,440
31,559
1,714
46,279
0
0

4,066

42,212

12,453

29,760

68,757
50,412
2,694
43,301
0
0
1,541
0
41,760

12,319

29,441

73,290
53,977
2,694
58,231
0
0
0
0
58,231

17,178

41,053

392,207
180,842
211,364
77,723
56,011
2,694
74,936
0
0
0
0
74,936
22,106

52,830

El inversionista 1 desea una tasa de rendimiento esperado del 13% del

60% de su capital invertido, mientras que el inversionista 2 desea el 18% del
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40% de su capital, se multiplican las tasas por el porcentaje de la inversion de

cada uno y como promedio resulta en 15%.

Tabla 33. Determinacion del % de capital de trabajo

Determinacion del COK

TREMA Inversionista 1 13%
Participacion Inversionista 1 60.00%
TREMA Inversionista 2 18%
Participacion Inversionista 2 40.00%
COK 15.00%

Tabla 34. Indicadores para evaluacion econémica

VANE 15.00% S/. 56,647.44
TIRE 35.46%
PRIE 2.55

B/C Economico S/. 2.59

La VANE y la TIRE son mayores a 0, lo que indica que el plan debe

ejecutarse ya que significa ser rentable en el tiempo proyectado.

La PRI E es el periodo de recuperacién de la inversion e indica que en

dos afios y seis meses el plan estara en una mejor situacion.
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Para B/C Econdmico, determina que, por cada sol invertido, se obtendra

de utilidad S/2.59.

5.13.2 Evaluacién Financiera

Para determinacion de la WACC, se multiplica la tasa de interés anual
por la participacion financiera, se promedia con las tasas y el promedio del

impuesto a la renta de los cinco afos proyectados.

Tabla 35. Determinaciéon de la WACC

Determinacion de la WACC

Costo del patrimonio (COK) 15%
Participacion del patrimonio 55.00%
Costo Financiamiento 19%
Participacion de terceros 45.00%
Impuesto a la renta 7.19%
WACC 16.19%

Tabla 36. Indicadores para evaluacion financiera

WACC VALOR
VANF 16.2% S/. 54,382.00
TIRF 44.60%
PRIF 2.73
B/C Financiero S/. 3.68
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La VANF y la TIRF son mayores a 0, lo que indica que el plan debe

ejecutarse ya que significa ser rentable en el tiempo proyectado.

La PRI F es el periodo de recuperacion de la inversion e indica que en

dos afios y ocho meses el plan estara en una mejor situacion.

Para B/C Econdmico, determina que, por cada sol invertido, se obtendra

de utilidad S/.3.68.

5.13.3 Evaluacion social

El impacto que va a tener el plan, ademas de brindar un producto
novedoso, es sacar ventaja de la tecnologia para nuestra seguridad. En la
actualidad, las personas indefensas son las mas atacadas con su condicién y
eso las hace vulnerables ante cualquier amenaza. El producto serd utilizado
por la persona vulnerable que sera monitoreada y esta, a su vez, puede enviar
sefal cuando la persona esta fuera del rango de distancia establecido o cuando

éste se encuentre en peligro mediante el pulso de un botoén.

5.13.4 Impacto ambiental

Para ejecutar el plan, se tendr4 presente que para tener un menor
impacto en el ambiente; se considerara reutilizar los materiales usados en
oficina, ademas de indicar en el paquete que el producto, al ser un reloj

electronico tiene una vida util y debe ser desechado en recicladores especiales.
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5.14 Evaluacién de costo oportunidad del capital de trabajo

Para la evaluacién econdmica el COK 15% es menor que la TIRE
35.46% y en la evaluacion financiera la WACC 16.20% es menor a la TIRF
44.60%; esto indica que el proyecto se aprueba debido a que el rendimiento es

mayor ante otra alternativa de inversion.

5.15 Cuadro de riesgo del tipo de cambio

Para mitigar el riesgo de cambio se optard por concretar mediante el
contrato de compra-venta internacional para la fijacion del precio y tipo de cambio

en el presente y se siga operando segun lo acordado.
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CONCLUSIONES

Se trata de un producto innovador para la funcién que se le quiere dar,

existen multiples alternativas, pero no con el mismo propdsito.

Existe demanda para el producto a importar, se ha detallado que el publico
objetivo abarca a la poblacion infantil en Lima Metropolitana, nifios de 6 a 12
afnos que pertenezcan a los niveles socioeconémicos B y C, que podrian requerir

de una opcién mas factible de adquirir como el producto que se ofrece.

Para la ejecucion del plan, se ha analizado que por el contexto actual de
pandemia es mas factible es llevar un negocio via E-commerce, ya que muchos
negocios han quebrado y cerrado sus tiendas fisicas ya que no son frecuentadas
por las personas. No hay barreras de acceso a las redes sociales o pagina web

de la empresa, solo el potencial publico debe tener acceso a internet.

Se considera viable el negocio ya que los indicadores de los flujos de
caja econdémico Yy financiero detallan que el plan es rentable segun lo

proyectado por cinco anos.
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RECOMENDACIONES

Para la ejecucion del plan, investigar toda la informacion posible y de
varias fuentes para contrastar y tener estimaciones y estudios que nos pueden

acercar mas a realidad.

Se recomienda evaluar el flujo de caja anualmente entre lo ejecutado y

proyectado para determinar mejor las brechas y politicas de ajuste.

Para el modelo de comercializacion E-commerce considerar invertir en
publicidad ya que es mas accesible para todo aquel que navegue en internet y

realizar promociones para tener mas interaccion con clientes potenciales.

Es necesario recurrir al sistema bancario para financiar del plan con la
finalidad de obtener el maximo rendimiento, comparar con mas de una opcion y
elegir no siempre la que brinda una tasa méas baja si no la que otorgue facilidades

del préstamo y flexibilidad de pago.
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APENDICE A

Reloj localizador GPS

Cuestionario sobre la posibiidad de adguirir relo localizador GPS para nifics, adultos
mayores o discapacitados; liene muliifunciones bdsicas de un celular, pero su princapal
funcitn es enviar ubscacsdn ded usuario.

* Requared

JUsted reside en Lima?
Mark only one oval.

_si
() ha

JEn gué rango su edad se encuentra?
Mark only ane oval.
[ J1m-25

{_)26-4D0
[ J41-59

[ )60 amas

Indique su nivel de educacidn
Mark only ane oval.

() Secundaria
) Universitaria
() Técnica
() Massteia
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4.  Indique su nivel socio econdmico
Mark only one oval.
a4
-]
e
o
(_JE

5. JUsted tieme en casa a ninos, adulto mayor o persona discapacitada que necesite
de constante vigilancia? 5l es sl indique cual.

Check all that appiy:

] Wi
[ ] Adulto mayor
[ ] Persana discapacitada

[ Ho

6. jlsted adguirria un rebo localizador GPS para aguella persona vulnerable?
Mark only one oval.

[ )sI
(i Talvez

[ I Na

7. De adquiri el producto, jOws atributo valoraria mas? *
Mark only one oval.
) Resislencia y a prueba de agua
() Precio assguible
[ ) Durabilidad de baberia
(___) Muhifuncional

84



iUsted reside en Lima?

&35 respanses

L -
@ Mo

+En qué rango su edad s& encuentra?

&35 respanses

& 18-25
W 26- 40
@ 41-58
@ Elamas

Indigue su nivel de educacicn

&5 respaonses

i Sacundaria
@ Universitaria
B Témica
W Maesiria

Indigue su nivel socio economico

&3 responses

.o
Y
ec
[ Ju]
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;Usted tiene en casa a nifios, adulto mayor o persona discapacitada gue necesite de
canstante vigilancia? 5i es si, indigue cual.

&5 respanses

Hifio 30 (4B )
Agdulta mayar 15 {Z3.1%)
Persona discapacilsds B £5.2%)
Mo 1B [27.7%)
a 10 b il

;Usted adquiriria un reloj localizader GPS para aquella persona vulnerable?
&5 respanses

@S
@ Talvez
B Mo

De adguirir el producto, ;Gue atributo valoraria mas?

&3 respanses

i Resistenca y a prusba de agua
@ Precio assouible

@ Durabifidad de baterix

@ Multifuncion:l
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APENDICE B

Nombre de tu buyer persona

BTL - Eventos y activaciones

........................................................................... S
Sexo  Femenino
Trabajo u oficio  Contadora auditora
¢Donde trabaja?  Empresa Auditora
Educacion  Maestria
Nivel de ingresos  Alto medio
¢Donde vive?  San Luis
¢Cuéles medios utiliza? x Television, Radio, Prensa y Revistas
X Blogs
x Email marketing
X Redes Sociales
x Pauta Digital
""" X Teléfono
x Chat
X
X

Brochures, volantes y otros impresos

¢Cual es el objetivo o problema principal que tu
marca le podria ayudar a cumplir o solucionar?

El objetivo de la marca es solucionar la sensacién de inseguridad. El principal problema del buyer es no disponer de tiempo y no
poder supervisar su hijo de 7 afos.

¢Por qué no puede hoy lograr su objetivo o
solucionar ese problema? ¢Qué se lo impide o qué
le falta?

Porgue no existe suficiente informacion de dispositivos sobre monitoreo de personas.

¢Coémo puede tu producto o servicio ayudar a
solucionar el problema o cumplir el objetivo de tu
cliente?

El producto tiene como fin que el usuario del reloj GPS pueda ser monitoreado (ubicacion) por el buyer a través de su
smartphone.

¢ Cudl es una meta de corto plazo que indicarfa que
va en la direcién correcta en la solucién de el
problema?

Una de las metas es que no haya reclamos por la efectividad del producto y que necesite ampliar el rango de alcance entre el reloj
y smartphone, lo que significaria que se suscriba a la plataforma con acceso a ese beneficio.

¢ Qué implica para la persona no solucionar el
problema o lograr este objetivo? ¢ Cudl es el costo
personal o profesional de no lograrlo?

Le implicaria estrés y preocupacion no solucionar el problema. El costo personal/ profesional de no lograrlo serfa frustracion,
desconcentracion de sus actividades laborales.

¢Cuél es el efecto real y préctico de solucionar el
problema o lograr el objetivo? ¢, Qué gana?

El efecto real serfa ahorrar tiempo y dinero. Ganaria la experiencia y sensacién de comodidad de saber la ubicacién de su hijo en
cualquier momento y lugar.

¢ Cudl es esa caracteristica, funcionalidad o
beneficio que la persona valoraria més de tu
producto o servicio?

La caracteristica que el buyer valoraria es que el reloj GPS al tener un alcance limitado, la marca le proporcionarfa un servicio bajo
un costo que de le brinde mayor alcance de monitoreo a su hijo a nivel nacional.

¢ Dénde busca informacién o consejo sobre el
problema o solucién?

El buyer consultaria informacion en redes sociales o paginas web: soluciones de control de menores y adultos.

En una negociacion, ¢, Cuéles serian su principales
barreras u objeciones para adquirir tu producto o

Una de las primeras objeciones seria que la marca es nueva en el mercado lo que generaria desconfianza e incertidumbre en la
compra del producto.

servicio?
¢Qué dice o hace alrededor de su labor 0 Siente constante preocupacion y se comunica con las personas adultas que su hijo frecuenta en el dia.
problematica?
¢Qué ve? Como es el ambiente en el que vive 0 Tiene un trabajo estable, pero constantemente labora en equipo y bajo presion.
trabaja?

Qué oye sobre su problemay formas de
solucionarlo? Amigos, colegas, medios.

Ha recibido como soluciones: la compra de un smartphone para su menor hijo e instalacién de camaras de vigilancia en su
departamento.

¢ Qué piensa y siente? Expectativas, inspiraciones,
miedos, motivaciones y preocupaciones

Aspira a un ascenso laboral, continuamente busca superarse para ser competitiva en lo profesional por lo que lleva cursos o
diplomados virtuales. Le preocupa no compartir tiempo con su hijo y no poder estar al pendiente de sus actividades diarias.
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¢ Quién es y cdmo se comporta en un dia

normal?

Ahora que tienes una vision general, haz un
relato o historia sobre tu cliente ideal donde
incluyas su perfil y resaltes los aspectos que
tienen relacion con las necesidades,
preocupaciones, decisiones y acciones
alrededor de tu oferta de valor.

Maria Fernanda Fuentes tiene 42 afios, es una contadora auditora. Es divorciada y madre de
José, un nifio de 8 afios. Viven en un departamento en Lince - Lima. Ella trabaja de lunes a
viernes de 9am a 6pmy a veces por demanda del trabajo hasta 8pm. Algunos fines de
semana, Maria Fernanda pasea con su hijo y otras, hace vida social aprovechando que José
esta bajo cargo de su padre.

Es una mujer sofisticada que le gusta estar a la vanguardia. Utiliza el celular para comunicarse
con su familia, colegas y amistades. El correo especfficamente para temas laborales, linkedin
para ampliar su circulo profesional y establecer contacto con potenciales clientes; actualiza
sus estados con fotos de su hijo, comidas o viajes en whatsapp, instagram y facebook uso
exclusivo con familia y amistades.

Su dia empieza a las 6am para atender a su hijo que va al colegio que es recogido por la
movilidad, el cual también lo lleva de regreso a casa. Contraté una nifiera para que cuide a
José hasta que ella llegue a casa, para ayudarlo con su tarea y cenar juntos.

Se desplaza entaxi para ir a su lugar de trabajo que esta a 10 minutos de su hogar.

Su trabajo demanda minuciosidad y concentracion, por lo que han habido dias que omite su
horario de almuerzo para agilizar su avance y estar a tiempo de regreso a casa para estar con
su hijo. Como solo lo ve en las mafianas y noches, esta en constante comunicacion con el

¢ Tiene disponible presupuesto para satisfacer sus
necesidades o cumplir sus objetivos con tu

producto o servicio? (Si- No) Sila respuesta es no,
puedes plantearte opciones como cambiar de segmento de clientes o
construir una oferta de valor de menor precio, entre otras.

¢ Tiene la capacidad de decision o influencia

suficiente para elegir tu marca? (Si- No) Recuerda
dirigirte a la persona indicada. No hacerlo te llevara a perder tiempo y
dinero.

¢ Sabe y siente los problemas o falencias para
lograr sus objetivos? (Si - NO) Trabaja en hacer visible la
neesidad y después en tu oferta. No todos tus clientes estan listos
para comprar.

evaluar soluciones? g cierre llega més facil cuando el cliente
esta en la etapa de decision.

PITCH

¢Esta en el momento de tomar decisiones o

Si, tiene la capacidad de decision porque es la que va a adquirir el producto para el usuario (su hijo).

Si, siente la necesidad de adquirir un producto o servicio que le brinde seguridad o constante
supervision 24/7 para su hijo , pero no sabe cédmo buscarlo. El reloj GPS sera promocionado en
redes sociales bajo palabras claves y blsquedas anteriores que serviran de referencia, le permitira
encontrar y conocer el producto en cuestion.

i, porque su problema no surgio de inesperado y lleva tiempo buscando soluciones seguras.

¢Sabia que en los Ultimos diez afios el nimero de personas desaparecidas se ha triplicado en Peri?
&Y en Lima ha incrementado la inseguridad ciudadana? Por esa razén, un reloj GPS con bluetooh
permitird que el cliente pueda ubicar al usuario del producto a toda hora y lugar a través de un
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APENDICE C

CARAL

& SUNAT

Agente de Carga Internacional & Aduanas
PROFORMA DE ADUANAS: PRF-390
FECHA: 10/11/2020
NOMBRE DEL CLIENTE :
[lo1sPoSITIVOS ELECTRONICOS PORTATILES S.A.C. |
VALORES
VALOR FACTURA us$ 6,300.000
FLETE Us$ 150.00
SEGURO Us$ 25.20
cIF us$ 6,475.200
GASTOS TOTAL DOLARES TOTAL SOLES
COMISION ADUANAS us$ 120.00 s/ 0.00
GASTOS OPERATIVOS Us$ 30.00 s/ 0.00
DOCUMENTOS us$ 25.00 s/ 0.00
ENDOSE Us$ 20.00 s/ 0.00
HANDLING Us$ 40.00 s/ 0.00
[ TRANSMISION us$ 20.00 S/ 0.00
EMISION DE BL us$ 35.00 S/ 0.00
SERV. DE TRANSPORTE us$ 50.00 S/ 0.00
DESCONSOLIDACION us$ 150.00 S/ 0.00
DESCARGA us$ 40.00 S/ 0.00
VISTO BUENO PORTUARIO + RECEPCION DOC uss 120.00 S/ 0.00
GASTOS DE TERMINAL APROX. us$ 150.00 s/ 0.00
SUB TOTAL GASTOS Us$ 800.00 s/ 0.00
1.G.V. Us$ 144.00 s/ 0.00
FLETE LCL MARITIMO Us$ 150.00 s/ 0.00
s/ 0.00
TOTAL GASTOS uss 1,094.00 s/ 0.00

LOS COSTOS DE ALMACENAJE SON APRX AL SER GASTOS DE TERCEROS

CARAL LOGISTIC CARGO SAC
RUC: 20513263008

BANCO DE CREDITO DEL PERU - BCP

CTA.CTE. EN SOLES :193-2288181-0-38

CTA. CTE. EN DOLARES: 193-2282584-1-12

CUENTA BANCO CONTINENTAL

BANCO_SCOTIABANK

CTA.CTE EN SOLES: 0011-0180-01-00030950

CTA.CTE. EN DOLARES : 000-4138340

CTA. CTE EN DOLARES: 0011-0180-01-00030969

CTA. CTE. EN SOLES : 000-9693912

£
=2
IATA

AGENTE AUTORIZADO

BIEN IMPORTADO
IMPORTACION DEFINITIVA MARITIMA LCL

SMART WATCH

SPN :8517.12.00.00

CAJAS 25 / 250 KG / 0.47 x 0.36 x 0.21 mts

IMPUESTOS

ADVALOREM s/ 0.00
1PM s/ 129.50
GV s/ 1,036.03
PERCEPCION s/ 764.07
 TOTAL IMPUESTOS s/ 1,929.61

RESUMEN GENERAL

CUENTAS INTERBANCARIAS CUENTAS INTERBANCARIAS [ToTALIMPUESTOS + GASTOSAPROX. | s/ | 1,929.61]
EN DOLARES : 011-180-00010003096978 EN DOLARES : 009-216-000004138340-37
EN SOLES : 011-180-00010003095078 EN SOLES : 009-216-000009693912-39 [TOTAL FLETES + GASTOS APROX. [uss | 1094.00]
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APENDICE D

Agpani i e Carga o 81 acienall

MARPOZ

i OECILR LLTER e TN BT T

TR TP Te e Pl

wemes, 13 de noviemibre: de 2020

Estimados Sres. DIMPORTEC
En respuesta 3 5o solcitud, nos &5 grabo hacede Begar @ cobmacdn por & servoio requendo:

BEGIMEN ADUSNA @ PPORTACION PARA B CONSUMO  ADUANA : MBRITIMA

INCOTERM/ORIGEN | FO8  SHEMIHEN FARTIOM AR :

FESDHY WOL E-- I R T FRODUCTO 1 RELC INTELIGENTE

FOE 1 USD & 00000 AD WALOREM :  USD

ALETE 1 UsD 000 i i

SEGURD : UsD Ipsn M T D L7

TOTAL CIF 1 USD 636150 Gy T UED 101784
EERLEPOION : WUSD o050
TOTAL ! USD LE95.73TC A&

& qy vez, informamos los gastos incurmidos para e nebim de = cnga:

MPUESTOS SO0 I D
ALETE ush N30
SEGURD DE CARGA. [ 5% ael wier FOB - fin § S0L00 ) US0 157
HENDLING® LsD 00
DESCARGA™ (£ 40.00xm ) LISD 4000
VISTD BLIEMO™ LISD 150,030
COMISION DE AGEMNCIA® LISD 140,030
GASTOS OPERATIVOS™ LISD 40000
COETOS DE ALMACEN® (omein apedmada’) LISD BOO0
THRANSPORTE TERRESTRE™ SO0 L]
& (™) LIsD HF.0 0en
TOTAL & CANCELAR (Inc. IGY) usD 633.B0 7,025.22

- H i e e B EErseirniedn p A Fioye S i e Ci i Ciegis Iegue SN pbel Sesplin, S Srigen
- L e e eba profori N aprtodmi p @ erecde O ki divilvs reabe dhel dhei e il p el
- H g e daniis e rifereial el Bt ol TAC Selila

- S RS 1S b iy i P Gl eSiG (hiand PERCE Nl dnilss dE ElicEn fr & S

- H Erimipaorbe berresing e dhrpe reiuirtll,. B Cornd Gingd y el S Feertieeria.

Hodics de ogoo;

Agracersemoes realizar un depdaio o TANEEeEnca A MueETas CLEnNtRSs ComieTes:
MARPOZ LOGEISTICS GROUP S.A.C

Cuenta en Soles : 193-2411856-0-80 Banm de: Créden del Perl
Cuenta en Diflares : 193-F15¢575-1-M Eanco de CrédEn ded Penl

Una wer mis, agradecemos |5 prefensnda.

w51 P14 - !:'i F Il e b sarpas g bbbk, cam . S i et el esm
w511 STE-9817 pricings sarpotloghickes com Pmarperiogblisgroup
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APENDICE E

A pi ki e Caw g ot el

MARPOZ

L TER N T LI U ]
i GIEGLF K
TimimEETe Teire=are Fls bl

LOTIZACTON SERVICTO LOGISTICD & FRED
Viemes, 17 de noviembre de: 2020

Estimados Sres. DIMPORTEC

En respuests a su sobcthd, nos &5 grato haoerde legar b cobmcidn por o servico requendo:

BEGIMEN ADUANS © PPORTACION PRRA B CORSUMGO  ADLIANA 1 AERED

INCOTERMYORIGEN : FCA  SHENZHEN FARTIDS AK :

PESCHY WOL D B0 o | 08 v FRODUCTD 1 RELO) INTELDGENTE

FOa 1 UsD & 300,00 AD VALOREM @ USD

FLETE : USD 208050 5 usD

SEGURD : USD L5 IPM : USD 16828

TOTAL CIF | UsD 841400 16V 1 D 1,340 24
EERLEPCION : USD HBLED
TOTAL 1 USD  LS507.3F TC 3E0

& s vez, informamos los gashes incurmidos para e metino de su cagac

MPUBSTOS S0L o Ihe o4
FLETE ([ 8833 w kg/wol) Lsno 2,082 50
SEGURD DE CARGA (15 del wiier FOB - rain § 5000 ) usn 3150
HANDLIMNGT usD 11000
COMISION DE AGENCIAT s 19000
GASTOS OPERATTVOS™ Lsno 4000
COETOS DE ALMACEN®™ (oot apsedrmacs) usn 0000
TRANSFORTE TERFESTRE® SO0 LF0.00
N () uso 10630 e iall ]
TOTAL A CAMCELAR {inc. IGV) usc 191640 9,227.14

- H Sl de aecs & afrssiimiedn ¢ A ifdowe: Sl b a1 i i cirgil g S kel Srophic Se Srigat.
- Limh wiberes de el prodteria S apweniren p @ wirkeckde e ik Srribsl ree e g e il -serie p etk
- M o0 e carls o nefireretal y ook Do Bl TAC deidlla
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APENDICE F

CONTRATO MODELO ITC PARA LA COMPRAVENTA COMERCIAL

INTERNACIONAL DE MERCADERIAS (VERSION CORTA)

PARTES:
Vendedor

Nombre (razon social)

Representada por (hombre y apellido, domicilio, cargo, titulo legal de

representacion)

Comprador

Nombre (razon social)



Forma legal (por ejemplo sociedad de responsabilidad limitada)

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

representacion)

En lo sucesivo denominadas como “las Partes”

1. Mercaderias
1.1 Sujeto a lo dispuesto en este contrato, el Vendedor entregara las siguientes

mercaderias(s) (en lo subsecuente “las Mercaderias”) al Comprador.

1.2 Descripcién de las Mercaderias (los detalles necesarios para definir/

especificar las Mercaderias que son objeto de la compraventa, incluyendo

calidad requerida, descripcion, certificados, pais de origen, otros detalles).

1.3 Calidad de las Mercaderias (incluyendo unidades de medida).

1.3.1 Cantidad tOTAl ......oeneeieee e e e
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1.3.2 Pago contra entrega ............c.ocoeveevernnnnns (en caso de ser apropiado)
1.3.3 Porcentaje de tolerancia: MAS 0 MENOS ...........oevvvvvvvneniiieeneennn. % (en
caso de ser apropiado)
1.4 Inspeccion de las Mercaderias (cuando se requiera una inspeccion,
especificar, como sea apropiado, los detalles de la organizacion responsable
por inspeccionar la calidad y/o cantidad, lugar, fecha y/o periodo de inspeccion,
responsabilidad de costos de inspeccion).
IS = g oF=To [T =T o PP

1.6 DEeMAS €SPECIfICACIONES ......uuuvuiiiiiiiee e

. Entrega

2.1 Seran de aplicacion los Incoterms de la Camara de Comercio Internacional
(en lo sucesivo “CCI”) (con referencia a la versidn mas reciente de los
Incoterms a la fecha de celebracién del contrato).

2.2 LUQAr € ENIIEOA ....eeveeeeiiiieiiitiiiir e s e e e e e e e e e e e e e e e ee e et e e e ee s
2.3 Fecha 0 periodo de eNtrega .......coveeiieeiiiiiiiiiiiie e
2.4 Transportista (hombre y domicilio, de ser aplicable) .........c.cccccccviiinns
2.5 Demas términos de entrega (Si l0S hay) .......cccccoiiiiiiiiiiiiiiiiie e e
. Precio

0 I o =T ol o I (0] > | S
3.2 Precio por unidad (de ser apropiado) ..........cooooviiiiiiiiiiiiiiiieiee e
3.3 Cantidad €N NUMEIOS ........ceiviieeeeeeee e ee e e e e e e e e e e s reeeees
3.4 Cantidad €N IELras .........cooviiiiiiiieeee e
G 3R I 1YL

3.6 Método para determinar el precio (de ser apropiado) ...........cccccvvvvrrnnnee.
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4. Condiciones de pago
4.1 Medios de pago (por ejemplo, efectivo, cheque, giro bancario,
trANSTEIENCIA) ....ooveeeeeeeee e
4.2 Detalles de la cuenta bancaria del Vendedor (de ser apropiado) ...........
4.3 MOmMeNto Para €l PAQO .......uuuuiiiiiiieii e e
Las Partes podran convenir un método de pago similar a los supuestos
mencionados a continuacién, en cuyo caso se debe especificar el método

convenido y proporcionar los detalles correspondientes:

(1 Pago por anticipado [especificar detalles] ...........coooevvvrviriviiiiiiienennn.
1 Pago por cobranza documentaria [especificar detalles] ...................

(1 Pago por medio de crédito documentario irrevocable [especificar detalles]

5. Documentos
5.1 El Vendedor pondra a disposicion del Comprador (o presentara al banco
especificado por el Comprador) la siguiente documentacion (marcar los
espacios correspondientes e indicar, segun sea el caso, el nUmero de copias a

ser proporcionadas):

[ FACtura COMEBICIAL ... e

(1 Los siguientes documentos de transporte (especificar requisitos

detalladamente) ..........oeeiiiiiiii i



[ Lista de €MPAGUE ......oooiiiiiiiiiieieeeee e
(1 DOCUMENLOS A€ SEQUIO ....ceeeieeieeeieieeiiiitie e ee e e e e e e e e e e aeeeeeeeeeeeaeaaennes
[ Certificado d€ OFMgEN ........uuiiiiiiiiiiiiie e e
(1 Certificado de INSPECCION .........ccevviveiiiiiiiiceris e
1 Documentos de adUANEA ........ueveiiiiieeeiieiieiiiiiii e

[d OtroS dOCUMENTOS . ..eneee e e

5.2 Adicionalmente, el Vendedor pondra a disposicion del Comprador los
documentos mencionados en los Incoterms emitidos por la CCl segun lo

convenido por las Partes en el Articulo 2 de este contrato.

6. Incumplimiento de la obligacion del Comprador de pagar el precio en el

momento pactado
6.1 Si el Comprador incumple con pagar el precio en el momento convenido, el
Vendedor otorgara al Comprador un término adicional de tiempo igual a
(especificar duracion) para el cumplimiento de la obligacion de pago. Si el
Comprador incumple con la obligacion de pago al finalizar el término adicional,
el Vendedor podra declarar el presente contrato resuelto de conformidad con el
Articulo 10 de este contrato.
6.2 Si el Comprador incumple con su obligacién de pagar el precio en el
momento convenido, el Vendedor en todo caso tendra derecho, sin limitar
cualquier otro derecho que le pudiera corresponder, a cobrar intereses sobre el
saldo insoluto (tanto antes o como después de cualquier fallo) a la tasa de
[especificar] % anual. [Alternativamente: Especificar cualquier otra tasa de

interés convenida por las Partes.] [Comentario: Las Partes deben tomar en
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cuenta que en ciertos sistemas legales el pago de intereses es ilicito o sujeto a
una tasa legal maxima o hay una disposicién sobre intereses legales sobre

pagos impuntuales.]

7. Incumplimiento de la obligacion del Vendedor de entregar las Mercaderias al

momento pactado
7.1 Si el Vendedor incumple con su obligacion de entregar las Mercaderias en
el momento pactado, el Comprador otorgara al Vendedor un término adicional
de (especificar duracién) para cumplir con la entrega. Si el Vendedor incumple
en su obligacién de entregar las Mercaderias al finalizar el término adicional, el
Comprador podra declarar el presente contrato resuelto de conformidad con el
Articulo 10 de este contrato.
[Opcion: “7.2 Si el Vendedor se demora con la entrega de cualquier mercancia
amparada por este contrato, el Comprador tiene derecho a solicitar dafios
liquidados en la cantidad igual a 0.5% (las partes podran convenir cualquier
POrCeNtaje: .....coevvvvvveeeeeeiiiinen. % ) del precio de las Mercaderias por cada dia
completo de demora a partir de la fecha pactada de entrega o el ultimo dia del
periodo de entrega pactado, tal y como se especifica en el Articulo 2 de este
contrato, sujeto a que el Comprador notifique al Vendedor de la demora.]
Cuando el Comprador notifique al Vendedor dentro de ..........cccoeveeeeeeeeeennn. dias
de la fecha pactada de entrega o el ultimo dia del periodo de entrega pactado,
los dafios se generaran a partir de la fecha pactada de entrega o a partir del
ultimo dia de del periodo de entrega pactado. Cuando el Comprador notifique al
Vendedor con mas de ......cccccceeeeviieeeeeeennn. dias después de la fecha pactada de

entrega o el ultimo dia del periodo de entrega pactado, los dafios se generan a
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partir de la fecha de tal notificacion. Los dafios liquidados por mora no
excederan .........ccccccevvevvennnnnn. % del predio de la mercancia demorada. Los
dafios liquidos por motivos de demora no impiden la resolucion de este

contrato de acuerdo al Articulo 10.7]

8. Falta de conformidad

8.1 El Comprador examinara las Mercaderias, o hara que sean examinadas
dentro del periodo de tiempo mas breve que sea posible de acuerdo a las
circunstancias. El Comprador notificard al Vendedor en caso de cualquier falta
de conformidad de las Mercaderias, especificando la naturaleza de la falta de
conformidad, dentrode ............ccevvvevreennnnnn. dias después que el Comprador
haya descubierto o debiera haber descubierto la falta de conformidad. En
cualquier caso, el Comprador pierde el derecho de apoyarse en la falta de
conformidad si omite notificar al Vendedor de la misma dentro de un periodo
que no excederd de dos afios (u otro periodo de tiempo) a partir de la fecha en
que las Mercaderias fueron entregadas fisicamente a la parte Compradora.
8.2 En caso de que el Comprador haya enviado un aviso de falta de
conformidad al Vendedor, el Comprador podra a su discrecion:

8.2.1 Requerirle al Vendedor que entregue cualquier cantidad faltante de las

Mercaderias, sin gasto adicional para el Comprador;

8.2.2 Requerirle al Vendedor que reemplace las Mercaderias por

mercaderias conformes, sin gasto adicional para el Comprador;

8.2.3 Requerirle al Vendedor que repare las Mercaderias, sin costo adicional

para el Comprador;
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8.2.4 Reducir el precio en la misma proporcion que el valor de las
Mercaderias efectivamente entregadas tuvieron al momento de la entrega
respecto al valor que mercaderias conformes hubieran tenido en ese
momento. El Comprador no podra reducir el precio si el Vendedor reemplaza
las Mercaderias con mercaderias conformes de acuerdo con el parrafo 8.2.2
y 8.2.3 de este Articulo o si el Comprador se rehulsa en aceptar tal
cumplimiento para parte del Vendedor;
8.2.5 Declarar el presente contrato resuelto de conformidad con el Articulo
10 de este contrato. En cualquier caso el Comprador tendra derecho a
demandar dafios.
[Opcidn: “8.3 La responsabilidad del Vendedor de conformidad con el presente
Articulo por la falta de conformidad de las Mercaderias se limita a [especificar

limitacion(es)”.]

9. Transferencia de propiedad
El Vendedor deber& entregar al Comprador las Mercaderias especificadas en el
Articulo 1 de este contrato libres de cualquier derecho o pretension de terceros.
[Opcion: “Retencion de dominio. El Vendedor debera entregar al Comprador las
Mercaderias especificados en el Articulo 1 de este contrato libre de cualquier
derecho o pretensién de terceros. La propiedad de las Mercaderias no pasara
al Comprador hasta en tanto el Vendedor haya recibido el pago completo del
precio de las Mercaderias. Hasta que la propiedad de las Mercaderias pase al
Comprador, la Compradora mantendra las Mercaderias separados de las

Mercaderias propiedad del Comprador y terceros y adecuadamente
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almacenados, protegidos, asegurados e identificados como propiedad del

Vendedor’.]

10. Resolucién* del contrato

10.1 Hay incumplimiento de contrato cuando una de las partes no cumple con

cualquiera de sus obligaciones derivadas de este contrato, incluyendo

cumplimiento defectuoso, parcial o impuntual.

10.2 Existe un incumplimiento fundamental del contrato en el caso de que:
10.2.1 El cumplimiento estricto con la obligacion que no se ha cumplido es
esencial conforme a este contrato; o
10.2.2 El incumplimiento priva sustancialmente a la parte agraviada de lo
gue razonablemente tenia derecho a esperar conforme al presente contrato.

[Opcion: “Las Partes adicionalmente acuerdan que los siguientes supuestos

seran considerados como incumplimiento esencial de contrato: * Nota: Para

efecto del presente Contrato Modelo el concepto “Resolucion” se toma de la

CISG vy significa terminacion del contrato. (Especificar los casos que

constituyan un incumplimiento esencial de contrato por ejemplo el pago

impuntual, entrega impuntual, falta de conformidad, etc.)”.]
10.3 En caso de un incumplimiento de contrato de acuerdo con el parrafo
10.1 del presente Articulo, la parte agraviada, podra, mediante aviso a la otra
parte, fijar un plazo adicional de (especificar duracién) para el cumplimiento.
Durante este periodo adicional la parte agraviada podra suspender el
cumplimiento de sus propias obligaciones reciprocas y podra demandar

dafios, pero no podré declarar resuelto el presente contrato. Si la otra parte
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omite cumplir al finalizar el plazo adicional, la parte afectada podra declarar
resuelto el presente contrato.

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

10.5 Una declaracion de resolucion de este contrato surte efectos

Gnicamente si es notificada a la otra parte.

11. Fuerza mayor — excusa por el incumplimiento
11.1 Se entendera por “fuerza mayor”: guerra, emergencia, accidente, incendio,
sismo, inundacion, tormenta, huelga industrial o cualquier otro hecho o
impedimento que la parte afectada pruebe que estuvo fuera de su control y que
no pudo haber razonablemente previsto los hechos al momento de la
celebracion del presente contrato, o de evitar o superar los hechos, o de evitar
0 superar sus consecuencias.
11.2 No se considerara que la parte afectada por los hechos de fuerza mayor
ha incumplido con las obligaciones contractuales afectadas por los hechos de
fuerza mayor previstas en este contrato, ni sera responsable ante la otra, por
cualquier retraso en el cumplimiento o el incumplimiento de cualquiera de sus
obligaciones en la medida en que la demora o incumplimiento se deban a
hechos de fuerza mayor que hayan sido debidamente notificados a la otra parte
de conformidad con el Articulo 11.3. El momento para el cumplimiento con esa

obligacion se aplazara, sujeto a lo previsto en el Articulo 11.4.
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11.3 Si se presenta un hecho de fuerza mayor que afecte o tenga la posibilidad
de afectar a las partes en el cumplimiento con cualquiera de sus obligaciones
conforme a este contrato, la parte afectada notificara a la otra parte dentro de
un plazo razonable sobre la naturaleza del hecho en cuestidn y el efecto que
tiene en su capacidad de cumplir.

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

[Si se prefiere, reemplazar la 11.4 con la siguiente alternativa:

“11.4 Si cualquiera de las partes se ve impedida o retrasada en el cumplimiento
de cualquiera de sus obligaciones asumidas en el presente contrato por causa
de fuerza mayor por un periodo continuo superior a tres [especificar otra
cantidad] meses, las Partes negociaran de buena fe, y usaran sus mejores
esfuerzos para convenir sobre modificaciones al presente contrato o arreglos
alternativos que sean justos y razonables con miras de reducir sus efectos,
pero si no llegasen a convenir sobre las modificaciones o arreglos dentro de un
periodo adicional de 30 [especificar cualquier otra cifra] dias, la otra parte
tendra derecho a dar por terminado el presente contrato por medio de un aviso

por escrito a la Parte afectada por el evento de fuerza mayor”.]

12. Clausula de integracién
12.1 El presente contrato describe la totalidad del acuerdo entre las Partes.

Ninguna de las Partes ha celebrado el presente contrato fiandose en las
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declaraciones, garantias o promesas de la otra parte que no se hayan
expresado o referido en el presente contrato. El presente Articulo no excluye de
responsabilidad derivada de declaraciones o garantias fraudulentas. [Agregar
donde sea apropiado: “El presente contrato reemplaza cualquier acuerdo previo
0 entendimiento anterior entre las partes con respecto al objeto del presente.’]
12.2 El presente contrato no podra ser modificado salvo por acuerdo escrito de

las Partes (que puede incluir correo electrénico).

13. Avisos
13.1 Cualquier aviso que se requiera conforme al presente contrato se hara por
escrito (que incluye correo electrénico) y podra ser entregado dejandolo o
enviandolo al domicilio de la otra parte que se especifica en el Articulo 13.2
siguiente, de manera que se asegure que se pueda probar la recepcién del
aviso.
13.2 Para efectos del Articulo 13.1, los detalles para las notificaciones son los
siguientes, salvo que otros detalles hubieran sido debidamente notificados

conforme a este Articulo.

14. Procedimiento de solucion de controversias
Cualquier disputa, controversia o pretension que surja o se relacione con el
presente contrato, incluyendo su celebracion, interpretacion, cumplimiento,
incumplimiento, terminacion o invalidez sera resuelto conforme a las reglas de

[especificar la institucion de arbitraje] por [especificar el nUmero de arbitros, por
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ejemplo, arbitro Unico o, en caso de ser apropiado, tres arbitros] designados de
conformidad con tales reglas. El lugar del arbitraje sera [especificar]. El idioma
del arbitraje sera [especificar]. [Las siguientes son alternativas a designar a una
institucion arbitral especifica conforme al Articulo 14.

Alternativa 1. Arbitraje ad hoc

“Cualquier disputa, controversia o pretension que surja o se relacione con el |
presente contrato, incluyendo su celebracion, interpretacion, cumplimiento,
incumplimiento, terminacién o invalidez, seréa resuelto bajo las reglas de
UNCITRAL [especificar otras reglas] por [especificar el nUmero de arbitros, por
ejemplo, arbitro Unico o, en caso de ser apropiado, tres arbitros] designados
por [especificar nombre de persona o entidad que designa]. El lugar del
arbitraje sera [especificar]. El idioma del arbitraje sera [especificar].”]
[Alternativa 2: Tribunales Estatales

“Cualquier disputa, controversia o pretension que surja o se relacione con este
contrato, en particular su celebracién, interpretacion, cumplimiento,
incumplimiento, terminacion o invalidez, sera dirimido de manera definitiva por
los tribunales de (especificar lugar y pais) los cuales gozaran de jurisdiccion

exclusiva.’]

15. Ley Aplicable y principios guia
15.1 Todas las cuestiones relativas al presente contrato que no estén
expresamente resueltas por las disposiciones de este contrato seran regidas
por la Convencién de las Naciones Unidas sobre los Contratos de
Compraventa Internacional de Mercaderias (Convencion de Viena de 1980

sobre la Compraventa, en lo subsecuente CISG).
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Las cuestiones no previstas por la CISG seran regidas por los Principios
UNIDROIT sobre los Contratos Comerciales Internacionales (en lo
subsecuente los Principios UNIDROIT), y en la medida en que tales
cuestiones no fueran previstas por los Principios UNIDROIT, por referencia a
[especificar la ley nacional relevante al escoger una de las siguientes
opciones:

La ley nacional aplicable en el pais donde el Vendedor tiene su
establecimiento, o

La ley nacional aplicable en el pais donde el Comprador tiene su
establecimiento,

o La ley nacional aplicable de un tercer pais (especificar el pais).]

15.2 Este contrato sera cumplido en un espiritu de buena fe y lealtad comercial.

FECHA Y FIRMA DE LAS PARTES

Vendedor Comprador
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