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L. RESUMEN EJECUTIVO

1.1 Plan de Marketing

La segmentacion que tendra esta ida de negocio serdn hombres y mujeres, duefios de
autos BMW a nivel nacional con antigliedad no mayor a los 10 afios. La empresa

buscara establecer relaciones solidas con sus clientes mediante:

e Facilidad en la adquisicion de accesorios por medio de un webstore.

e Trato rapido.

e Disponibilidad de stock
Las principales propuestas de valor seran:

e Plataforma online con facilidad de compra.

e Disponibilidad de accesorios a precios accesibles.

e Comodidad de experiencia de compra por la webstore.

e Variedad de accesorios para autos BMW con antigiiedad no mayor a los 10

anos.



1.2 Plan Comercial

Dentro de la propuesta de negocio, este se desarrollara via plataforma online y
se buscara captar la mayor cantidad de base de datos de los clientes target.

Los principales canales seran:

Webstore de accesorios.

e Redes sociales.
e Mail.
e Telemarketing.

e Eventos y ferias automotrices.

Talleres independientes que atiendan a clientes BMW.

También se buscara estar en contacto continuo con los clientes:

e Interaccion por redes sociales.
e Establecer relacion con proveedores del exterior.

e Actividades comerciales con talleres independientes de la marca BMW.

1.3 Plan Logistico

Dentro del plan logistico se revisaran los recursos claves para el desarrollo del

negocio, Como:

a. PERSONAL : organizar la estructura organizacional y
administracion de la web.

b. INFRAESTRUCTURA: almaceén y local.



c. CAPITAL : inversion propia y financiamiento

bancario.

d. TECNOLOGIA:

Compra de dominio web.
Servidores.

Medios de pago (PAY U)

1.4 Plan Econdémico

En el capitulo de plan econémico se determinara los recursos claves de

ingreso, egresos Yy andlisis de costos del presente plan.

1.4.1 Fuentes de ingreso

e PAYU.

e Tarjetas de crédito y débito.
e  Transferencias bancarias.

e  Pago por publicidad.

e Instalacion de accesorios.

e  Cobro por delivery.

e Eventos automotrices.

1.4.2 Estructura de Costos



e Pago por dominio de la web.
e Pago PAYU.
e Pago administrador de la web.
e |mpuestos.
e Remuneraciones.
- s 4=
e Pago por servicio logistico.
E| Alianzas Claves 7} Actividades Claves 2} Proposicion de valor 4} Relaciones con clientes 1) SEgmentacion de
. Con  empresas . Interacoion por redes soiales. . Plataforma online con »  Adguisicion de accesorios por medio de un | cliente
de servidopara . Estakble 0 con facilidad de compra. webstore. Hombres y Mujeres, dusfios de
medios de pago provesdores del *  Disponibilidad de »  Tratorapido. autos BMW a nivel nacional con
oniine. +  Actividades comercigles  con aocesorios 3@ predios »  Disponibilidad de stock antighedad no mayor 3 Jos 10
*  Agencazs  de talleres independientes de la accesibles. afios.
servicio logistico marca BMW. +  Comodidad de
para atendion 3 . Captar baze de datos. experiencia de
nivel nacional. compra por la
= Provesdores de webstore.
accesorios «  Variedad de
originales BMWW. 3CCES0TI0E para autos
¢ PReladon  con | 6] Rerursos caves BMW con antighedad 3] Canales
club BMW Peril. *  PERSONAL: administrador de la no mayor 3 los 10 *  Webstore de scossorios.
. Revistas del web. afios. *  Redessodales.
=ector & |NFRAESTRUCTURA: a3lmacsn vy s Mazil
automotriz. local. s Telemarketing.
® CAPITAL: propic & inversion »  Eventosy ferias automotrices.
familiar. ®  Tallerss independientss gue atiendan 3
. TECNOLOGIA: clientes BMW.
Compra de dominio web.
Servidores.
Medios de pago [PAY U}
8] Estructura de Costos 5}  Fuentes de ingreso
*  Pazopor dominio de la web. *  PAYLL
®  PagoPAYLL #  Tarjetas de crédito y débito.
®  Pagoadministrador dela web. »  Transferen
*  Impusstos. *  Pazopor publ
®  REmMUNEraciones. *  Instalacion de
®  Pagopor servicio logistico. . i
.

Imagen Nro 1: Modelo CANVAS del Negocio

Elaboracion: Propia




CAPITULO II: ORGANIZACION Y ASPECTOS LEGALES

2.1 Nombre o Raz6n social

2.1.1 Razén Social

La razon social de la empresa es “JECG Power Auto Import SAC”, esta
empresa tendra como finalidad la importacion y comercializacion de
accesorios para vehiculos BMW, como mercado potencial en la ciudad de

Lima.

2.1.2 Tramite de busqueda y reserva de nombre

De acuerdo a la normativa nacional para la inscripcién de la razon social, se
debe verificar si el nombre tentativo ya esté siendo usado por otra entidad y
una vez verificado, en caso de estar libre el nombre elegido, se procede con la

reserva. Los pasos a seguir son:

a. Lugar de tramite: Superintendencia Nacional de Registros Publicos
(SUNARP)

b. Pasos:

b.1 Buscar el indice de nombres.

b.2 Solicitar la inscripcion.

10



b.3 Obtener reserva de nombre.
c. Costos:

c.1 Busqueda: S/ 4.00

c.2 Reserva S/ 18.00
d. Duracion: 30 dias maximos.

En el caso de la presente empresa el nombre elegido y reservado es: JCGE

Auto Import.
2.1.3 Tramite de RUC:

Seglin SUNAT, el Registro Unico de Contribuyente (RUC) es el padrén que
contiene todos los datos de la empresa e identifica la actividad econémica del
negocio. Esta inscripcién es obligatoria para todas aquellas personas que

realicen alguna actividad econémica en el Peru.

Para la inscripcidn se debera presentar ante SUNAT los siguientes

documentos:

a. DNI vigente del Representante Legal.

b. Ficha o partida electrénica certificada por Registros Publicos, con una
antigliedad no mayor a treinta (30) dias calendario.

c. Cualquier documento privado o publico en el que conste la direccion del

domicilio fiscal que se declara.

2.2 Actividad Econémica o Codificacion Internacional (CIIU)

11



2.2.1 ;Qué es la CIIU?

De acuerdo a la SUNAT, la CIIU es la clasificacion industrial internacional
uniforme, elaborado por la ONU para satisfacer y dar un orden a las

actividades econdmicas comparables internacionalmente.

12



Para el presente negocio el CIIU que le corresponde es:

Tabla Nro 1: Clasificacion ClIU

DIVISION

GRUPO | DESCRIPCION ClIu

45

453 Venta de partes, piezas y accesorios 4530

para vehiculos automotores

Fuente: http://orientacion.sunat.gob.pe

De acuerdo al giro de negocio de JECG, la CIIU que le corresponde es la
4530, que pertenece a aquellas empresas que se dedican a la comercializacion
y venta de piezas y accesorios para vehiculos, indistintamente la marca de

auto elegida.
2.3 Ubicacion Geografica

La empresa JECG Power Auto Import, tiene como domicilio fiscal:

Departamento Lima

Provincia Lima

Distrito San Miguel

Calle, Avenida, Jirén Calle Los Mochicas
Nro 176

Area 80 mts

13



http://orientacion.sunat.gob.pe/

Parque Rafael
Escardo

Parque Simon Bolivar

Pgq Miguel
Grau @ S
. Mochicas 176
8 Sany, Parque
O ° 7o, 200 Millas
Bjey m Centro de Salud : i
San Miguel
DIVINCRI

SAN MIGUEL

Imagen Nro. 2: Mapa de Ubicacién de JECG

Fuente: Google Maps

La ubicacion de la oficina principal sera en el distrito de San Miguel, cercana

a las avenidas de La Marina, Escard0 y La Paz. Esta zona no cuenta

restricciones para llevar a cabo la actividad comercial

¢Por qué se eligid el distrito de San Miguel?

Se tuvo entre tres zonas para escoger y de acuerdo a los criterios
considerados, San Miguel fue el distrito elegido. Se considerd la siguiente

evaluacion:

14



Tabla Nro. 2: Evaluacion de Ubicacion Geografica

Criterios San Miguel Surquillo Los Olivos
Pago de alquiler 1 1 1
Cercania a clientes 1 1 0
Féacil acceso 1 1 0
Amplitud de espacio (mts2) 1 0 1
Seguridad 1 1 1
Facilidad de traslado 1 1 0

Ponderacion Total 6 5 3

Elaboracion: PROPIA

Bajo esta evaluacidn, se definié que San Miguel sea el distrito de operaciones

y almacenaje de la mercaderia.

Asimismo, se tuvo en consideracion que de acuerdo al ultimo estudio
socioeconémico de APEIM (Asociacion Peruana de Empresas de
Investigacion de Mercados), el 68% de la poblacion se concentra en los
hogares de NSE A, B y C, siendo el distrito de San Miguel uno de los
principales distritos con el 58% de habitantes del segmento B y el cuél es uno

de nuestros mercados objetivos por su capacidad de compra.
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N°® HOGARES 2'686,690 *

NSE Estrato Porcentaje
] Al 0.6
A 5.2
NSE A 5.2 a2 a6
NSE B B1 8.6
— B 22.3
223 68.0% B2 13.7
NSE C c1 26.5
C 40.5
40.5 cz 14.0
NSED D D 24.3 24.3
NSE E E E 7.7 7.7
APEIM 2016

APEIM 2018: Data ENAHO 2015
* Estimaciones AFEIM segin ENAHO 2015

DISTRIBUCION DE NIVELES POR ZONA APEIM 2016 - LIMA METROPOLITANA

{%) HORIZONTALES

Niveles Socioecondmicos

Zona
TOTAL NSE A NSE B NSE C NSE D NSE E

|Total 100 52 223 405 243 77
Zona 1 (Puente Piedra, Comas, Carabayllo) 100 10 10.7 443 35 125
[Zona 2 (Independencia, Los Olivos, San Martin de: Porras) 100 1.9 231 51.5 21.0 25
Zona 3 (San Juan de Lurigancho) 100 0.0 18.7 n7 278 1.7
[Zona 4 (Cercado, Rimac, Brefia, La Victoria) 100 k¥ 6.7 450 19.9 4.6

a § {Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, ET
lAgusting) 100 20 121 40.6 36.3 8.9
IZona 6 {JES[LS Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdﬂena, San Mighﬁ] 100 136 58.0 224 52 07
IZona 7 {Niaﬂues. San Isidro, San Bt:rja, Surco, La Maina] 100 346 452 14.0 50 1.2
[Zona 8 (Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores) 100 4.2 778 433 20.1 46
[Zona 9 (Villa El Salvador, Villa Maria ded Triunfo, Lurin, Pachacamac) 100 0.0 B.A 427 8.7 125

a 10 [Callac, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de la Legua,
Ventanilla) 100 14 18.5 43.8 23.7 125
[Otros 100 0.0 B.2 429 245 245

APEIM 2016: Data ENAHO 2015

Imagen Nro 3: Evaluacion Socioeconémica 2016 Lima

Fuente: APEIM 2016
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Una vez elegido el punto de operacion, se procede con los permisos

municipales y de funcionamiento que se debe cumplir.

a.

Defensa Civil: se debe llenar la solicitud de inspeccion y hacer el pago
correspondiente:
1.2% de la UIT si el area es hasta 100 m?,

4.1% de la UIT si el area es de 101 m? a més.

Los requisitos minimos de cumplir para inspeccion son:

e.

f.

g.

Un ambiente de recepcidn y espera, minimo para 05 personas.
Un ambiente para oficina de 03 escritorios.

Un servicio higiénico con los sistemas bésicos.

Salidas de emergencia.

Extintores.

Accesibilidad para personas con discapacidad.

Plan de emergencia y contingencia.

a.1 Requisitos para la Licencia son:

1.

2.

Solicitud de Licencia de Funcionamiento (FORMATO)

Certificado de Inspeccion Técnica de Defensa Civil Bésica: si el
establecimiento tiene un area ocupada menor a 100.00 m? presentara
Declaracion Jurada de Condiciones de Seguridad, por cuanto la inspeccién
de defensa civil se realizara despues de entregada la licencia de

funcionamiento. Si el establecimiento tiene un area ocupada de 101.00 m?

17



a 500.00 m?, la inspeccion técnica de defensa civil se realizara antes de la

emision de la licencia de funcionamiento.

3. Certificado de Defensa Civil de Detalle: de ser el caso de un local mayor a
500.00 m2 de éarea ocupada o de ser menor, pero con méas de 20 PC,
equipos electronicos y demas supuestos especificados en el Reglamento
de Inspecciones y otros, con complejidad declarada por la autoridad

distrital

4. Certificado de Defensa Civil de las Zonas Comunes, de ser el caso de un
local que forma parte de una edificacion mayor, y que su acceso y salida

sea por las areas comunes de la edificacion.

5. Copiadel RUC

6. Copia del DNI, de ser el solicitante una persona natural.

7. Copiadel RUC, vigencia de poder y DNI, de ser el solicitante una persona
juridica.

8. Croquis de Ubicacion del Establecimiento.

9. Pago por Derecho de Tramite.

a.2 Vigencia de la Licencia:

De conformidad al Articulo 11 de la Ley Marco de Licencia de

Funcionamiento, Ley N0.28976 la Licencia de Funcionamiento otorgada tiene

vigencia indeterminada.
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2.4 Objetivos de la Empresa, Principio de la empresa en Marcha

2.4.1 Filosofia de la empresa

Generar confianza para garantizar una buena relacion con nuestros clientes.
2.4.2 Mision:

“Ser la primera opcion para los clientes BMW con precios accesibles y

atencion personalizada”
2.4.2 Vision:

“Lograr ser los principales comercializadores e importadores de accesorios

originales BMW”
2.4.3 Valores:

a. Etica como empresa se debe cumplir con las normas, leyes y reglamentos
que el Estado exige, la sociedad y el consumidor.

b. Servicio al cliente, este es el principal de la empresa y el equipo de
trabajo. JECG tendré relacion directa con el cliente final y siempre se le
deberd brindar informacidn clara y como empresa tener la capacidad para
manejo y solucion de reclamos sin dafar la relacién con los clientes.

c. Respeto, JECG tiene claro que debera siempre mostrar el mismo nivel de
respeto por sus clientes internos y externos, manteniendo canales de

comunicacion abiertos y de confianza.
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d. Trabajo en equipo, se lograra mediante un liderazgo participativo y
transformador, siendo capaces de delegar responsabilidad e integrando

todas las areas de trabajo.

2.4.4 Principios:

a. Satisfaccion del cliente.
b. Entrega a tiempo.

c. Disponibilidad de stock.

2.4.5 Objetivos

2.4.5.1 Objetivo General:

- Lograr una participacion del 8% en el mercado accesorios automotrices

para autos BMW al afio 2018.

2.4.5.2 Objetivos Especificos

a. Ingreso de mercado:

- Lograr una cartera de 100 clientes para agosto 2017.

- Disefiar una alianza comercial con al menos 3 talleres independientes para
comercializar atreves de sus puntos de atencion, accesorios originales
BMW para junio 2017.

- Establecer una alianza comercial con el club BMW Peru para diciembre

2017.
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b. Logistica
- Mejorar los tiempos de pedido y abastecimiento de stock para julio 2017.
- Establecer alianzas con socios comerciales estratégicos, que garanticen

servicios de buena calidad y en tiempos 6ptimos.

2.4.6 Andlisis FODA

FORTALEZAS
- DEBILIDADES
1. Conocimiento del mercado. . .
. . 1. Negocio nuevo online.
2. Conocimiento de la competencia. . . S .
. . 2. Reducido nimero de contactos en el interior del pais.
3. Conocimiento y manejo de los productos. .
. S . 3. cartera d clientes en desarrollo
4. Disponibilidad de cartera de clientes. . .
. - 4. Falta de tienda fisica.
5. Disponibilidad de stock.
6. Disponibilidade actalogos y configadores originales.

FODA

AMENAZAS
1. Ingreso de nuevos competidores.
2. Desarrollo de nuevas webstores.
3. Inestabilidad en los costos de importacién por TC.
4. importadores informales.
\ 5. comercializacion de accesorios no originales. j

OPORTUNIDADES
1. Participacién en eventos automotrices.
2. Incremento del parque automotriz de gama premium.
3. Demanda por accesorios originales.

Elaboracién: PROPIA
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2.5 Ley MYPES, Micro y Pequefia empresa:

2.5.1 Definicion de MYPE

Una Micro y Pequefia empresa es la unidad econdmica constituida por una
persona juridica o natural, bajo cualquier forma de organizacion, que tiene

como objetivo cualquier actividad comercial licita.

De acuerdo a SUNAT, la nueva ley MYPE comprende a los contribuyentes de
la micro y pequefia empresa domiciliados en el pais, siempre que sus ingresos
netos no superen las 1,700 Unidades Impositivas Tributarias (UIT) en el
ejercicio gravable, es decir, que no superen los S/ 6°715,000. Cabe resaltar

que con esta modificacion se espera dar un mayor impulso a las MYPE.

Asimismo, la ley Nro. 28015, sufri6 una modificacion con el decreto
legislativo Nro. 1086 y ésta, a su vez, tuvo una modificacion con la Ley Nro.
30056, con su incorporacion se busca impulsar la (re)organizacion

empresarial.

En ese sentido, todas las micro, pequefias y medianas deberan determinar la
categoria empresarial que les corresponde en funcion de sus niveles de ventas

anuales:
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Ley N° 30056
Categoria empresarial = Ventas Anuales en UIT | Ventas Anuales en S/.

Microempresa Hasta 150 UIT S/. 555,000
Superior a 150 UIT hasta Superior a S/. 555,000
Eequelin smmeen 1700 UIT hasta S/. 6290,000
Superior a 1700 UIT hasta Superior a S/. 6'290,000
Mediana empresa 2300 UIT hasta S/. 8'510,000

Imagen Nro. 4.: Categorizacion Empresarial - SUNAT

Fuente: SUNAT.

El incremento en el monto maximo de ventas anuales sefialado para la micro,
pequefia y mediana empresa podra ser determinado por decreto supremo
refrendado por el Ministro de Economia y Finanzas y el Ministro de la
Produccion cada dos (2) afios. Sin embargo, se tiene la salvedad el criterio de
clasificacion en funcion del nimero de ventas anuales no resulta aplicable
para aquellas empresas constituidas como MYPE desde el 01 de octubre del
2008 hasta el 02 de julio del 2013, siendo aplicable para las que se registren

como MYPE a partir del 03 de julio del 2013.
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Caracteristicas

Aplicacion -
Norma Categorias catde:;:;as Efectos juridicos
Decreto Microempresa trabaN;d((’)?es Se aplica a las MYPE registradas
Legislativo N° Pequefia bk {, s a’; a partir del 01.10.2008 hasta el
1086 empresa nbi 02.07.2013.
Microempresa
Pequefia . . .
° 30056 Nivel de ventas | Se aplica a las MYPE registradas
Loy ¥ :Arzg::z: anuales a partir del 03.07.2013.
empresa

Imagen Nro. 5: Decreto Legislativos — SUNAT

Fuente: SUNAT
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2.5.1 Principales cambios en la ley MYPE:

No se definira el tipo de empresa por su nimero de trabajadores
sino solo por el tamafio de sus ventas.

Las nuevas empresas no serdn sancionadas al primer error si
cometen una falta laboral o tributaria, con opcion a enmendar sin
pago de multa.

Las pequefias, medianas y microempresas que capaciten a su
personal podrén deducir este gasto del pago del Impuesto a la Renta
por un monto maximo similar al 1% del costo de su planilla anual.

Beneficios tributarios a la empresas EIRL.

REMYPE pasa a la administracion de SUNAT.

Plazo de 1 afio: si una microempresa supera sus ventas y pasa a
pequefia empresa.

Plazo de 3 afios: si una pequefia supera sus ventas y pasa a regimen
general.

D OO

Para fines del presente proyecto, la empresa forma parte de la REMYPE.

2.6 Estructura Orgénica:

De acuerdo a Chiavenato en su edicion de “Introduccion a la Teoria General
de la Administracién “(1995) la estructura orgénica es fundamental en todas
las empresas, ya que mediante ella se define la organizacidn, funciones
principales, cadenas de mando y departamentalizaciones. A su vez, esta
estructura debera contar relacion con la estructura de y actividad econdémica
de la organizacion.
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Una buena organizacién permitira desarrollar los adecuados controles para

alcanzar los objetivos y metas.

2.6.1 Disefio de organigrama de la empresa:

Por ser una empresa nueva no posee gran cantidad de empleados, por ello es
recomendable trabajar de en base a un organigrama funcional que permite

agrupar el trabajo en las principales actividades que el negocio posee.
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DIRECTOR GENERAL

7 \‘ w 4 N
DEPARTAMENTO DEPARTMENTO
CONTABLE LOGISTICO Y DEPARTAMENTO DE DEPARTAT“fENTO DE:
( Asiatente Contable) COMPRAS VENTAS ( Asistente T)
Encargado de almacén Jede de Ventas

Imagen Nro 6: Organigrama

Elaboracion: PROPIA

2.6.2 Funciones

1. Director General

a. Gestionar las estrategias para logro de objetivos.
b. Supervisar y controlar las actividades comerciales.

c. Responsable del control financiero.
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Departamento Contable:

Tendra un asistente contable, quien se encargara de:

a. Control de los EE.FF.

b. Control de los presupuestos.
c. Proyecciones financieras.
d. Control de los gastos.

. Administracién de los activos.

[¢]

3. Departamento Logistico y Compras
Tendra un y un encargado, responsable de:
a. Recepcion de pedidos de importacion.

b. Rotulado y ubicacién de mercaderia.

c. Preparacion y despacho de mercaderia para su distribucion y venta.

d. Responsable de pedido de compras.
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4. Departamento de Ventas

Tendra un jefe de area, responsable de:

Jefe de area de venta

o

Responsable del desarrollo de nuevos canales de venta.

b. Cumplimiento del alcance de la meta de venta mensual.

c. Supervisar las comunicaciones y respuestas del fan page y la webstore.

d. Establecer nuevos convenios comerciales y promociones en medios de
comunicacion masiva.

e. Proyeccion de venta.

5. Departamento de Tl

Tendra un asistente, que sera responsable de:

a. Control y seguridad de los sistemas.

b. Brindar soporte en el funcionamiento de la webstore.

c. Proteccién de informacion.
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2.7 Cuadro de Asignacion de Personal:

De acuerdo a la Ley General de Sociedades (Nro. 26887), articulo 277, el

pago de remuneraciones de los socios se debe acordar en el pacto social.

A continuacion, se detallan las remuneraciones en base al organigrama

presentado:

Tabla Nro. 3: Cuadro de Asignacion de Personal y Remuneraciones de

acuerdo al Régimen General Laboral.

Cantidad Remuneraci
Remuneracié
Cargo de 6n Anual
n Mensual
Personal (12 meses)
Gerente
1 S/ 1,500 S/ 18,000
General
Total al
1 S/ 1,500 S/ 18,000
mes

Elaboracion: PROPIA

Gratificacio

n(2

sueldos)

S/ 3,000

S/ 3,000

Vacacione

s (30 dias)

S/1,500

S/1,500

CTS (1

sueldo)

S/1,500

S/1,500

Es Salud

9%

S/ 135

S/ 135
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Cargo

Asistente
contable
Encargado
de Almacén
Jefe de
Ventas
Asistente de
Tl

Total

Tabla Nro. 4: Cuadro de Asignacion de Personal y Remuneraciones de

acuerdo al Régimen Especial Laboral de Microempresa.

Cantidad Remuneracion

de Personal Mensual

1 S/ 1200
1 S/ 1,000
1 S/ 1,000
1 S/ 1,200

S/ 4,400

Elaboracion: PROPIA

Al ser una microempresa no tendra asesor externo, por el momento.

2.8 Forma Juridica Empresarial:

Remuneracion
Anual (12

meses)

S/ 14,400

S/ 12,000

S/12,000

S/ 14,400

S/ 52,800

Vacaciones

(15 dias)

S/ 600

S/ 500

S/ 500

S/ 600

S/ 2,200

Es Salud

9%

S/ 108

S/90

S/90

S/ 108

S/ 396

De acuerdo a la Ley General de Sociedades (Nro. 26887) los principales

puntos a considerar de una sociedad son los siguientes:
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N

e Los socios acuerdan iniciar la sociedad aportando cada unos bienes o
servicios.

/

_\

¢ Una sociedad se constituye con al menos 2 personas.

¢ Una sociedad queda formalmente constituida con la escritura publica la
cual contiene el pacto social y adquiere personalidad juridica desde que
se registra en SUNARP.

2.8.1 Tipo de sociedad:

Para fines del presente negocio, la empresa sera constituida bajo el régimen

de SAC (Sociedad de Andénima Cerrada)
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Los principales consideraciones de este régimen son:

*En el pacto social o en el estatuto de la sociedad se podra establecer que la sociedad no tiene\
directorio.De ser esa caso, todas las funciones establecidas para este érgano societario seran
ejercidas por el gerente general. En el caso de JECG no tednra Directorio para no incrementar los
gastos.

%

~

+El capital social esta representado por acciones nominativas.

2.9 Registro de Marca y Procedimiento

2.91. Requisitos para la solicitud de registro de nombres comerciales

De acuerdo a INDECOPI, se deben cumplir los siguientes pasos para el

registro del nombre comercial para personas juridicas:

a. Consignar el nimero del Registro Unico de Contribuyente (RUC), de ser
el caso.

b. Sefialar el domicilio para el envio de notificaciones en el Peru (incluyendo
referencias, de ser el caso).

c. Indicar cudl es el signo que se pretende registrar (denominativo, mixto,
tridimensional, figurativo u otros).

d. Si el signo es mixto, figurativo o tridimensional se debera adjuntar su
reproduccion (tres copias de aproximadamente 5 cm de largo y 5 cm de

ancho en blanco y negro o a colores si se desea proteger los colores).
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De ser posible, se sugiere enviar una copia fiel del mismo logotipo al
correo electrénico: logos-dsd@indecopi.gob.pe, (Formato sugerido: JPG o
TIFF, a 300 dpi y bordes entre 1 a 3 pixeles).

Consignar la(s) actividad(es) econémica(s) que se desea(n) distinguir con
el signo solicitado, asi como la clase a la que pertenecen (Clasificacion
Internacional de Niza).

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

Firmar la solicitud por el solicitante o su representante.

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

través de una de las modalidades que se ofrecen.

2.9.2 Requisitos para la solicitud de lemas comerciales:

a.

Sefalar el domicilio para el envio de notificaciones en el Perd (incluyendo

referencias, de ser el caso).
Indicar la denominacion del lema comercial solicitado (palabra o frase).

Precisar la marca a la que se asociard el lema solicitado, indicando su

numero de certificado o de expediente.
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d. Sefalar la clase de la Clasificacion Internacional de Niza a la que

pertenece la marca asociada.
e. Firmar la solicitud por el solicitante o su representante.

f. Adjuntar la constancia de pago del dereccho de trdmite, cuyo costo
equivale al 13.90% de la Unidad Impositiva Tributaria (UIT) por una

clase solicitada, esto es S/. 534.99 Nuevos Soles.

g. Este importe deberd pagarse en la sucursal del Banco de la Nacion
ubicado en el Indecopi-Sede Sur, Calle De La Prosa N° 104- San Borja, 0

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

Para el presente proyecto no estariamos afectos a este procedimiento, ya que
no se estaria desarrollando una marca propia, la actividad comercial sera de
importador y comercializador de una marca ya existente y registrada en el

mercado internacional.
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2.10 Requisitos y Tramites Municipales:

De acuerdo a la Ley Marco de Licencia de Funcionamiento (Nro. 28976), el

presente negocio esta obligado a cumplir con el procedimiento para permiso y

licencia de funcionamiento.

Al estar ubicados en el distrito de San Miguel, el procedimiento, requisitos

costos son los siguientes:

1.

a.

b.

Requisitos para Licencia de Funcionamiento:

NUmero de RUC.

DNI del representante legal.

Vigencia de poder del representante legal.

Declaracion jurada de las observaciones o inspeccion técnica de Defensa

Civil.
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1. Costos y plazos:

EX - POST:
Hasta 100 mt?.
EX - ANTE:

Mas de 100 hasta 500 mt?
MULTIDISCIPLINARIA:

Mayor a 500 mt?

Imagen Nro. 7:

COsSTO

5/ 3950

COSTO

5./ 24260

COSTO

5/3670

Dia de Tramite

Fuente: MUNICIPALIDAD DE SAN MIGUEL

2. Procedimiento:

Area de
Establecimiento

HASTA 100M2
EX-POST (1)

Subgerencia de Licencias y
Comercio

Orientacion

Costo, duracion, requisitos vy
formato gratuito.
Zonificacion ¥
compatibilidad de uso entre
el giro propuesto y la
ubicacion del
establecimiento. Emite
orden de pago de la tasa
que incluye una verificacion
de condiciones de seguridad
declaradas.

Subgerencia de
Administracion
documentaria y

Archivo
Tramite

Recepciona,

registra y deriva
cuando  cumple
con los requisitos.

(4

PLAZO MAXIMO

10 DiAS HABILES

PLAZO MAXIMO

10 Dias HABILES

PLAZO MAXIMO

10 DIAS HABILES

Subgerencia
de Defensa
Civil
Inspeccion
Técnica basica
y Detalle

Realiza de
manera
aleatoria las
inspecciones
técnicas
basicas,
posterior  al
otorgamiento.

Subgerencia de
Licencias y
Comercio
licencias

Realiza la
zonificacion
compatibilidad

de uso. Resuelve
el procedimiento
con la
elaboracion
suscripcion de la
resolucidn de
procedencia  y
certificado de
Licencia de
Funcionamiento.

Imagen Nro. 8:

Proceso de Tramite

Fuente: MUNICIPALIDAD DE SAN MIGUEL



2.11 Régimen Tributario procedimiento desde la obtencion del RUC y

Modalidades

Segun SUNAT el régimen tributario peruano son aquellas categorias a las
cuales toda persona natural o juridica que desea iniciar a ejercer alguna
actividad econémica, debe registrarse, ya que con ella se establecen los pagos

de impuestos a los cuales el negocio estaria afecto.

Son tres regimenes vigentes:

.. P - Valido para personas personas naturales y sucesiones indivisas.
Nuevo Reglmen Unico » Ingresos brutos y monto de compras no mayores a S/ 360,000.
Si mp| ificado + Valor de activos fijos nos mayor a S/ 70,000.
* Realizar actividades en un solo establecimiento o sede productiva.

- Valido para personas naturales, sociedades conyugales, sucesiones
indivisas y personas juridicas.

» Monto de ingresos no debe ser mayor a los S/ 525,000.

+ ValoR de activos no debe exceder los S/ 126,000.
Impuesto a la Renta « No valido para transportistas y cualquier tipo de evento puiblico.
» 18% de IGV y IR 1.5% de sus ingresos netos mensuales.

Régimen Especial de

- Tiene que sustentar sus gastos.
« Presenta declaracién anual.

Régimen General de » Impuesto que grava las utilidades.
|mpuesto a la Renta + Valido para PP.NN, PPJJ, sucesiones indivisas, sociedades irregulares.
« Valido para cualquier tipo de actividad economica o explotacion
comercial.

Elaboracion: PROPIA / FUENTE SUNAT
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2.11.2 Régimen Tributario para MYPE

En el Perd existen muchos negocios con necesidades de facilidad de
tributacion, es por ello que nace la normativa del Régimen Tributario para

MYPE.

Segin SUNAT, en este régimen comprende a Personas naturales y juridicas,
sucesiones indivisas y sociedades conyugales, las asociaciones de hecho de
profesionales y similares que obtengan rentas de tercera categoria,
domiciliadas en el pais cuyos ingresos netos no superen las 1 700 UIT en el

ejercicio gravable.

Quienes no estan incluidos en este régimen son:

a. Quienes tengan vinculacién directa o indirecta en funcion al capital con
otras personas naturales o juridicas y cuyos ingresos netos anuales en
conjunto superen 1 700 UIT.

b. Sucursales, agencias o cualquier otro establecimiento permanente en el
pais de empresas constituidas en el exterior.

c. Quienes en el ejercicio anterior hayan obtenido ingresos netos anuales

superioresa 1 700 UIT

Tendran vinculacion directa:

a. Una persona natural o juridica posea mas del 30% de capital de otra

persona juridica, directamente o por intermedio de un tercero.
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b. Mas del 30% del capital de dos 0 mas personas juridicas pertenezca a una
misma persona natural o juridica, directamente o por intermedio de un

tercero.

c. El capital de dos 0 més personas juridicas pertenezca en méas del 30% a

SOCi0os comunes a estas.

d. También se considera que existe vinculacion cuando en cualquiera de los
casos sefialados en los dos primeros literales la proporcion del capital

indicado en los mismos pertenezca a conyuges entre si.

Para incluirse o ser parte de este régimen, debera considerar:

a. De iniciar actividades, podréa acogerse con la declaracién jurada mensual
del mes de inicio de actividades, efectuada dentro de la fecha de su

vencimiento.

b. Si proviene del NRUS, podra acogerse en cualquier mes del ejercicio
gravable, mediante la presentacion de la declaracion jurada que

corresponda.

c. Si proviene del RER, podra acogerse en cualquier mes del ejercicio
gravable, mediante la presentacion de la declaracion jurada que

corresponda.

d. Si proviene del Régimen General, podré afectarse con la declaracion del

mes de enero del ejercicio gravable siguiente.
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Ademés, por el afio 2017, la SUNAT incorporard de oficio a los
contribuyentes que al 31.12.2016 hubieren estado tributando en el Régimen
General y cuyos ingresos netos del ejercicio 2016 no superaron las 1,700 UIT,
salvo que por el periodo de enero de 2017 se hayan acogido al Nuevo RUS
(NRUS) o al Régimen Especial de Renta (RER), con la declaracion
correspondiente al mes de enero del 2017, sin perjuicio que la SUNAT pueda
en virtud de su facultad de fiscalizacion incorporar a estos sujetos en el

Régimen General de corresponder.
Asimismo, deberan pagar los siguientes impuestos:
- IMPUESTO A LA RENTA

Pagos a cuenta, se determina conforme a lo siguiente:

INGRESOS NETOS PAGOS A CUENTA
ANUALES

HASTA 300 UIT 1%

> 300 HASTA 1700 UIT COEFICIENTE O 1.5%

Ademas, debera presentar declaracion jurada anual para determinar el
impuesto a la renta, de acuerdo con tasas progresivas y acumulativas que se

aplican a la renta neta.
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Pueden suspender sus pagos a cuenta y/o modificar su coeficiente conforme

lo sefala el articulo 85° de la Ley del Impuesto a la Renta. Ademas, debera

presentar declaracion jurada anual para determinar el impuesto a la renta, de

acuerdo con tasas progresivas y acumulativas que se aplican a la renta neta:

RENTA NETA ANUAL TASAS
Hasta 15 UIT 10%
Més de 15 UIT 29.50%

Los sujetos del RMT determinaran la renta neta de acuerdo a las

disposiciones del Régimen General contenidas en la Ley del Impuesto a la

Renta y sus normas reglamentarias, por lo que tienen gastos deducibles.

IMPUESTO GENERAL A LAS VENTAS

Este impuesto grava todas las fases del ciclo de produccion y distribucion,

estd orientado a ser asumido por el consumidor final, encontrandose

normalmente en el precio de compra de los productos que adquiere.
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Se aplica una tasa de 16% en las operaciones gravadas con el IGV. A esa tasa

se afiade el 2% del Impuesto de Promocion Municipal (IPM)
IGV = Valor de Venta X 18%
Valor de Venta + IGV = Precio de Venta

Finalmente, los libros contables que debera administrar son:

Registro de Ventas

Contribuyentes con ingresos

netos anuales hasta 300 UIT Registro de Compras

Libros contables del RMT Libro D.‘a”o.de_ Formato
Simplificado

Libros conformea lo
dispuesto por el segundo
parrafo del articulo 65 de |a
Ley del Impuesto a la Renta

Contribuyentes con ingresos
netos anuales superiores a
300UIT

Imagen Nro. 9: Libros Contables de la REMYPE

Fuente: SUNAT

Para fines del presente plan se estara acogiendo al régimen de REMYPE.
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2.12 Registro de Planilla Electronica

Una planilla electrénica, segin SUNAT, es el documento llevado a través de
los medios informaticos desarrollados por la SUNAT, en el que se encuentra
la informacion de los empleadores, trabajadores, pensionistas, prestadores de
servicios, personal en formacion — modalidad formativa laboral y otros

(practicantes), personal de terceros y derechohabientes.

A partir del 1.08.2011 la Planilla electronica tiene dos componentes que son
el Registro de Informacion Laboral (T-Registro) y la Planilla Mensual de

Pagos (PLAME).

2.12.1 ;Qué es la PLAME?

De acuerdo a SUNAT, se denomina PLAME a la Planilla Mensual de Pagos,
segundo componente de la Planilla Electronica, que comprende informacién
mensual de los ingresos de los sujetos inscritosen el Registro
de Informacién Laboral (T-REGISTRO), asi como de los Prestadores de
Servicios que obtengan rentas de 4ta Categoria; los descuentos, los dias
laborados y no laborados, horas ordinarias y en sobretiempo del trabajador;
asi como informacién correspondiente a la base de calculo y la determinacién
de los conceptos tributarios y no tributarios cuya recaudacion le haya sido

encargada a la SUNAT.
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La PLAME se elabora obligatoriamente a partir de la informacion consignada

en el T-REGISTRO.

Se debe considerar en este registro a:

/
| Trabajador |
J
v/
e N\ N\
/ /

[ Personal de | Pensionista |
terceros | /
N /D

N\ A

/ A / \
[ Presonal de ".‘ ‘.’ Prestador ".‘
\ de servicio )

"\ informacién /
\// \/

Para efectos del presente proyectos si esta afecto ya que es obligatorio para

aquellas organizaciones que tengan registradores de 3 a mas trabajadores y

esta constituida como persona juridica.
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2.13 Régimen Laboral

De acuerdo al Ministerio de Trabajo se tienen las siguientes diferencias en los

regimenes laborales general y especial de la micro y pequefia empresa:
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Tabla Nro. 5: Regimenes Laborales

BENEFICIOS DE LOS | REGIMEN REGIMEN REGIMEN LABORAL

TRABAJADORES LABORAL LABORAL ESPECIAL PEQUENA
GENERAL O ESPECIAL MICRO | EMPRESA
COMUN EMPRESA

VACACIONES Se tiene derecho a 30 Se tiene derecho a 15 | Se tiene derecho a 15 dias
dias de periodo dias por afio de por afio de servicio
vacacional. servicio completo. completo.

JORNADA Su remuneracion no Si la jornada Su remuneracion no puede

NOCTURNA puede ser inferior a la habitualmente es ser inferior a la

(Entre las 10:00 p.m. a

Remuneracién Minima

nocturna, no se

Remuneracién Minima

6:00 a.m.) Vital méas una sobretasa | aplicara la sobre tasa | Vital mas una sobretasa
equivalente al 35% de | del 35% equivalente al 35% de esta.
esta.

COMPENSACION POR | Equivale a una No 15 remuneraciones diarias

TIEMPO DE remuneracién mensual depositadas en dos

SERVICIOS (CTS) depositada en Mayo y oportunidades semestrales
Noviembre. (mayo y noviembre).

GRATIFICACIONES Se otorga 2 veces al afio | No Se otorgaréa dos veces al

en Julio y Diciembre y

afio, una por Fiestas
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equivale al pago de una
remuneracion mensual

completa.

Patrias y otra por Navidad,
en razén a media
remuneracion por cada
oportunidad, siempre y
cuando laboren el semestre
completo, caso contrario
percibiran la parte

proporcional.

SEGURO DE SALUD

ESSALUD 9% de la
remuneracion — lo
aporta en su integridad

el empleador.

Seguro Integral de
Salud (SIS) - El
empleador debera
realizar un aporte
mensual equivalente
al 50% del aporte
mensual total del
régimen semi-
contributivo del SIS,
el otro 50% sera
completado por el

Estado.

ESSALUD 9% de la
remuneracién — lo aporta
en su integridad el

empleador.

INDEMNIZACION

En el caso de que un

En el caso de que un

En el caso de que un
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POR DESPIDO trabajador sea trabajador sea trabajador sea despedido

ARBITRARIO despedido sin causa despedido sin causa sin causa legal, tiene
legal, tiene derecho a legal, tiene derecho a | derecho a percibir como
percibir como percibir como indemnizacion el
indemnizacién una indemnizacion el equivalente a 20
remuneracién y media | equivalente a 10 remuneraciones diarias por
por cada mes dejado de | remuneraciones cada afio completo de
laborar, en caso sea un | diarias por cada afio Servicios con un maximo
contrato a plazo completo de servicios | de ciento veinte (120)
determinado, y le tocara | con un maximo de remuneraciones diarias.
una remuneraciéon y noventa (90) Las fracciones de afio se
media por cada afio de | remuneraciones abonan por dozavos.
trabajo en caso sea un diarias. Las fracciones
contrato indeterminado; | de afio se abonan por
en ambos casos con un | dozavos.
maximo de 12
remuneraciones.

ASIGNACION 10% de la No No

FAMILIAR remuneracion minima

vital, tengan a su cargo
uno o0 mas hijos

menores de 18 afios y
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hasta 24 afos en caso
de que el hijo al
cumplir la mayoria de
edad este cursando

estudios superiores.

Fuente: MINISTERIO DE TRABAJO

Para fines del presente proyecto se aplicara el régimen laboral especial, por

ser una microempresa. Por lo tanto, no se estaria afecto a:

a. Pagode CTS.

b. Pago completo de gratificaciones.

c. Asignacion familiar

d. Pago de utilidades, recién a partir de 20 empleados.
e. Pdliza de seguro.

f. Jornada nocturna.

2.14. Modalidades de Contratos Laborales

Un contrato laboral es aquel documento legal que suscriben dos partes, el
empleador y el empleado. Mediante el cual el empleado prestas sus servicios
profesionales a cambio de una retribucion econdémica por parte de empleador.
La no firma de este documento, estaria dejando expuesta a la organizacion a

una sancion del o6rgano fiscalizador que es el Ministerio de Trabajo.
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2.14.1 Modelos de contratos

a. Contrato de trabajo a plazo indeterminado:

De acuerdo al Ministerio de Trabajo, es aquel que tiene una fecha de inicio
pero no una fecha de culminacion, en el entendido de que puede perdurar en
el tiempo hasta que se produzca una causa justificada que amerite su
culminacion, puede celebrarse en forma verbal o escrita y no se exige su

registro ante el Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo.

b. Contratos de trabajo sujetos a modalidad:

Segun el Ministerio de Trabajo, son denominados asi porel marco legal
laboral son aquellos que tienen una fecha de inicio y una fecha de
culminacion, son concebidos por ello como contratos temporales, a plazo fijo
0 determinado, deben celebrarse necesariamente por escrito Yy
obligatoriamente deben registrarse ante el Ministerio de Trabajo y Promocién
del Empleo dentro de los 15 dias naturales de su celebracion, la legislacion
laboral materia de comentario reconoce 9 modalidades basicas de contratacion

sujetas a modalidad que a continuacion mencionamos:

b.1 Contrato por inicio de actividad.

b.2 Contrato por necesidad de mercado.

b.3 Contrato por reconversion empresarial.

b.4 Contrato ocasional.
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b.5 Contrato de suplencia.

b.6 Contrato de emergencia.

b.7 Contrato de servicio especifico.

b.8 Contrato intermitente.

b.9 Contrato de temporada.

c. Contrato de trabajo en régimen de tiempo parcial:

Son aquellos que para los casos en que la jornada semanal del trabajador
dividida entre 6 0 5 dias, segun corresponda, resulte en promedio no menor de
4 horas diarias, debiendo celebrarse por escrito y obligatoriamente debe
registrase ante el Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo dentro de los
15 dias naturales de su celebracion, en el caso de los trabajadores sometidos a
esta clase de contratacion carecen fundamentalmente del derecho al pago de

CTS y del derecho a la indemnizacion por despido arbitrario.
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Para el presente plan, estaremos usando los siguientes modelos de contratos:

Gerente General Contrato a plaza indefinido

Jefe Contable Contrato a plazo fijo por inicio de actividad
Jefe Logistico Contrato a plazo fijo por inicio de actividad
Asistente de Almacén Contrato a plazo fijo por inicio de actividad
Jefe de Ventas Contrato a plazo fijo por inicio de actividad
Asistente de Ventas Contrato a plazo fijo por inicio de actividad
Jefe de Tl Contrato a plazo fijo por inicio de actividad

Ver modelos en anexos.
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I PLAN DE MARKETING

l. Identificacion, descripcion y justificacion del producto a importar

1.1 Clasificacion arancelaria
Ejemplo de clasificacion arancelaria: de uno de los accesorios a importar:

9503.00.10.00

1.2 Ficha técnica comercial

A continuacién, se detalla la informacion técnica de unos de 0s accesorios a

comercializar, los demas podran revisarlos en el anexo.

a. Informacion del producto : Accesorios originales BMW Kit de

potencia M Performance para X5 (F15) y X6 (F16) sDrive 35i/xDrive 35i.
b. Descripcién del producto

Por primera vez, el kit de potencia BMW M Performance otorga un
incremento de la potencia optimizada para el motor de la serie 35i en los
modelos X5/X6 (F15/F16). El kit de potencia contiene una nueva
actualizacion de los datos del motor con rendimiento optimizado. Los
componentes técnicos adicionales, como la optimizacion del sonido y la

coordinacion de un pedal méas deportivo completan el concepto de ajuste.
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Beneficios y caracteristicas para ventas

Aceleracion mejorada, un impresionante torque y una respuesta mas
rdpida son los cambios que los conductores sienten inmediatamente
después de la instalacion. Los valores de aceleracion (de 0 a 100 km/h)

son mejorados por 0.5 segundos.

Rendimiento inspirador de manejo, coordinacion dindmica deportiva: el
incremento de potencia (240 kW/450 Nm) es verdaderamente apasionante
gracias a su naturaleza deportiva y también impresiona gracias a su

sobresaliente rendimiento de manejo.

La excelente traccion, incluso a grandes velocidades, permite una
aceleracion poderosa y crea una experiencia de manejo extremadamente
agil y deportiva. Una mayor curva de torque: Maximo 450 nm a 1300-

4500 rpm, mayor curva de potencia: Maximo 240 kW a 5800-6000 rpm.

Consumo comparable a pesar del mayor rendimiento. EI consumo de
combustible y los niveles de emision en el ciclo de conduccion ECE
corresponden a los del motor de la serie, incluso cuando el kit de potencia
M Performance incrementa el rendimiento del motor en un 6.66%

adicional.

El kit de potencia M Performance garantiza un motor optimizado y un
sistema de escape de sonido. El escape de burbujas se habilita en el modo

"deportivo”. Como resultado, el vehiculo suena al mejor “rendimiento”.

55



» Con la coordinacién de aceleracion optimizada, el vehiculo responde
mucho mas réapido a las ordenes del conductor. Esta funcion reemplaza a
la caja electronica "Sprint booster" entre el acelerador y el control del

motor que proveedores externos ofrecen.

» Observaciones del rendimiento: La pantalla Sport en el monitor iDrive se
adapta al mayor rendimiento y torque. Una clara ventaja competitiva para

BMW.

» BMW sometio6 al kit de potencia M Performance a pruebas exhaustivas,

que incluyen pruebas a largo plazo, por motivos de seguridad.
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1.3 Ecuacién de valor para el mercado nacional

Precio

N, Accesible

- Experiencia
Stock

N disponible

- premium de
\ compra

e Entrega a -

N tiempo

Imagen Nro. 10: Propuesta de Valor

e Precio accesible . ofrecer a precios accesibles al mercado y
promociones diferenciadas de la competencia.

e Stock disponible : se ofrecera la disponibilidad de stock en los
productos de mayor rotacion.

e Entrega a tiempo : diferenciarnos de la competencia con entregas en
tiempos éptimos, para ellos se negociara con el proveedor disponibilidad
de stock y atenciones en tiempos reducidos. Ello se lograra con

evaluaciones periodicas en su performance e incentivos por cumplimiento.

Estos tres factores engloban la principal visién de JECG y los cuales resultan
en su principal propuesta de valor: Experiencia Premium de Compra para sus

clientes.
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1.4 Determinacién de la marca a usar

En elparque automotor, BMW es la Gnica marca de lujo que actualmente
esta desarrollandonuevas lineas de negocio alternas al core del negocio

L como lo es la linea de accesorios originales BMW.

Parque automotor amplio y en crecimiento.

Es una marca con presencia a nivel mundial.

2.Investigacion del mercado objetivo

2.1 Segmentacion del mercado objetivo

El mercado automotriz en Lima, de acuerdo a la reciente investigacion
realizada por la AAP en “Perspectivas de la Industria Automotriz en Lima”,
diciembre 2016, se puede observar que la tendencia es creciente. Si bien es
cierto, dentro la regién, Perl es uno de los paises que registra un menor
volumen de venta de vehiculos ligeros, afio a afio este nimero se ha ido

incrementando con una tendencia positiva.

De acuerdo a un andlisis realizado con el banco BBVA (2016), Per( también
tiene margen para dinamizar el mercado automotriz: la penetracién vehicular
(tenencia de autos por familia) es aun baja, calcula que un 9% de los hogares
tiene auto y el 50% se concentra en Lima y en el pais se tiene una clase media
en expansion. Otras potencialidades para seguir desplegando el sector en Perl

seran el desarrollo de nuevos productos financieros y reduccién de la
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informalidad laboral. Todos estos factores, hacen atractivo el desarrollo de
negocios en este sector, que viene creciendo a grandes escalas y como miras

positivas a mejores oportunidades de negocio.

2.1.1 Macro segmentacion

Segun INEI, el cuarto trimestre del 2016 el PBI de Perd registrd un
crecimiento de 3,0% impulsado por el consumo privado en un contexto de
recuperacion de la economia mundial, con un incremento en las cotizaciones
internacionales de nuestros principales productos de exportacion; asi como,
por la implementacion de medidas para impulsar el crecimiento econémico.
El gasto de consumo final privado aument6 3,1% favorecido por los mayores
ingresos de los hogares, especialmente por el aumento del empleo (0,6%) y
del ingreso total real de los trabajadores (3,1%). El gasto de consumo final del
gobierno disminuyé en -3,1%, incidiendo en ello los menores gastos en bienes

y Servicios.

En las importaciones de bienes y servicios, a precios constantes registraron un
crecimiento de 2,3% respecto a similar periodo del afio anterior,
principalmente, por las mayores compras del exterior de materias primas y
productos intermedios (6,6%) y de bienes de consumo (1,3%), que
contrarrestaron las menores compras de bienes de capital y materiales de
construccion (-1,6%). En el cuarto trimestre del afio 2016, las importaciones
de bienes y servicios, a precios constantes de 2007, registraron un crecimiento

de 2,3% respecto a similar periodo del afio anterior, principalmente, por las
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mayores compras del exterior de materias primas y productos intermedios
(6,6%) y de bienes de consumo (1,3%), que contrarrestaron las menores

compras de bienes de capital y materiales de construccion (-1,6%).

Como resumen, de acuerdo a lo explicado con el Banco Mundial, Perud ha sido
una de las economias con buen crecimiento de la region y en el 2016 el
crecimiento siguio su camino. Sin embargo, para el 2017, se espera que el PIB
se desacelere ligeramente debido a la estabilizacion en el sector minero y una
todavia debil inversién privada —esta ultima se vio afectada por las
condiciones globales adversas y la incertidumbre relacionada con los

escandalos de corrupcion de proyectos firmados en afios pasados.

Puntualizdndonos en el mercado automotriz, para la Camara de Comercio de
Lima, en el ambito peruano, la demanda de automoviles es variada y
constante, considerando que en nuestro pais no se ensamblan automdviles de

uso particular, todo lo importado equivale al consumo nacional.

De acuerdo a la AAP, en la figura | se puede observar que en el afio 2015
Per0 registr una caida en su volumen de ventas que fue revertido en el afio
2016, logrando un incremento del 2.90% en comparacion con el afio 2015.
Este 2017, se proyecta un crecimiento del 7% comparando los resultados del

afo 2016.

Dentro de este volumen de venta, el mercado automotriz de lujo también ha

tenido un desarrollo creciente y es en este mercado en cual nos enfocaremos,
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ya son clientes mas dispuestos a gastar en su auto nuevo por ser una compra

mas emocional y siempre buscan lo mejor, pero a la vez a precios accesibles.

Colombia

Ecuador
Mexico

Peru

CY 2016
CY 2014 CY 2015 P'15 CY 2016 P'16 Cy 2017 P'17 Dicl5 MOE '16
650,144 631,996| -2.8% 671,076 6.2% 710,291 5.8% 579,740
3,333,082| 2,480,502|-25.6%| 1,979,968|-20.2%| 1,969,610| -0.5%| 2,100,228 -5.7%
328,412 283,495|-13.7% 298,081 5.1% 314,877 5.6% 262,057
296,047 267,821| -9.5% 237,073\ -11.5% 247,472 4.4% 264,117|-10.2%
92,930 72,117(-22.4% 57,020(-20.9% 54,497 -4.4% 81,413(-30.0%
1,135,029| 1,351,812 19.1%| 1,599,031 18.3%| 1,695,393| 6.0%| 1,399,876
165,915 147,559 |-11.1% 151,772 2.9% 162,531 | 7.1% 150,483 | 0.9%

Imagen Nro. 11: Ventas de Vehiculos Ligeros en América Latina

Fuente: ASOCIACION AUTOMOTRIZ DEL PERU 2016

Segun AAP, BMW es la marca de lujo del sector automotriz que mas

colocacion de unidades tuvo en el afio 2016.
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Vendidas)

Imagen Nro. 12: Crecimiento de Ventas — Marca BMW

Fuente: ASOCIACION AUTOMOTRIZ DEL PERU 2016

Segln podemos observar en la imagen nro.12, la marca de autos de lujo

BMW tiene una proyeccion positiva de ventas, logrando un pico de ventas el

2016 con 1612 unidades.

Total Venta de Accesorios

2012 - 2016
1.500.000
1.000.000 /
500.000
0
2012 2013 2014 2015
e Total

Imagen Nro. 13: Total de Venta Accesorios Ultimos 5 Afios — Inchcape

Motors Peru S.A

Fuente: INCHCAPE MOTORS PERU

Elaboracién: PROPIA

2016
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Por otro lado, observamos también que la linea de productos accesorios de

vehiculo para BMW ha tenido un notable crecimiento en sus niveles de venta.

De acuerdo a la imagen nro. 13, podemos observar que el negocio de
accesorios ha incrementado en un 40% del afio 2012 al 2016 y para este afio
2017 Inchcape tiene contemplado crecer un 10% adicional al afio 2016, que

equivale S/ 120,000 soles adicionales.

2.1.2 Micro Segmentacion

Lima:

De acuerdo al Ministerio de Transportes y Comunicaciones, es importante
relevar que en la Gltima década la economia peruana se caracterizd por su
estabilidad en términos macroecondmicos, con un continuo y sostenido
crecimiento de la produccién interna, con tasas que estuvieron en promedio
por encima del 5% vy con perspectivas de mantener y/o superar estos

desempefios en los préximos 10 afios.
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Dentro del sector automotriz de lujo la marca BMW ha sido una de las marcas lideres

en Per0, teniendo como principales modelos en el mercado automotriz para venta de

accesorios a:

Principales Modelos para Venta de Accesorios BMW

2014- 2017
350.000
300.000
250.000
200.000
150.000
100.000
50.000
0
o i o) LN N — (] ™~ (o] < < (o] [20] [(s) i LN
g o X 9 X X X 90 9 9 = ¢ = = = =
g o @ T O @ @
(%] (%) (%3] (%3] (%] (%) (%3]
2014 emm——=2015 e=—2016 2017

Imagen Nro. 14: Principales Modelos Vendidos — Marca BMW
Fuente: INCHCAPE MOTORS PERU

Elaboracion: PROPIA

Se puede concluir que el principal parque para venta de accesorios originales
BMW es en las unidades de autos sedan serie 3. Este parque muestra una

reduccion en su total de compra en el afio 2016, haciendo una venta total de -

26% respecto a 2015.

Ahora si comparamos esta data de ventas con el total del parque automotor
gue se tiene Inchcape Motors Perl en Lima son 12,135 unidades y de

unidades sedan serie 3 tiene 4,296. Es decir, JECG tiene la posibilidad de
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captar esa -26% de clientes que no compraron en Inchcape, este porcentaje
representa 1,117 vehiculos como cartera potencial de clientes, del total del

parque automotor BMW serie 3.

Definicion del Perfil de Consumidor

A diferencia de afios anteriores, el consumidor de hoy no es un consumidor
“fiel”, es muy propenso a cambiar de marca si es que no estd satisfecho con
los productos, la calidad o lo mas importante hoy en dia, la atencion.
También, actualmente estan mas informados porque siempre hacen uso
constante de sus equipos electronicos, redes sociales, foros, etc y aprovechan
esta comunicacion para construir o destruir una marca, es por ello se

catalogan como que tienen el poder de la informacion y saben cémo usarla.
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Esta informacidn va de la mano con un estudio de IPSOS (2017) en el cuél se

describe al consumidor que hace uso de e-commerce, de acuerdo a la imagen

Nro 15.

3 millones
+de usuarios

(3'273,732 usuarios peruanos
compran en linea)

57%

compra desde su
Smartphone

@ ;donde compra?

— plataformas de =
C\ \~ compra y venta / %
\
v tienda del e
® T %

producto o marca

Mejor desarrollada para
comprar por intermnet

Mejores ofertas y ' iqué compra? e

promociones

Mayor variedad de productos % 58% 4 70/0

Mas sencilla y facil de usar moda electrénica e
informatica

Imagen Nro. 15: Perfil del comprador en linea

Fuente: IPSOS APOYO
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El NSE de este consumidor esta asociado con el target del cliente BMW, por
lo cual esta nueva idea de negocio es desarrollar una opcion de compra de
estos clientes que gustan comprar ver desde la comodidad de su casa u

oficina, brindandoles una experiencia de compra premium.

1.5 Medicion del Mercado Objetivo

El mercado objetivo es enfocarse en los sectores A, B y C, los cuales segun

APEIM representan el 68% de Lima

N° HOGARES 2°686,690 * -
NSE Estrato Porcentaje

Al 0.6

A 5.2
NSE A 5.2 - 5
NSE B B 8.6

— B 22.3
L 68.0% B2 13.7
C1 26.5

NSEC 40.5 (o4 40.5
c2 14.0

NSED 24.3 D D 243 24.3

NSE E E E 7.7 7.7

APEIM 2016

Imagen Nro. 16: Distribucion de Hogares e Lima Metropolitana

Fuente: APEIM 2016
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Este grupo NSE estan ubicados, principalmente, entre las zonas de Jesus

Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena y San Miguel.

(%) HORIZONTALES

Niveles Sociceconomicos

NSEA NSEB | NSEC | NSED | NSEE

Total 100 52 23 405 243 77
|Zona 1 (Puente Piedra, Comas, Carabayllo) 100 10 107 443 315 125
IZona 2 (Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras) 100 19 231 515 210 25
|Zona 3 (San Juan de Lurigancho) 100 0.0 187 M7 2779 17
|Zona 4 (Cercado, Rimac, Brefia, La Victoria) 100 38 2.7 450 19.9 46
|Zona 5 (Ate, Chaclacayo, Lunigancho, Santa Anita, San Luis, El

IAgustino) 100 20 121 406 363 89
Zona 6 (Jesds Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel) 100 136 58.0 224 52 7
|Zona 7 (Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina) 100 UB 459 140 50 12
|Zana 8 (Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores) 100 49 78 433 201 46
|Zona 9 (Villa E| Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin, Pachacamac) 100 0.0 6.1 427 387 125
IZona 10 (Callao, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de la Legua,

Ventanilla) 100 14 185 438 237 125
Otros 100 00 82 429 245 245

Estos consumidores, son muy exigentes, estan dispuestos a invertir con tal de

obtener a cambio productos de calidad, originales y la mejor atencion.

Il. Anadlisis de Oferta y Demanda en el Mercado

3.1 Anélisis de Oferta

Actualmente, solo se tiene una empresa fisica en Lima que ofrece accesorios
originales para autos BMW. La empresa se llama Inchcape Motors Peri

representante oficial de la marca BMW en Lima, Per( desde el afio 2008.

La empresa cuenta con dos tiendas en Lima ubicadas en Surco y San Isidro.
Inchcape ha ido incrementando el parque automotor de BMW logrando ventas

de 1612 en el afio 2016 un 3% adicional respecto al afio 2015.
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Venta de Autos BMW - Inchcape Motors Peru
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Imagen Nro. 17: Niveles de Venta de Auto BMW

Fuente: INCHCAPE MOTORS PERU

Inchcape Motors Per0, ofrece accesorios para distintos modos de vida y

clientes, su gama se diversifica en tres categorias de accesorios:



Tabla Nro. 6: Clasificacion de Familia de Accesorios — Inchcape Motors

Categorias de Portafolio
Wheels and Tires

Wear

Electronics

Maintenance

Comfort and Safety

Transport Solutions

Exteriour Design
Communication & Information
Technical Tuning

Interior Design

2015

3,378,809.26
2,981,621.81
2,051,941.46
1,481,618.36
393,006.11
291,411.90
248,767.17
142,683.74
66,907.39

26,205.85

Fuente: INCHCAPE MOTORS PERU S.A

Peru

2016

2,283,479.57
2,052,971.77
1,262,540.36
800,553.43
319,883.87
277,587.66
156,281.28
92,868.13
18,343.22

31,375.17

2017

642,337.92
694,743.78
449,560.12
213,614.46
123,691.19
87,645.79

100,486.39
20,776.90

115,804.23

3,783.67

Total Venta

6,304,626.75
5,729,337.36
3,764,041.94
2,495,786.25
836,581.17
656,645.35
505,534.84
256,328.77
201,054.84

61,364.69

Podemos observar que el afio 2016 las ventas fueron menores a las del afo

2015, sin embargo, podemos tener como conclusién cuales son las categorias

de mayor venta y por lo tanto las de preferencia de compra del cliente BMW,

como wheels and tires, wear y electronics.

3.2 Anélisis de la demanda

En la actualidad, es creciente la demanda de accesorios para autos BMW, los

clientes cada vez son més emotivos con querer equipar su unidad y hacerla
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Unica en al mercado automotriz. Sin embargo, siempre buscan y esperan

encontrar tres puntos basicos:

Precio : \ Rapidez en
. ‘ Stock N .
accesible . . > atenciény
disponibe
VA entrega

Cuando nos referimos a disponibilidad, no solo hablamos de accesorios para
autos nuevos sino también, y porque no, antiguos para los amantes de sus

colecciones clasicas.

Por ejemplo, si retomamos la data de cuales han sido las principales unidades
a las cuales Inchcape vendio y cudl es el parque real, podemos deducir de la

imagen Nro 16 que hay un mercado no atendido de 774 unidades.
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Principales Modelos para Venta de Accesorios BMW
2014- 2017
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Imagen Nro. 18: Principales Modelos para Venta de Accesorios BMW

2014- 2017

Fuente: INCHCAPE MOTORS PERU

Elaboracion: PROPIA

Con toda la informacion recopilada se puede concluir lo siguiente:

v" Serie 3 vendidos 2016 : 4,295

v’ Serie 3 que registran compra de accesorios 2016 : 3,521

v" No atendido : 774 unidades

JECG, tiene un potencial mercado de 774 unidades serie 3 que no han

adquirido accesorios BMW a la fecha.
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3.3. Analisis de la competitividad y benchmarking:

Actualmente, una competencia a nivel e-commerce en Lima, no existe. Por

dicho motivo se trabajard un benchmarking con la tienda fisica de la marca:

Tienda \

| Fisica BMW
~ -Surco
b Representante

de marca.

Tiempos de
entrega 15 a 20
dias-

Se centra en

Tienda

JECG/
\_/ Disponibilidad de

03 proveedores.

Conocimiento de
marca.

clientes Tiempos de
nuevos entrega 8 dias.
01 solo Manejara canal
pr(zve.edgr de tienda fisicay
aBLKA(\)A?fG & online.
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3.4 Analisis de precio de importacién (compra)

Una de las ventajas de JECG y sobre la cual se basa su propuesta de valor es
en el tiempo de atencion, ya que podra trabajar con mas de dos proveedores a
diferencia de la competencia que, por representacion de marca, solo puede
trabajar directamente con fabrica en Alemania. Es en este punto donde JECG
tiene ventaja de ofrecer a los clientes una alternativa de compra en menor

tiempo.

Por ello comparando precios entre dos proveedores de USA, se tiene la tabla
imagen nro. 19 y se puede observar que, como primera opcién de compra,
considerando la base de mejores precios compra, se tiene al proveedor

HOLMAN.
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CARROCERIA
F15/F26
Fi5/Fi6

F15/FB5 /F16/FB6
F15/FB5 /F16/FB6
F30/F80 /F31/F34 /Fas
F30 /{80 /F31 /F36

F11/F22 /M2
F3I/F82
F15/F16
F15/FB85

F30/FB0/F31/FB2

TODOS
TODOS
TODOS
TODOS
TODOS
TODOS
TODOS
TODOS
TODOS
TODOS
TODOS
TODOS
TODOS
TODOS

CODIGO
B31.47.2.286.001
B51.47.2286.003
B31.47.2.347.728
B31.47.2.347.730
B51.472218.799
B51.47.2.219.802
B31.47.2.297.420
B31.47.2348.138
B51.47.2286.007
B31.47.2347.734
B31.47.2.295.245
B80.29.2.411.5336
B51.95.2.183.854
B31.55.2.183.852
B31.47.0.010.5357
B31.47.9.410.838
B§2.29.2219.909
B§2.29.2.219.915
B§2.29.2219.911
532.26.2218514
B§229.2219.917
B82.29.2.355.52
BE2.26.2344.033
B63.31.2.414.105
B31.16.0.422.717

DESCRIPCION

JGO PISOS DELT X3 F235

JG0O PISOS JEBE POST - X3/F25 X4/F26
JGO PISOS JEBE DELT - X5 (F15) 36 (F16)
JGO PISOS JEBE POST - X5 (F15)

JGO PISOS JEBE DELT BASIS - F30

JGO PISOS JEBE POST BASIS - F30

JGO PISOS JEBE POST BASIS 1,F21 2/F22
JGO PISOS JEBE POST BASIS 4/F32 FR2

AT FOMBRA DE MALETERA

PISO JEBE DE MALETERA X5 (F15)

PISO MALETERA BASIS - F30
CARGADOR BMW L

PERCHA TRAVEL COMFORT

S0PORTE UNIVERSAL

RED DE MALETEFA E%0, F30 - VARIOS
RED DE MALETERA X3, X4, X5, X6 - VARIOS
ESTUCHE LLAVES SPORT - NEGRO/ROIO
ESTUCHE DE LLAVE M SPORT

Llavero

ESTUCHE DE LLAVES MODEREN
ESTUCHE PARA LLAVES LUXURY
ESTUCHE DE LLAVES BMW XLINE
ESTUCHE LLAVES BMW LINES - 35 (F15)
PROYECTOR LED PUERTA

ESTUCHE PARA GAFAS

Imagen Nro. 19: Comparacion de Precio Entre Proveedores

Elaboracién: PROPIA

3.5 Determinacion de formas de distribucién

HOLMAN ECS TUNING

37742
$36.61
$81.59
561.61
564.94
346.62
546.62
546.62
5145.43
5161.44
$103.10
338.07
$63.21
52331
34542
550.93
52641
526.41
526.41
526.41
526.41
526.41
526.41
$108.69
$27.76

La empresa JECG estara trabajando de dos maneras:

- Atencidn online (e-commerce), para este caso se estara trabajando con la

Atencion en tienda.

empresa URBANO.

A continuacion, la forma de trabajo.

38343
361.00
$87.91
566.38
$60.97
350.24
$50.24
350.24
$160.67
3178.32
5113.88
342.7%
$73.01
$26.20
$35.12
561.81
$32.39
332.39
$32.39
332.3%
$32.39
332.39
$32.39
512024
$34.05

DIFERENCTA
T4

11%
13%
11%
18%
18%
18%
18%
18%
18%
18%
18%
15%
16%
158%



1. Nombrs

]

MNombre
técnico.
Marea
Modselo
Tamafio

.

Importacion de accesorios

originales BMW

Catizacion Internacional con 3
proveadoras

Nagociacion .
dz flata .

Términos de negociacion
Puerto Destino
Responsabilidades
Establecer medio dz2 pazo

Factura Comercial
Documento dz transporte
Szruro de la mercancia
Lista d= Embarqus

Docomento da
embarque

~—| Emibargue 8= accasorios |—

Estudio d= Mercado v Szleccionar pais v
factibilidad d= Importacion provesdor
Verificar trazmites de
astorizacionss o parmisos
MNotificacion de —) wentrzea a local dal
arribo alima importador.

Imagen Nro. 20: Flujograma para la Importacion de Accesorios

Elaboracién: PROPIA
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Genera su O/C
y realiza el

pago

Cliente ingresa a la web H

Conla
mercaderia lista
se contacta a

URBANO entrega el producto.
Para lima hasta 4 dias posteriores
a la fecha de pago.

Imagen Nro. 21: Flujograma para Despacho en Atencién Via

Elaboracién: PROPIA

PayU valida pago y nos
envia confirmacion de pago

JECG recibe confirmacion y
procede con la facturacion y

despacho.

El cliente podra hacer el seguimiento de su pedido a través de la plataforma web o por el nimero

de tracking que le envia URBANO una vez PayU valide el pago y abono en sus cuentas




3.6 Estrategias de venta y distribucién nacional:

Estrategias de Segmentacion
PPara el desarrollo de este plan de negocio se va a trabajar con la segmentacion

concentria, porque se tiene como target un solo segmento, los clientes BMW. J

Estrategias de Posicionamiento ‘

Para esta segmentacion vamos a desarrollar un canal de negocio adicional como

el e-commerce. Actulamente, este negocio no cuenta con empresas en este rubro
y segmento de negocio.

\/—L\ /_‘—\

Estrategias de Ingreso al Mercado

El canal de comercializacion lo hara directamente JECG teniendo como apoyo un
punto de venta propio y una plataforma de comer web. la diferenciacion sera en

los tiempos de atencion y sutirdo de stock, todo ello sumado a una adecuada y
competitica estrategia de precios.

Estrategias de Ditribucidn

primer mercado del proyecto online.

—

LA distribucidn sera directa al cliente final en la cuidad de Lima, cuidad que sera el J

3.6.1 Estrategias de promocién nacional:
Para el presente plan se tiene contemplado mecanismos de promocién
atraves de mecanismo de venta personalizada, el cual consiste en visita

al domicilio u oficina del cliente final, con catalogos de productos. Al



mismo tiempo, visita a talleres independientes que atiendan autos BMW
y tengan presente a JECG como distribuidor de accesorios originales de

BMW ante cualquier requerimiento de compra.

3.6.2 Propuesta de Valor

Para el presente plan JECG contard con una plataforma web, mediante
la cual el cliente podra contactar a JECG, consultar productos, navegar
y comprar. Si el cliente obtiene este servicio, se trabajard para su
atencion, con una empresa especialista en sistemas logisticos,
URBANO. Esta empresa ofrece un servicio premium, dirigido al

mercado objetivo.

3.6.3 Estrategias de marketing digital

Hoy en dia nos encontramos frente a una era digital, en la cual los
usuarios y clientes pueden conectarse desde cualquier parte del mundo y
a cualquier hora del dia. raz6n por la cual las empresas han
implementado una seria de herramientas y programas para mantenerse
con sus clientes y porque no captar potenciales nuevos clientes.

Algunas de las herramientas son:

- Péaginas web

- Redes sociales

- Interacciones moviles
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Como parte del marketing digital, se trabajard muy de la mano con

Facebook e Instagram.

3.7 Politicas de estrategias de precio
Con miras a mantener la propuesta de JECG de ofrecer precios

competitivos, se estableceran los siguientes puntos:

1. Contratos con los proveedores, en los cuales se comprometan a

mantenernos los precios por determinado volumen de compra.

2. Negociar beneficios de rebate por metas alcanzadas de compra.
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IV. PLAN DE LOGISTICA INTERNACIONAL

4.1 Envases, Empaques y Embalaje

El presente plan de negocio tendra como finalidad la importacion de
accesorios originales para vehiculos BMW. Estas piezas seran

compradas del mercado de Miami, Florida.

El embalaje de importacion serd como el de la imagen adjunta:

Imagen Nro. 22: Modelo de Embalajes
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Envase primario
bolsa plastica

Envase secundario : caja

El negocio se desarrollara por medio de un e-commerce y tienda fisica,
para los pedidos via el webstore se enviaran a fabricar bolsas con el
logo de la empresa. El embalaje no se alterard sera el mismo, salvo
excepciones que la caja este dafiada, en esos casos se cambiara por una

igual para su entrega al cliente en buenas condiciones.
4.2 Disefo del Rotulado y Marcado

4.2.1 Disefio del rotulado: Se detalla modelo de rotulado para uno de los

productos a importar:

wonmnrzsse (o8]

Peli
IMPORTADO POR: INCHCAPE MOTORS PERU SA. Irritante par:;?rr::;io
RUC: 20380130336 ambiente
DIRECCION: AV, EL POLO N°1117 —-URB. LA ARBOLEDA SANTIAGO DE SURCO -
LIMA
MARCA: BMW

CODIGO DE ORIGEN: 8312 2 285 676
PRESENTACION: BARRITA AROMATICA “AMBER”.
FABRICADO EN: ITALIA

N°NOTIFICACION SANITARIA OBLIGATORIA

MEDIDAS PREVENTIVAS DE USO

* Posibilidad de sensibilizacién en contacto con la piel.

* Toxico para los organismos acuaticos, puede provocar a largo plazo efectos negativos
en el medio ambiente acuatico.

* Manténgase fuera del alcance de los nifios.

* No tirar los residuos por el desagtie; eliminese esta sustancia y su recipiente en un punto
de recogida publica de residuos especiales o peligrosos.

* En caso de ingestion, actidase inmediatamente al médico y muéstresele la etiqueta o el
envase.
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4.2.2 Disefio de marcado

Se detalla el modelo de marcado y rotulado de las cajas:

/

= -
URILE TR

[y

CARTIDAS:

Imagen Nro 23: Modelo de Roulado
4.3 Unitarizacion y cubicaje de la carga
4.3.1 Qué es la Unitarizacion?

Es la agrupacion de mercancias en unidades superiores de carga poder
facilitar su transporte, por lo que debe conservar su integridad durante el

tiempo que dure su movilizacion. La paletizacion y
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la contenedorizacion constituyen las modalidades mas comunes de

unitarizacion de la carga.

Una forma simple de determinar la cantidad de cajas en la base del
palet, es dividiendo el area del palet (Ap) entre el area de la Caja (Ac),

entonces para fines del presente proyecto:

X=120x 100/60 x 40 =5 cajas.

Son 5 las cajas que entrarian en la base de la paleta y de alto depende
del tamafio del contenedor, en este caso se usara uno de 20, por lo

tanto 2.392 mts.

Entonces, 239.2 cm — 15 cm= 4.484, que equivale a 4 cajas .

La cantidad de cajas que se acomodan en la paleta son 5x4= 20 cajas.

4.3.2 Qué es el cubicaje?

El cubicaje consiste en llevar la mayor cantidad de carga aprovechando
al méximo la capacidad del transporte respetando la normatividad y

capacidad de vehiculos.

En el presente plan, de traer una importacion a contenedor FCL, a
cantidad de paletas que estarian entrando en un contenedor standard de
207, serian

L= 5.90 mts
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A= 2.352 mts

AL= 2.392 mts

Las medidas de las cajas son:

L= 1,595 mts
A= 0.325 mts
AL= 0.760 mts

Entonces para efecto del siguiente plan, seria:

Largo = 5.90/1.595 = 3.70, que equivale a 4 cajas a lo largo

Ancho = 2.352/0.325 = 7.24, que equivale a 7 cajas a lo ancho

Alto = 2.392/0.76 = 3.14, que equivale a 3 cajas a lo alto

Cantidad final de cajas que podemos despachar en una importacion con

contendor de 20" es de 4x7x3 = 84 cajas.
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4.4 Cadena de DFI de importacion

4.4.1 Determinacion del DFI

Para el presente plan la operacion se basara en la importacion de

accesorios para vehiculos desde Miami, Florida.

PUERTO DE PURRTO DR
OPERADOR ORIGEN DESTING
LOGISTICO

. .L # a.._g:&

IMPORTADOR
TRANSPORTE
TRANSPORTE INTERNO
EXPORTADOR st n ot
AGENTE
OE
ADUANA

Imagen Nro. 24: Cadena de DFI

Fuente: SUNAT
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Se tendré tienda fisica y online, teniendo como integrantes a los

siguientes operadores:

Hollman Miami
Proveedores Braman Miami

South Miami

Operador Logistico
DHL / FLOTA Cargo
Internacional

JECG Power Auto
Importador
Import

Operador Logistico Nacional Urbano Peru

Se trabajara bajo el incoterm CPT.

El INCOTERM CPT (Carriage Paid To o “Transporte pagado hasta”)
define que el vendedor lleva a cabo la entrega de la mercancia en el
momento en que la pone a disposicidn del agente transportista (naviera,
aerolinea, transitorio, etc.) en origen escogido por él mismo. Afadido,
ha de pagar el coste del transporte para llevar la mercancia a un punto
convenido en destino. A partir de ese lugar, es el comprador quien
asume el riesgo, pero no los costes, que no se transfieren hasta que la

mercancia no llega al destino acordado.

Se tiene las siguientes responsabilidades:
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Obligaciones del vendedor

[J Suministrar la mercancia y la
factura comercial segin contrato
de compraventa, y entregarla al
transportista.

[J  Obtener por su cuenta

cualquier documento de
exportacion necesario y
despachar la mercancia,

abonando derechos, impuestos y
otras cargas exigibles.

[1 Contratar y pagar el transporte
hasta el punto convenido con el
comprador.

[J Cubrir los riesgos de dafio o
pérdida de las mercancias hasta
su entrega al transportista.

[J Proporcionar al comprador el
documento de transporte (B/L,
Air  Waybill, CMR, etc.) o
equivalente electronico, asi como
la informacion necesaria para
contratar un seguro.

Obligaciones del comprador

) Abonar el precio de la
mercancia segun contrato de
compraventa.

(1 Despachar la mercancia de
importacion 'y  obtener la
documentacion, autorizaciones y
formalidades que para ello se
exijan.

(1 Aceptar la entrega de las
mercancias y recibirla  del
transportista en el  punto
convenido.

1 Soportar el riesgo de dafio o
pérdida desde la entrega al
transportista en origen.

(1 Pagar los gastos de descarga y
transporte desde la entrega de la
mercancia en destino convenido,
asi como todos los costes
relativos a la mercancia mientras
estd en transito, excepto el
transporte.

/
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4.4.2 Funciones de los operadores:

> Proveedor de Miami:

El acuerdo de pago sera por transferencia bancaria del 100% de la
mercaderia, una vez la empresa deposite el total de la factura, el
proveedor procede con la preparacion de la mercaderia para su

despacho. Este proceso toma 2 dias desde el aviso de pago.

Como punto importante a mencionar es que, el proveedor ofrece el
servicio de free shipping hasta el punto de entrega de la mercaderia, en
el caso de JECG el punto serian las oficinas de DHL o Flota y HOIman
puede deja las cajas sin recargo alguno. Por lo que se estaria tomando

este servicio para no recargar el flete interno en origen.

» DHL o Flota Cargo:

DHL o FLOTA seran los agentes transportista encargados del traslado
de la mercaderia de Miami a Lima. Se debe considerar que para este
proceso del proveedor debera entregar todos los documentos necesarios
para el embarque de los bultos, caso contrario, no puede hacer el

embarque a Perd.

En anexo podran ver sus tarifas para cada modalidad de traslado aereo o

maritimo.
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» Empresa en Peru:

El proveedor recibe los bultos, hace la revision de la mercaderia, hace el
cambio de caja en los casos necesarios y estampado del codigo de
barras para control de salida del inventario. Posteriormente coordina

con Urbano Per0 el despacho para sus clientes.

Produccion

ajualD

J0paanoid

EAN*UCC: es el Unico sistema abierto de codificacion multisectorial.
Su uso no se restringe a ningun sector determinado de la economia. Su
uso se ha masificado a escala mundial, permitiendo con ello que
cualquier cédigo sea unico en el mundo, facilitando la globalizacién de
los mercados. Este sistema de codificacion abarca los estandares de
codificacion EAN/UCC-8 (EAN-8), UCC-12 (UPC-A), EAN/UCC-13

(EAN-13), EAN-UCC-14 (DUN-14) y EAN/UCC-128.

RTINS

7512
T L___———— DIGITO CONTROL
PRODUCTO
EMPRESA

PAIS
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Sus ventajas de uso son:

a. Utilizacion de una codificacién comun entre los interlocutores

b. Captura de datos rapida y eficaz

c. Gestion inmediata de la informacion

d. Reduccion de stocks

e. Aumenta del nivel de servicio de los clientes

f. Posibilidad de automatizar el almacén y mejorar el control sobre el
almacenaje y la distribucion.

g. Reduccion de errores en el reconocimiento del producto

Se tendra un almacén, se disefiara de acuerdo al tipo de mercaderia, los
cuales son productos terminados listos para ser despachados a los

clientes usando un operador logistico nacional: URBANO PERU.
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Los indicadores de gestion de almacén a manejar seran:

Fill rate

- Gastos de almacén

- Tiempo medio de despacho a clientes
- Leadtime

- Valor de inventario

- Rotacién de inventario

> Urbano Per0:

URBANO seré responsable de transportar en Lima y hacia Provincias
en unidades cerradas y con el equipamiento necesario para custodiar
apropiadamente la paqueteria y/o documento. Sus unidades contaran
con GPS para seguimiento en todo momento, candados de seguridad y
personal altamente calificado para el correcto manejo de las
mercaderias. Las unidades de URBANO podran ser propias o
tercerizadas, sin embargo, la absoluta responsabilidad del manejo

integral de las mercancias es de URBANO.

Distribucion en Lima y Provincias: URBANO distribuira la paqueteria
y/o documento a nivel Local, Periférico o Nacional, en rutas propias o
de terceros que permitiran el traslado a los lugares de destino
previamente indicados por la empresa. Dichas rutas seran programadas

por URBANO con antelacion y podran ser modificadas, cambiadas o
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alineadas de acuerdo a criterio discrecional de URBANO. URBANO
asignard para la labor de distribucion de paqueteria y/o documento
Premium personal calificado, correctamente identificado y uniformado,

el cual esta en las condiciones laborales que el estado Peruano indica.

Tarifas:

TARIFAS FOR RANGOD DE KG5

Pequeno Mediano
075 M3 015 M3
5.1—15 K& 15.1- 30 KG
LIMA URBAND 5. 1150 50,2253 5/, 4165 5/ 63.20 5/.99.20 10l
LIMA PERIFERICO 5¢.14.10 5/.28.14 5/, 52.36 5/.79.68 5/.125.28 1-2 Diits
MACIONAL URBAND 5/. 16.60 50,4131 5/, 76.29 5¢. 120.08 5/. 188,68 SEGIN
WACIDONAL PERIFERICO 5/.22.20 57,4602 5/, E0.00 54, 136.56 5/. 215.76 MATRIZ DE
DESTINGS
RURAL 5/. 25.20 5/.56.27 5/ 104.72 5. 159.36 5/, 250.56

Imagen Nro 25: Tarifa De URBANO

Fuente: URBANO PERU

4.4.3 Costos Logisticos:

4.4.3.1 Costos directos

Los costos directos obtenidos son:

a) Operador logistico
b) Percepcién

c) Transporte interno
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Tabla Ntro. 7: Detalle de Costo Logisticos Directos

Costos Logisticos de Importacion

Servicio integral ( importacion) $ 407
Percepcion $71.40
Transporte Interno $50
Total $528.40

Elaboracion: PROPIA

4.4.3.2 Costos indirectos

Los siguientes costos calculados, es en base a un pedido mensual:

Tabla Ntro. 8: Detalle de Costo Logis

Costos Logisticos de Importacion - Indirectos

Mano de obra indirecta ( jefes y

ticos Indirectos

S/ 17,000
asistentes)
Alquiler de local S/ 1,400
Servicios S/ 340
Total S/ 18,740

Elaboracion: PROPIA ( Costos Mensuales)

JECG, importard de manera mensual dependiendo de la rotacion del

inventario.




Asimismo, se debera tener en consideracidén que los accesorios tienen
un ciclo de vida rapido y corto, por lo cual el nivel de inventario no

podra ser muy alto y en cantidades excedentes.

Por ello, se estd considerando realizar compras via courier, aérea y
maritima LCL. En el caso de las importaciones courier, sera solo para
caso de emergencia y pedido puntual para cliente, las via aérea y

maritima, se manejaran para casos de cliente y stock.

4.4.4 Andlisis de las 5 fuerzas de Porter

Amenaza de
entrada de

nuevos
romnatidnrac

_— > 4 —
Poder de El sector - Poder de
negociacion Lucha entre negociacion

de los de los clientes
) los
romnatidnrac artiialac
—> <—
Amenaza de
productos o
servicios 95

crictitiitivine



a.

Amenaza de entrada de nuevos competidores: un competidor que
accede por primera vez a un sector trae con sigo nuevas
capacidades, un deseo de adquirir una participacion en el mercado.
Las empresas nuevas que quieren entrar a un sector enfrentan ciertos
obstaculos que pueden dificultar el desarrollo de este proceso, entre

estos se tienen los siguientes:

Economias de escala: estas economias obligan a que las empresas
entren al sector con instalaciones a gran escala para poder estar al
nivel de sus competidores en cuanto a costos y servicio satisfactorio

al cliente.

Diferenciacion del producto: la introduccion de una marca es
muchas vece dificil, ya que obliga a quien pretenda entrar a un
sector a invertir dinero para poder vencer la lealtad de los clientes
hacia una marca o empresa que ya se encuentra en el mercado.
También se puede tocar en este punto la diferenciacion de servicio,
hoy en dia se habla de una experiencia de compra para los clientes y
ya no solo de clientes fieles sino de fanaticos por el servicio que

reciben.
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Necesidades de capital: la necesidad de invertir un volumen elevado
de recursos financieros es un gran obstaculo, ya que hay gastos no

recuperables de publicidad inicial o de investigacion y desarrollo.

Desventajas de coste independientes del tamafio: estas desventajas
se basan en la experiencia adquirida por la empresa a través de los
afios sobre los distintos procesos, la tecnologia aplicada, el acceso a
mejores proveedores y las diferentes subvenciones oficiales que

favorecen a las empresas 0 marcas ya existentes en un sector.

Acceso a los canales de distribucion: en cuanto més limitados sean
los canales minoristas 0 mayoristas es mucho mas dificil que una
empresa nueva pueda participar en diferentes canales de un sector.
Por ello actualmente las empresas deben enfrentarse a las nuevas
demandas y facilidades de compra que buscan los clientes. Hoy en
dia cada vez son mas las personas que buscan la mayor comodidad y
seguridad para realizar sus compras desde casa u oficina, es aqui

donde hablamos del e-commerce.

Politica del gobierno: el gobierno puede llegar a limitar o incluso

prohibir la entrada de nuevas empresas 0 marcas a determinados
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sectores, usando para ello diversos controles como lo son permisos,

acceso a materias primas, impuestos, entre otros.

El poder de proveedores y compradores: los proveedores tienen
cierto nivel de negociacion sobre un sector ya que pueden usar
diferentes herramientas como el aumento de precios o la reduccion
de calidad, del mismo modo los compradores pueden hacer que los
precios bajen y exigir mayor calidad en los productos, Esto puede
generar una discrepancia y enfrentamientos entre marcas o empresas
de un mismo sector, que lo Unico que generaria es reducir e

beneficio hacia el cliente.

Productos sustitutos: los productos o marcas sustitutas limitan las
posibilidades de un sector, debido a que generan un techo a los
precios de venta que el sector pueda fijar. En este punto la marca o
empresa debe ofrecer y vender la garantia que de productos
originales, hoy en dia el cliente esta dispuestos a gastar dinero
siempre cuando tenga 100% confianza en la marca o empresa que ha

elegido para su compra.

Lucha por una posicion en el mercado: los competidores de un
sector manifiestan una rivalidad que generalmente se ve reflejada en
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un posicionamiento dentro del sector utilizando diversas tacticas

como la competencia de precios, introduccion de nuevos productos,

programas de publicidad, diversificacion en sus canales de venta y

servicio al cliente. Actualmente, las marcas y empresas estan en una

lucha constante por transmitir y ganarse la confianza del cliente y

consumidor no solo por las propias bondades del producto sino por

la imagen de marca, el servicio post veta que ofrecen y ser

sostenible en el tiempo.

4.5 Seguro de las mercancias

4.5.1 Partida arancelaria

4016.91.00.00

Revestimiento para suelos y

alfombras

Gravamenes Vigentes
Ad [/ Valorem
Impueste Selective al Consumo
Impueste General a las Ventas
Impueste de Promecion Municipal
Derecho Especificos
Derecho Antidumping
Seqguro
Sobretaza

Unidad de Medida:

FUENTE SUNAT

Valor
6%
0%

16%
2%
N.A.
N.A.
1.75%

0%
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5.1 Estructura de costos y fijacion de precios:

V. PLAN DE COMERCIO INTERNACIONAL

Para el siguiente plan de negocio se disefiard una plantilla de costeo,

mediante el cual se obtendra el landed cost de importacion.

AWE
Derpacha He FACTURAS DOLARES FECHA e SOLES
TALOK FOE EEELO0 DEAIEZIT Xl 93636
TOTALES 57 COHTABILIDAD

FOE TOTAL R iIRl] HEIEIZHT 3274 336364 SFE3 64
ELETE
FLETE1 20000 BEAIEAZOT 3272 £54.40
FLETE TOTAL Tutalincremaents 1 Zhd e BEMEIZHT T3k BRI Xl
DEZADVAHAJE FACTURAS (HANDLINGY

EZ.00 BEAELZIT 330 20522

Tutalincromantm z 240 20522 Z05.22 457507
ADYALOREH
Ad-valarem y demdr derechar P00 BEMIELZOT 330 1,237.94
Tutalincromantm 3 P00 1,237.94 123794 457504

BASTOS DE HACIOHALIZACIOH

14000 BEMIELZOT 330 463,40

45.00 BEMIELZOT 330 143,95

.00 BEMIELZOT 330 A0
irknbuenn 0.zl WEAIEAZIT .H0 100,00
Do zonralid acidin F0.21 WEMELZIT 330 100,00
I Tutalincreomaentm 4 14000 46340 463 A% 457505
ALHACEHAJE T OTROS GASTOS
Almackn 13000 DEAIELZIT 330 A30.30
Tranrpares lozal S0 DEAEAEIT .H0 165,50
i Tutalincremantn 5§ 1xi.00 dz0.30 A0 30 457505
{cosTo TOTAL ERLIR] 1236258 12,3625

EFACTDH LANDED COST
i

Imagen Nro. 26: Modelo de Costeo

Fuente: ELABORACION PROPIA

El landed cost de importacion es aquel factor que me indica cudl es el

costo de poner la mercaderia en almacén. En su calculo se incluye los

costos por compra del producto, costo de desaduanaje y almacenaje, etc.

Con este factor se determina el costo almacén del producto y se puede

fijar el precio venta al cliente final.
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Por ejemplo, en el anexo 1, se tiene un ejemplo de la cotizacion con uno

de uno de los proveedores de Miami, Florida. Para la cual se ha

trabajado una simulacion de lande cost para importacion aérea.

Obteniendo un landed cost de 1.32026, se procede a calcular el costo de

los principales items de la mercaderia importada:

ltem

o0 | =1 o [ e R e

Mimero de Parte Descripcion

32302231982 Protector de timon 4 8
11122344610 Kit de Potencia 15
32302345203 Cobertor 25
82292219308 Estuche de llave 35
82292219917 Estuche de llave 25
82292355521 Estuche de llave 25
82292344033 Estuche de llave 25
82292219915 Estuche de llave 35
82292219914 Estuche de llave 25
82292219511 Estuche de llave 35
82292344033 Estuche de llave 25
82121467187 Pulsador 55
82120010395 Portaplaca 25

Total "s

Calculo de costo

Margen de utilidad esperado

Costo Total
17502 5 700.08
92308 5 923.08
32088 5 641.76
641 5 79.23
641 5 52.82
641 5 52.82
641 5 52.82
641 5 78.23
641 5 5282
641 5 79.23
641 5 5282
1840 5 92.00
670 5 53.40

164866 |5 2,858.71

Factor LC

132
132
132
132
132
132
132
132
132
132
132
132
132

Costo Almacen Mg  Valor de Vita

23107 60%
121871  60%
423.65 6D%
34.87 6%
34.87 6b%
34.87 6D
34.87 60%
34.87  6D%
3487 60%
3487 6D%
3487 60%
2425 6%
35.25 60%

: FOB USD x Landed Cost

50%
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134884
677.84
55.79
55.79
55.79
55.79
55.79
55.79
55.79
55.79
3B.87
56.40



5.2 Flujograma de comercializacion

El presente plan negocio, contara con dos canales de comercializacion
propia, la tienda fisica en el distrito de San Miguel y una tienda virtual

para la comercializacion de los accesorios para autos BMW.

Actualmente, segin IPSOS APOYO, hay méas de 3 millones de usuarios
que compran en tiendas virtuales y el perfil de estas personas, esta

dentro del target de la marca BMW.

3 millones
+de usuarios

(3'2783,732 usuarios peruanos
compran en linea)

57%

compra desde su
Smartphone

e ;donde compra?

™ plataformas de

C\ \~ compra y venta
v ®) tienda del

producto o marca \ |
N

Mejor desarrollada para
comprar por intermnet

Mejores ofertas y . iqué compra? e

promociones

Mayor variedad de productos % 580A, 4 7%

Mas sencilla y facil de usar moda electrénica e
informatica

Imagen Nro. 27: Perfil de Usuario de Tiendas On line

Fuente: IPSOS APOYO
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Por lo que la propuesta de valor para este negocio serd, disefiar una

plataforma virtual que serd la primera en Lima para este formato de

negocio y poder brindar una comodidad en la experiencia de compra al

cliente.

Para el presente proyecto de webstore se estara trabajando con

proveedores para cumplir con el proceso de entrega. El procedimiento

que se tiene determinado es:

ADQUISIONES

DESARROLLO DE WEBSTORE

PRUEBAS

TERMINO DE DESARROLLO

COMPRA DE
DOMINIC

ADQUIRIR HOSTING

e

.I‘
INTEGRACICN
——= | COMURBANO
DESAZROWD
INTEGRACIGN
=+ CON PAYU

> ACERTACICN

PRUEBAS
FURCIONALES

PRUEBAS DE

Imagen Nro 28: Flujograma de Compra On line

Elaboracion: PROPIA
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Otros canales que se tiene considerado como potenciales canales de

venta son:

N TALLERES
DE AUTOS

PARA

BMW

Estos 3 canales seran alternativos al webstore.

2.1 Eleccién y aplicacion del INCOTERM

Los INCOTERMS (International Commercial Terms) se pueden
considerar un conjunto de reglas internacionales de caracter facultativo
que la Camara de Comercio Internacional ha recopilado y definido
sobre la base de las practicas mas o menos estandarizadas por los

comerciantes. Los INCOTERMS definen basicamente el punto hasta el
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cual el vendedor es responsable de la mercancia y cuales son los gastos

a su cargo y que, por lo tanto, estaran incluidos en el precio.

Los INCOTERMS regulan 4 aspectos esenciales en el comercio

exterior:
Tramites
aduaneros
p
a

Distribucién
de gastos

éQué

regulan?

Transmisién
de riesgos

Entrega de
la
mercaderia

Para el presente proyecto el INCOTERM que se tiene elegido es CPT.

El INCOTERM CPT (Carriage Paid To o “Transporte pagado hasta™)

define que el vendedor lleva a cabo la entrega de la mercancia en el

momento en que la pone a disposicion del agente transportista (naviera,

aerolinea, transitario, etc.) en origen escogido por él mismo. Afadido,
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ha de pagar el coste del transporte para llevar la mercancia a un punto
convenido en destino. A partir de ese lugar, es el comprador quien
asume el riesgo, pero no los costes, que no se transfieren hasta que la

mercancia no llega al destino acordado.

Se elige este INCOTERM vya que el proveedor elegido en Miami,
HOLMAN AUTOS ofrece el servicio de entrega al punto donde indique
el cliente sin recargo, servicio que seria de beneficio para la empresa, ya
que no generaria gasto por flete interno en origen, que aproximado

podria costar $ 50 (DHL).

CPT
TRANSFERENCIA DE LA RESPONSABILIDAD

g l Precio Mercancia:
Incluye Fletes hasta
punto de destino,

Maniobras de carga en el
CPT lugar convenido

# y Despacho de Export

Aduana

Aduana
Exp(m Import.
£ I __M Mﬂ: T ]ﬂh
Vendedor Puerto de \ | Puerto de Comprador
Embarque I | Destino

<+
Riesgo del Vendedor Riesgo y Responsabilidad del
* Contratar Transporte hasta punto Comprador
de destino

* Contratar seguro hasta punto de destino

* Entregar en el lugar convenido * Efectuar el despacho de Importacion 21

* Efectuar despacho de Export.

Imagen Nro. 29: Transferencia de Riesgo CPT

Fuente;: COMEX MEXICO
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5.3.1 Flujograma de importacion

Importacion de accesorios
originales BMW

Cotizacion Internaciomleon 3
provesdoras

MNagociacion .
de flate .

Tarmines d= nagociacion
Puerto Destino
Fasponsabilidadas
Establacer madic dz paro

Factura Comercial
Documento de transporte

Szguro de la mercancia
Lista d= Embarque

Docomento da
embarque

2.2 Eleccidon del medio de pago

Estudio d2 Mercado v Eslzcrionar pais v
factibilidad d= Importacicn provesdor
Varificar trasmitesde
avtorizacionss o permisos
Motificacion da —_— wentreza 2 local dal
arribo alima importador.

En la compraventa internacional de mercaderias suele existir una

contraposicion los intereses. La causa es que el vendedor tiene el temor

de entregar mercaderia y no recibir el pago correspondiente y el

comprador no quiere pagarlas sin haber recibido la mercaderia

comprada.

107



De acuerdo a lo revisado, los medios de pago mas usados son:

Forma de Pago

Riesgo para el Importador

Pago adelantado

Maximo

Carta de crédito

Discrepancias documentarias

Cobranza documentaria

Asegura la salida de la

mercaderia

Cobranza simple

Solvencia del importador

Cuenta abierta Asegura la entrega

Al ser un negocio nuevo y por la ya conversado con el proveedor
(exportador) las operaciones seran con pago adelantado al envio de la

factura y deméas documentos requeridos para la importacion.

5.5. Contrato de Compra — Venta Internacional

Segun SIICEX Perq, es el acuerdo de voluntades celebrado entre partes
domiciliadas en paises diferentes, a través de la cual se transfiere la
propiedad de mercancias qu sera transportada a otro territorio. Entre las

principales que debe detallarse estan:

2.3 Descripcion de la mercaderia
2.4 Precio y condicion de pago

2.5 Plazo de entrega
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2.6 Lugar de entrega

2.7 Contratacion de transporte y seguro
2.8 Tramites aduaneros en origen y destino
2.9 Transferencia de riesgo

2.10 Embalajes

2.11 Legislacion aplicable

2.12 Entrega de documentos

Los contratos son regulados por el Convenio de Viena, la cual establece

una serie de reglas uniformes aplicables a los paises contratantes.

El modelo para la presente empresa se encuentra detallado en el anexo
4. El contrato comercial, sera el mismo para cualquier proveedor con el

cual trabaje JECG Auto Import.
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VI PLAN ECONOMICO - FINANCIERO

6.1 Inversion fija

6.1.1 Activos Intangibles

Para los activos intangibles consideramos

Tabla Nro. 9: Activos Intangibles

Detalle Total

Constitucion de empresa S/. 600.00
Licencias y permisos S/. 496.50
Registro de marca S/.534.99
Total S/.1,631.49

Elaboracion: PROPIA

6.1.2 Activos Tangibles
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Para los activos tangibles consideramos

Tabla Nro. 10: Activos Tangibles

Detalle Unidad Cantidad | Precio Unit Total
Escritorio en melamine Unidad 5 S/. 100.00 S/. 500.00
Silla gerencial Unidad 5 S/.54.00 S/.270.00
Muebles archivadores Unidad 3 S/.30.00 S/.90.00
Computadoras Unidad 5 S/.1,200.00 S/. 6,000.00
Impresora multifuncional | Unidad 2 S/. 750.00 S/.1,500.00
Equipos de Unidad 5

S/.19.00 S/. 95.00
comunicacion - Nextel

Total | S/.8,455.00

Elaboracion: PROPIA
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6.2 Capital de Trabajo

Para el presente plan el capital de trabajo considerado y calculado

asciende a S/. 33,402.50.

Tabla Nro 11: Capital de Trabajo

Detalle Total
Costos de la DFI S/.12,362.50
Gastos de ventas S/. 1,400.00
Gasto Personal de Ventas S/. 1,050.00
Caja S/.1,000.00
Gastos de administrativos S/.5,190.00
Total capital de trabajo S/. 21,002.50
Elaboracion: PROPIA (Expresado en un mes)
6.3 Inversion Total
Tabla Nro 12: Inversion Total
Detalle Total
Inversion fija S/. 8,455.00
Inversion intangible S/.1,631.49
Capital de trabajo S/. 33,402.50
Total inversion S/. 43,488.99

Elaboracién: PROPIA
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6.4 Estructura de Inversion y Financiamiento

Tabla Nro 13: Estructura de Financiamiento

Inversion Aporte Propio | Préstamo Total Porcentaje
Inversion fija S/. 8,455.00 S/.0.00 | S/.8,455.00 19.44%
Inversion intangible S/.1,631.49 S/.0.00| S/.1,631.49 3.75%
Capital de trabajo S/.8,402.50 | S/.25,000.00 | S/.33,402.50 76.81%
Total S/.18,488.99 | S/.25,000.00 | S/.43,488.99 100.00%
Porcentaje 42.51% 57.49% 100.00%

Elaboracion: PROPIA
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6.5 Fuentes Financieras y Condiciones e Crédito

Opciones de Financiamiento

Banco Financiero: de

Trabajo

Préstamos para Capital

Obtén un crédito de hasta S/60,000 por primera vez
sin garantia hipotecaria

Si cumples mas de 12 meses trabajando con el
Banco Financiero, podras acceder a un crédito de
hasta S/80,000

Las cuotas son fijas en forma semanal, bisemanal o
mensual

Con la Cuota Comodin* premiamos tu puntualidad y
ta eliges qué mes no pagar

Te brindamos asesoria personalizada gracias a los
mejores especialistas del medio para asesorarte en tu
inversion

Contamos con oficinas especializadas

Puedes pagar tus cuotas en nuestras oficinas
ubicadas en la red de tiendas Carsa a nivel nacional

Banco de Crédito del Per(: Crédito Comercial

Es un préstamo en cuotas fijas y con pagos
mensuales que permite atender el financiamiento de
Bienes Inmuebles.

El financiamiento estd dirigido a la compra o
ampliacion de locales comerciales.

Puedes hacer pre pagos y cancelacion anticipada sin
restricciones ni penalidades.

Caracteristicas:

Se puede solicitar el crédito en soles o délares.

Financia hasta un 80% del valor del local para
montos mayores a US$ 30,000.

Montos de financiamiento minimo S/. 1,500 6 US$
500, maximo S/. 750,000 6 US$ 250,000

Plazo de financiamiento maximo de 10 afios,
dependiendo de la evaluacion crediticia.

Hasta 2 meses de periodo de gracia

Para tasas y simulaciones de crédito ver en anexos.
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6.6 Presupuesto de Costos:

6.6.1 Depreciacion del Activo Fijo

Tabla Nro 14: Depreciacion de Activo Fijo

Depreciacion
Detalle Afol |Afo2 |Aio3 |Afo4 |Afob
Acumulada
Escritorio en melamine | S/. 50.00 | S/. 50.00 | S/. 50.00 | S/. 50.00 | S/. 50.00 |S/. 250.00
Silla gerencial S/.27.00|S/. 27.00 |S/. 27.00 | S/. 27.00 | S/. 27.00 |S/. 135.00
Muebles archivadores S/.9.00 |S/.9.00 |S/.9.00 |S/.9.00 |S/.9.00 |S/.45.00
S/. S/. S/. S/. S/.
Computadoras
1,200.00 |1,200.00 |1,200.00 |1,200.00 |1,200.00 |S/.6,000.00
S/. S/. S/. S/.
Impresora multifuncional
300.00 |300.00 [300.00 |300.00 |S/.300.00 |S/.1,500.00
Equipos de comunicacion
- Nextel S/.19.00 | S/. 19.00 | S/. 19.00 | S/. 19.00 | S/. 19.00 |S/. 95.00
S/. S/. S/. S/. S/.
Total
1,605.00 |1,605.00 |1,605.00 |1,605.00 |1,605.00 |S/.8,025.00
Elaboracion: PROPIA
Deprecicién Tributaria 10.00%
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6.6.2 Valor residual

Tabla Nro 15: Célculo de Valor Residual

Detalle Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Escritorio en melamine S/.0.00 | S/.0.00| S/.0.00| S/.0.00| S/.250.00
Silla gerencial S/.0.00 | S/.0.00| S/.0.00| S/.0.00| S/.135.00
Muebles archivadores S/.0.00| S/.0.00| S/.0.00| S/.0.00 S/. 45.00
Computadoras S/.0.00| S/.0.00| S/.0.00| S/.0.00 S/.0.00
Impresora multifuncional S/.0.00| S/.0.00| S/.0.00| S/.0.00 S/.0.00
Equipos de comunicacion - Nextel S/.0.00| S/.0.00| S/.0.00| S/.0.00 S/.0.00
Total S/.0.00 | S/.0.00| S/.0.00| S/.0.00| S/.430.00

Elaboracion: PROPIA

6.7 Punto de Equilibrio

Para calcular el punto de equilibrio

Q = cantidad en unidades

P= precio de venta unitario

V= costo variable por unidad

CF = costo fijo total
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Cantidad minima de venta sera, Q= CF/(P-V)

El célculo de la formula equivale a :

Tabla Nro 16: Calculo de Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

Afo 1

Afo 2

Afio 3

Afo 4

Afio 5

COSTO FNO

TOTAL

S/.

60,981.30

S/.

62,537.29

S/.

63,898.83

S/.

65,054.74

S/.

65,926.83

PRECIO DE

VENTA UN

S/.272.24

S/. 280.40

S/. 288.82

S/. 297.48

S/. 306.40

COSTO VARIABLE

UN

S/. 125.60

S/. 129.37

S/. 133.25

S/. 137.25

S/. 141.37

CANTIDADES

ANUAL DE

VENTA

416

414

411

406

399

CANTIDAD

MENSUAL DE

VENTA

35

35

34

34

33

Elaboracion:

PROPIA

Este resultado quiere indicar que el punto de equilibrio en unidades que

JECG debera vender y comercializar al afio 308 unidades que equivale a

26 unidades mensual, para no ganar ni perder.
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6.7 Flujo de caja

Es un informe financiero que presenta un detalle de los flujos de

ingresos y egresos de dinero que tiene una empresa en un periodo dado.

SALDO INICIAL

FLUJO DE

OPERACION

Ingresos

Ventas

Recaudo de

Cartera

Tabla Nro 17: Flujo de Caja

ANOO
S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

ANO 1
S/.

33,402.5

0

S/.
19,386.5

9

S/.
73,819.4
2

S/.
73,819.4
2

S/.0.00

ANO 2
S/.

42,203.0

5

S/.
19,715.1

1

S/.
82,116.7
2

S/.
82,116.7
2

S/.0.00

ANO 3
S/.

51,332.1

1

S/.
23,871.7

3

S/.
91,346.6
4

S/.
91,346.6
4

S/.0.00

ANO 4
S/.

64,617.8

0

S/.
28,564.9

0

S/.
101,614.
00
S/.
101,614.
00

S/.0.00

ANO 5
S/.

82,596.6

5

S/.
33,847.2

2

S/.
113,035.
41
S/.
113,035.
41

S/.0.00
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Egresos

Pago ndmina

Pago a
Proveedores

Pago de Impuestos

FLUJO DE

INVERSION

Ingresos

Capital

Egresos

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.

8,402.50

S/.
18,488.9
9

S/.
18,488.9

9

S/.

10,086.4

S/.
54,432.8
3

S/.
52,800.0
0

S/.
1,632.83

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.
62,401.6
1

S/.
55,440.0
0

S/.
1,681.81
S/.

5,279.80

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.
67,474.9
1

S/.
58,156.5
6

S/.
1,732.27
S/.

7,586.08

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.
73,049.1
0

S/.
61,006.2
3

S/.
1,784.23
S/.
10,258.6

3

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.
79,188.1
9

S/.
63,995.5
4

S/.
1,837.76
S/.
13,354.8

9

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00
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Pago Magquinaria

Pago de Bodega

Pago Equipos de

Oficina

FLUJO DE

FINANCIACION

Ingresos

Obligacion

Financiera

Egresos

Pago Intereses

Abono Capital

9

S/.
8,455.00
S/.0.00
S/.

1,631.49

S/.
25,000.0

0

S/.
25,000.0
0

S/.
25,000.0

0

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

-S/.
10,586.0

4

S/.0.00

S/.0.00

S/.
10,586.0
4

S/.
6,250.00

S/.

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

-S/.
10,586.0

4

S/.0.00

S/.0.00

S/.
10,586.0
4

S/.
5,165.99

S/.

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

-S/.
10,586.0

4

S/.0.00

S/.0.00

S/.
10,586.0
4

S/.
3,810.98

S/.

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

-S/.
10,586.0

4

S/.0.00

S/.0.00

S/.
10,586.0
4

S/.
2,117.21

S/.

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00
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4,336.04 5,420.05 6,775.07 8,468.83

VALOR S/.
RESIDUAL 50,814.3

6
FLUJO NETO S/. S/. S/. S/. S/. S/.

33,4025 8,800.55 9,129.07 13,285.6 17,978.8 84,661.5

0 8 6 9
SALDO FINAL S/. S/. S/. S/. S/. S/.
DE CAJA 33,4025 42,203.0 51,332.1 64,617.8 82,596.6 167,258.
0 5 1 0 5 24

Elaboracion: PROPIA

Con el flujo de caja se puede tomar decisiones tales como:

- Compra de mercaderia.

- Si se puede pagar al contado.
- Evaluar crédito a los clientes.
- Pago de deudas.

- Revisar el excedente.

6.8 Estado de ganancias y pérdidas

El Estado de Ganancias y Pérdidas conocido también como Estado de
Resultados, Estado de Ingresos y Gastos, 0 Estado de Rendimiento; es

un informe financiero que da muestra la rentabilidad de la empresa
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durante un periodo determinado, es decir, las ganancias y/o pérdidas

que la empresa obtuvo o espera tener.
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Tabla Nro 18: Estado de Ganancias y Pérdidas

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
S/. S/. S/. S/. S/.
VENTAS 73,819.42| 82,116.72| 91,346.64 | 101,614.00| 113,035.41
S/. S/. S/. S/. S/.
COSTO DE VENTAS 1,632.83| 1,681.81( 1,732.27 1,784.23 1,837.76
S/. S/. S/. S/. S/.
UTILIDAD BRUTA 72,186.59| 80,434.91| 89,614.37( 99,829.77| 111,197.65
GASTO DE S/. S/. Sl. Sl. S/.
OPERACION 54,731.30| 57,371.30| 60,087.86| 62,937.53| 65,926.83
S/. S/. S/, S/, S/.
NOMINA 52,800.00| 55,440.00( 58,156.56| 61,006.23| 63,995.54
DEP. MUEBLES Y S/. S/. Sl. Sl. S/.
ENSERES 1,605.00|1 1,605.00( 1,605.00 1,605.00 1,605.00
DEP. BODEGA S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
AMORT.
INTANGIBLES S/.326.30| S/. 326.30( S/. 326.30| S/.326.30| S/.326.30
UTILIDAD S/. S/. Sl. Sl. S/.
OPERACIONAL 17,455.29| 23,063.61| 29,526.51| 36,892.24| 45,270.82
GASTOS S/. S/. S/ S/
FINANCIEROS 6,250.00( 5,165.99( 3,810.98 2,117.21 S/.0.00
UAI S/. S/. S/. S/. S/.
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11,205.29| 17,897.62( 25,715.54| 34,775.03| 45,270.82

S/. S/. S/. S/.

IMPUESTOS S/.0.00| 5,279.80( 7,586.08| 10,258.63| 13,354.89
S/. S/. S/. S/. S/.

UTILIDAD NETA 11,205.29| 12,617.82( 18,129.45| 24,516.39| 31,915.93

Elaboracién: PROPIA

6.9 Balance General

El balance general es el estado financiero de una empresa en un
momento determinado. Es el estado financiero mas importante para
revisar la situacion financiera de una empresa. Para poder reflejar dicho
estado, el balance muestra contablemente los activos (lo que
organizacion posee), los pasivos (sus deudas) y la diferencia entre estos
(el patrimonio neto). El balance es un estado de situacion financiera y
comprende informacion clasificada y agrupada en tres grupos
principales: activos, pasivos y capital. A su vez, cada uno de estos

grupos, muestran en detalle distintas cuentas.
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ACTIVOS

ACTIVO CORRIENTE

CAJA

CUENTAS POR PAGAR

ACTIVOS FJOS

MUEBLES Y EQUIPOS

DEPRECIACION

Tabla Nro 19: Balance General

S/.
43,488.
99
S/.
33,402.
50
S/.
33,402.
50

S/.0.00

S/.
10,086.
49
S/.

8,455.0

S/.0.00

S/.
50,358.
24
S/.
42,203.
05
S/.
42,203.
05

S/.0.00

S/.

8,155.1

S/.

8,455.0

S/.

1,605.0

S/.
57,556.
00
S/.
51,332.
11
S/.
51,332.
11

S/.0.00

S/.

6,223.8

S/.

8,455.0

S/.

3,210.0

S/.
68,910.
39
S/.
64,617.
80
S/.
64,617.
80

S/.0.00

S/.

4,292.6

S/.

8,455.0

S/.

4,815.0

S/.
84,957.
95
S/.
82,596.
65
S/.
82,596.
65

S/.0.00

S/.

2,361.3

S/.

8,455.0

S/.

6,420.0

S/.
116,873.
88
S/.
167,258.
24
S/.
167,258.
24

S/.0.00

-S/.
50,384.3
6

S/.

8,455.00

S/.

8,025.00
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INTANGIBLES

AMORTIZACION

INVENTARIO

DEPRECIACION

VALOR RESIDUAL

PASIVOS

PASIVO CORRIENTE

MAQUINARIAY

EQUIPOS

PASIVOS LARGO

PLAZO

INVENTARIO

S/.

1,631.4

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.
25,000.
00
S/.0.00

S/.0.00

S/.
25,000.
00

S/.0.00

S/.

1,631.4

S/.

326.30

S/.0.00

S/.0.00

S/.
20,663.
96
S/.0.00

S/.0.00

S/.
20,663.
96

S/.0.00

S/.

1,631.4

S/.

652.60

S/.0.00

S/.0.00

S/.
15,243.
90
S/.0.00

S/.0.00

S/.
15,243.
90

S/.0.00

S/.

1,631.4

S/.

978.89

S/.0.00

S/.0.00

S/.

8,468.8

S/.0.00

S/.0.00

S/.

8,468.8

S/.0.00

0

S/.
1,631.4
9

S/.
1,305.1
9
S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.

1,631.49

S/.

1,631.49

S/.0.00
S/.0.00
-S/.
50,814.3

6

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00
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OBLIGACIONES

FINANCIERAS

PATRIMONIO

APORTE DE

CAPITAL

UTILIDAD DEL

EJERCICIO

UTILIDAD

ACUMULADA

PASIVO +

PATRIMONIO

Elaboracién: PROPIA

S/.
25,000.

00

S/.
18,488.
99
S/.
18,488.
99

S/.0.00

S/.0.00

S/.
43,488.

99

S/.
20,663.

96

S/.
29,694.
28
S/.
18,488.
99
S/.
11,205.
29

S/.0.00

S/.
50,358.

24

S/.
15,243.

90

S/.
42,312.
10
S/.
18,488.
99
S/.
12,617.
82
S/.
11,205.

29

S/.
57,556.

00

S/.
8,468.8

3

S/.
60,441.
56
S/.
18,488.
99
S/.
18,129.
45
S/.
23,823.

11

S/.
68,910.

39

S/.0.00

S/.
84,957.
95
S/.
18,488.
99
S/.
24,516.
39
S/.
41,952.

57

S/.
84,957.

95

S/.0.00

S/.
116,873.
88

S/.
18,488.9
9

S/.
31,915.9
3

S/.
66,468.9

6

S/.
116,873.

88
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6.10 Evaluacion de la inversion

TIO 15.00%
WACC 16.51%
TIR 33.02%
EVA 16.51%
WACC MONTO % COSTO |PONDERACION
OBLIGACION
FINANCIERA S/.25,000.00| 57.49%| 17.63% 10.13%
APORTES DE
CAPITAL S/.18,488.99| 4251%| 15.00% 6.38%
TOTAL S/.43,488.99 [100.00% [32.63% |16.51%

a. TIO

. es la tasa minima que se utiliza para determinar el valor

actual neto de los flujos futuros de flujos futuros de caja del

proyecto y es la rentabilidad minima que se le debe exigir al

proyecto para tomar de decision de invertir.

b. WACC O CPPK : es el costo promedio de capital, es el costo de las

fuentes de capital que se utilizaron en financiar.
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6.11 Evaluacién Social

es el proceso de identificacion, medicién, y valorizacion de los
beneficios y costos de un proyecto, desde el punto de vista del Bienestar
Social (desde el punto de vista de todo el pais). Realizar esta evaluacion
es necesaria y se hace cuando la sociedad es el agente econdmico duefio

del proyecto.

En nuestro caso no estamos afectos a esta evaluacién ya que el presente

plan es propio.

6.12 Estudio de Impacto Ambiental

El estudio de impacto ambiental es el instrumento basico para la toma
de decisiones sobre los proyectos, obras o actividades que requieren
licencia ambiental y se exigird en todos los casos en que se requiera
licencia ambiental de acuerdo con la ley y este reglamento. Este estudio
deber& corresponder en su contenido y profundidad a las caracteristicas

y entorno del proyecto, obra o actividad.

Para fines de este proyecto no es necesario realizar un estudio de
impacto ambiental, ya que JECG solo comercializara productos finales

sin perjuicio del entorno social.
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6.13 Andlisis de Sensibilidad

Consiste en suponer variaciones que castiguen el presupuesto de caja,
como disminucion de cierto porcentaje de ingresos, incremento de tipo

de cambio, etc de cualquier negocio del comercio exterior.

Para la presente operacion usaremos una operacion de FORWARD de
moneda extranjera, su proposito es administrar el riesgo en el que
incurre por los posibles efectos negativos en la volatilidad de tipo de

cambio.
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VII CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Del presente plan se puede determinar que el negocio de accesorios
para vehiculos BMW en Lima esta en crecimiento y con potencial
mercado de autos. Por ejemplo, del modelo mas vendido por el
representante de marca Inchcape Motors Perd, el Serie 3
actualmente se tiene un mercado no atendido de 774 unidades, en el
parque automotor de Lima.

El presente plan tiene como valor agregado el desarrollo de una
plataforma web online, la cual brindard una mayor comodidad al
cliente en su compra con una asesoria personalizada.

Se recomienda que antes de una importacion maritima de grandes
cantidades, se iniciara el proyecto como un stock puntual para venta
y pedidos de importacién a pedido por los clientes.

De acuerdo al anélisis financiero, cuanto estd dando la empresa de
rentabilidad en el afio 1?, pues la empresa estad reportando como
rentabilidad un 73% ( ROE).

De acuerdo a los resultados obtenidos la empresa JECG Power Auto

Import, es econdmicamente viable.
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VIl ANEXOS

Anexo 1: Factura del Proveedor USA

Lauderdale BMW of Fort Lauderdale
Lauderdale MINI

2601 SOUTH ANDREWS AVENUE
FORT LAUDERDALE, FLORIDA 33316
BROWARD {954) 524-6207

TOLL FREE {988) 811-4194

www lauderdalebmw.com
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DATE ENTERED YOUR ORDER NO. DATE SHIPFED. lmvon:! DATE I NVOICE
27 APR 17 CSPN 27 APR 17 NUMBER Q801406
**DUOTE* * =
g ACCOUNT NO. F77159 351945097333 PAGE 1 OF 2
b JECG_POWER AUTO IMPT EIRL i
T CALLE LOS MOCHICAS N176 T
0 SAM MIGUEL LIMA 32 PERU 0
=rvia SM, 81 NO. TERMS. 08,
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1 I 0/11-12-2-344-610 SPL POWER KIT 1080.00 923.C8 923.08 M
4 4 0 ‘32-30-2-231-982 SPL COVER, STE 216.00“ 175502 700.08
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3 3 0/82-29-2-219-909 SC10 4 E S| 39.00] 26.41 79.23
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1 1 0182-29-2-219-917 SC10 KEY CASE L{ 39.00/ 26.41 26.41
2 Z 0 |82-29-2-355-521 SC10 KEY CASE 39.00f 26.41 £2.82
2| 2 01/82-29-2-344-033 8C10 KEY E W 39.00 26.41| £2.82
N ﬁ 0 [63-31~2-414»105 C9 BMW LED DO 153.00| 108.€9 543.45 a
PARIS
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\FREIGHT
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|
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Lauderdale BMW of Fort Lauderdale
Lauderdale MINI

2601 SOUTH ANDREWS AVENUE
FORT LAUDERDALE, FLORIDA 33316
BROWARD (954) 524-6207

TOLL FREE (888) 811-4194

www lauderdalebmw,.com
www.lauderdalemini.com
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Anexo 2: Cotizacion de DHL

EXRTEET

Detalles del envic

COTIZADOR EXPRESS INBQUND

Tipo de Envie

NO DOCUMENTO

Cnigen

USA - Miami Area

Valor FOB (US§)

Peso [kg)

8.0

P Painke raifyciins i 500 b, Sonbiectn i S A Coffeiosl

Dimensiones

L {cm)

A o)

H jomi)

Peso wolumetrico (kg)

Eeneficios adicionales incluidos:

MO INCLUTE!

Trasiade ¥ entrega en desting
Rstnes y SEQUIMIENID daste &l FEO0 MAsts |3 antnega

Peso a cotizar[kg) 9.0 |Pesos mayores = 300 kg consuitar 8 su asesor comerds

Fuel: | 0.0%

Cargos Express Costo US§

Flete 3 154 53

Recango por combustible 5

Seguno HO 5

(Cargos Express 5 134.52

GV 3 27.82

Total Cargos Express {H 182.35 | Moo sujetn 3 dfeTenas por redonden
Cargos Aduanas Costo 5/,

Almacenaje =) Costo minimo {ver pto. 3.0 ¥ 35)
Comision de Aduanas 5 :’;n:crvn:mr valor mayera USS 20,000 = 1.135% ded valor OF
Cezcarga =T

(Cargos Aduanas Si.

GV Sl

Total Cargos Aduanas 51 = |Frecios aprowieados syetos a

wariacion (ver pto. 3.F]
IMPORTANTE:
INCLUYE: Fernjo &n origen
Traxsiad Indemo
Flete aeren

Tarfa fiat preferencial com DHL Aduanas (Counsr
Ewonerado de handling (5. 250,001
Mmior Bempo de TEnsRD (FusTD 3 Fusra)

Derechos de Aduana [Ad Vakonsm, Percepcion del K5V)

133



Anexo 3: Plan de Desarrollo e Implementacién de la Plataforma Web

Id b Modo de  |[Nombre de tarea Diuracian Comisnzo Fin Mombres de los recursos
tarea
1 - Proyecto E-commerce BMW 80.38 dias lun 13/02/17  mié 07/06/17
2 | g Adquisiciones 10 dias lun 13/02/17  vie 24/02/17
3 |l Adquirir dominio 10 dias lun 13/02/17  vie 24/02/17 Cliente
4 |y Adquirir hosting de Nexcess 10 dias lun 13/02/17  vie 24/02/17 Cliente
5 v mm Adquirir plantilla de disefio 10 dias lun 13/02/17  vie 24/02/17 Cliente
6 -y Adquisiciones terminadas 0 dias vie 24/02/17  vie 24/02/17
7 - Desarrollo en E-commerce 58 dias lun 27/02/17  vie 19/05/17
8 | . Instalar y configurar el E-commerce 5 dias lun 27/02/17  vie 03/03/17 Desarrollador web
9 [EHE wm Configurar plugins de método de pago 21 dias lun 10/04/17  mié 10/05/17 Desarrollador web
0 |E e Integrar e-commerce con urbano 7 dias jue 11/05/17  vie 19/05/17 Desarrollador web
1 | . Desarrollo de disefio e-commerce 24.5dias  lun 06/03/17 vie 07/04/17
12 |5 .y Realizar ajustes de disefio para desktop 7 dias lun 06/03/17  jue 23/03/17 Disefiador web
13 | g Realizar ajustes de disefio para moviles 7 dias jue 23/03/17  lun 03/04/17 Disefiadar web
4 ey Realizar disefio de confirmacién de érden por 2 dias lun 03/04/17  mié 05/04/17 Disefiadar web
15 | g Realizar traducciones 2 dias mié 05/04/17  vie 07/04/17 Disefiador web
16 -y E-commerce de prueba habilitado 0 dias vie 19/05/17  vie 19/05/17
17 - Pruebas 12,38 dias lun 22/05/17 mié 07/06/17
13 - Pruebas funcionales 5 dias lun 22/05/17  vie 26/05/17
19 | - Ejecutar casos de prueba 5 dias lun 22/05/17  vie 26/05/17 Desarrollador web[50%],Dig
VI | -y Realizar correcciones 3 dias lun 22/05/17  jue 25/05/17 Desarrollador web
21 i - Realizar capacitaciones 4 horas jue 25/05/17  vie 26/05/17 Desarrollador web
22 - Pruebas de aceptacion 8 dias vie 26/05/17  mié 07/06/17
23 - Ejecutar casos de prueba 5 dias wie 26/05/17  vie 02/06/17 Cliente
24 - Realizar correciones 3 dias vie 02/06/17  mié 07/06/17 Desarrollador web, Disefiad
25 - E-commerce terminado 0 dias mié 07/06/17 mié 07/06/17
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Anexo 4: Modelos de Contrato de Compra y Venta Internacional

CONTRATO DE COMPRAVENTA INTERNACIONAL

Conste por el presente documento el contrato de compraventa internacional de

mercaderias que suscriben de una parte: .............cooiiiiiiiiiiiiiies ,

MPIeSa POT SU ..uvvrereenranreannnnne. , con Documento de Identidad N°
...................... , domiciliadoen ................................., a quien en
adelante se denominara EL VENDEDOR y, de otra parte ................. S.A.,
inscrito en la Partida N° ................... Del Registro de Personas Juridicas de
la Zona Registral N° ....................... , debidamente representado por su
Gerente General don ..o, , identificado con DNI N°
................... Y sefialando domicilio el ubicado en Calle ................., N°
........... , Urbanizacion .............., distritode ..............., provincia y
departamentode ................ooiiiinlLl. , Republica del Peru, a quien en

adelante se denominara EL COMPRADOR, que acuerdan en los siguientes

términos:

GENERALIDADES

CLAUSULA PRIMERA:

1.1. Las presentes Condiciones Generales se acuerdan en la medida de ser
aplicadas conjuntamente como parte de un Contrato de Compraventa

Internacional entre las dos partes aqui nominadas.
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En caso de discrepancia entre las presentes Condiciones Generales y cualquier
otra condicion Especifica que se acuerde por las partes en el futuro,

prevaleceran las condiciones especificas.

1.2. Cualquier situacion en relacién con este contrato que no haya sido
expresa o implicitamente acordada en su contenido, deberd ser

gobernada por:

a)  LaConvencion de las Naciones Unidas sobre la Compraventa
Internacional de Productos (Convencion de Viena de 1980, en adelante

referida como CISG, por sus siglas en Ingles ) v,

b)  En aquellas situaciones no cubiertas por la CISG, se tomara como
referencia la ley del Pais donde el Vendedor tiene su lugar usual de

Negocios.

1.3. Cualquier referencia que se haga a términos del comercio (Como
FOB, CIF, EXW, FCA, etc.) estara entendida en relacion con los
Ilamados Incoterms, publicados por la Camara de Comercio

Internacional.
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1.4.

1.5.

Cualquier referencia que se haga a la publicacion de la Camara de
Comercio Internacional, se entendera como hecha a su version actual

al momento de la conclusién del contrato.

Ninguna modificacion hecha a este contrato se considerara valida sin

el acuerdo por escrito entre las Partes.

CARACTERISTICAS DE LOS PRODUCTOS

CLAUSULA SEGUNDA:

2.1.

2.2.

Es acordado por las Partes que EL VENDEDOR vendera los
siguientes productos: ...........ccoeeviiiiiiinnn ,y EL COMPRADOR

pagara el precio de dichos productos de conformidad con el articulo

También es acordado que cualquier informacion relativa a los
productos descritos anteriormente referente al uso, peso, dimensiones,
ilustraciones, no tendrén efectos como parte del contrato a menos que

esté debidamente mencionado en el contrato.
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PLAZO DE ENTREGA

CLAUSULA TERECERA:

EL VENDEDOR se compromete a realizar la entrega de periodo de
................. dias luego de recibidas las 6rdenes de compra debidamente

firmadas por el comprador.

PRECIO

CLAUSULA CUARTA:

Las Partes acuerdan el preciode ....................... por el envio de los

productos de conformidad con la carta oferta recibida por el comprador en

A menos que se mencione de otra forma por escrito, los precios no incluyen

impuestos, aranceles, costos de transporte o cualquier otro impuesto.

El precio ofrecido con mayor frecuencia es sobre la base del Incoterms FOB
(“Free on Board”) si el envio se hara por via maritima, o FCA (“Free Carrier”,

transportacion principal sin pagar) si se hara con otra modalidad de transporte.

CONDICIONES DE PAGO

CLAUSULA QUINTA:

Las Partes han acordado que el pago del precio o de cualquier otra suma
adecuada por EL COMPRADOR a El VENDEDOR debera realizarse por
pago adelantado equivalente al CINCUENTA PORCIENTO (50 %) de la

cantidad debitada precio al embarque de los productos, y el restante
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CINCUENTA PORCIENTO (50 %) después de 15 dias de recibidos los

productos por parte del comprador.

Las cantidades adeudadas serén acreditadas, salvo otra condicion acordada,

por medio de transferencia electrénica a la cuenta del Banco del VVendedor en
su pais de origen, y EL COMPRADOR considerara haber cumplido con sus
obligaciones de pago cuando las sumas adecuadas hayan sido recibidas por el

Banco de EL VENDEDOR y este tenga acceso inmediato a dichos fondos.

139



INTERES EN CASO DE PAGO RETRASADO

CLAUSULA SEXTA:

Si una de las Partes no paga las sumas de dinero en la fecha acordada, la otra
Parte tendra derecho a intereses sobre la suma por el tiempo que debid ocurrir
el pago y el tiempo en que efectivamente se pague, equivalente al UNO POR
CIENTO (1 %) por cada dia de retraso, hasta un méximo por cargo de retraso

de QUINCE PORCIENTO (15 %) del total de este contrato.

RETENCION DE DOCUMENTQOS

CLAUSULA SEPTIMA:

Las Partes han acordado que los productos deberdn mantenerse como
propiedad de EL VENDEDOR hasta que se haya completado el pago del

precio por parte de EL COMPRADOR.

TERMINO CONTRACTUAL DE ENTREGA

CLAUSULA OCTAVA:

Las partes deberan incluir el tipo de INCOTERMS acordado.

Sefialando con detalle algunos aspectos que se deba dejar claro, o que decida

enfatizar.

Por ejemplo, si se opta por las condiciones de entrega en la fabrica, EXW, es
conveniente aclarar que el costo y la responsabilidad de cargar la mercancia al

vehiculo, corresponde al comprador.
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Hay que recordar que una operacion adicional, involucra no solo costos, como
el pago a cargadores, si no también conlleva un riesgo intrinseco en caso de

dafio de la mercaderia durante el proceso de carga.

Aunque las condiciones de INCOTERMS son claras, es recomendable discutir
y aclarar estos detalles, ya que puede haber desconocimiento de una de las

partes.

RETRASO DE ENVIOS

CLAUSULA NOVENA:

EL COMPRADOR tendréa derecho a reclamar a EL VENDEDOR el pago de
dafos equivalente al 0,5 % del precio de los productos por cada semana de
retraso, a menos que se comuniquen las causas de fuerza mayor por parte del

EL VENDEDOR a EL COMPRADOR.

INCONFORMIDAD CON LOS PRODUCTOS

CLAUSULA DECIMA:

EL COMPRADOR examinara los productos tan pronto como le sea posible
luego de llegados a su destino y debera notificar por escrito a EL
VENDEDOR cualquier inconformidad con los productos dentro de 15 dias
desde la fecha en que EL COMPRADOR descubra dicha inconformidad y
deberé probar a EL VENDEDOR que dicha inconformidad con los productos

es la sola responsabilidad de EL VENDEDOR.
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En cualquier caso, EL COMPRADOR no recibira ninguna compensacion por
dicha inconformidad, si falla en comunicar al EL VENDEDOR dicha
situacion dentro de los 45 dias contados desde el dia de llegada de los

productos al destino acordado.

Los productos se recibiran de conformidad con el Contrato a pesar de
discrepancias menores que sean usuales en el comercio del producto en

particular.

Si dicha inconformidad es notificada por EL COMPRADOR, EL

VENDEDOR debera tener las siguientes opciones:

a). Reemplazar los productos por productos sin dafios, sin ninguin costo

adicional para el comparador; o.

b). Reintegrar a EL COMPRADOR el precio pagado por los productos

sujetos a inconformidad.

COOPERACION ENTRE LAS PARTES

CLAUSULA DECIMO PRIMERA:

EL COMPRADOR debera informar inmediatamente a EL VENDEDOR de
cualquier reclamo realizado contra EL COMPRADOR de parte de los
clientes o de terceras partes en relacion con los productos enviados o sobre los

derechos de propiedad intelectual relacionado con estos.
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EL VENDEDOR deberéa informar inmediatamente a EL COMPRADOR de
cualquier reclamo que pueda involucrar la responsabilidad de los productos

por parte de EL COMPRADOR.

CASO FORTUITO DE FUERZA MAYOR

CLAUSULA DECIMO SEGUNDA:

No se aplicara ningln cargo por terminacion ni a EL VENDEDOR ni a EL
COMPRADOR, ni tampoco ninguna de las partes sera responsable, si el
presente acuerdo se ve forzado a cancelarse debido a circunstancias que

razonablemente se consideren fuera de control de una de las partes.

La parte afectada por tales circunstancias debera notificar inmediatamente a la

otra parte.

RESOLUCION DE CONTROVERCIAS

CLAUSULA DECIMO TERCERA:

A menos que se estipule de otra forma por escrito, todas las disputas surgidas
en conexion con el presente contrato debera ser finalmente resueltas por la ley
de .o y seran competencia exclusiva de la jurisdiccion de
lascortesde .........ooevviviinininns, , a las cuales las partes por este medio
nominan excepto que una parte deseara buscar un procedimiento arbitral en
concordancia con las reglas de arbitrajede ..................... por uno o mas

arbitros nombrados de conformidad con dichas reglas.
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ENCABEZADOS

CLAUSULA DECIMO CUARTA:

Los encabezados que contiene este acuerdo se usan solamente como

referencia y no deberan afectar la interpretaciéon del mismo.

NOTIFICACIONES

CLAUSULA DECIMO QUINTA:

Todas las notificaciones realizadas en base al presente acuerdo deberan constar
por escrito y ser debidamente entregadas por correo certificado, con acuse de
recibo, a la direccién de la otra parte mencionada anteriormente o a cualquier
otra direccion gue la parte haya, de igual forma, designado por escrito a la otra

parte.
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ACUERDO INTEGRAL

CLAUSULA DECIMO SEXTA:

Este acuerdo constituye el entendimiento integral entre las partes. No debera
realizarse cambios o modificaciones de cualquiera de los términos de este

contrato a menos que sea modificado por escrito y firmado por ambas Partes.

En sefal de conformidad con todos los acuerdos pactados en el presente

contrato, las partes suscriben este documento en la ciudad de ............... ,a
los ....... Dias del mes de .......... 2012
EL VENDEDOR EL COMPRADOR
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Anexo 5: Tasas de Crédito Banco Financiero

CLASE: ACTIVOS FECHA DE PUBLICACION:  03/03/16
BANCO (I) FINANCIERO NREgiulsres CAPITAL DE TRABAJO | ACTIVO FLIO
CLIENTE: MICROEMPRESA
TARIFAS
EN MN ENM.E.
CONCEPTO TasaSi | Tasa Sl | Ta=a$ | Ta=a$ MODALIDADVOPORT. DE COBRO OBSERVACIONES
Méx Min Méx Min
TASAS (1)
Interés Compensatorio
Préstamo en Cuotas para En funcion d‘_ﬂ plazo,
Capital de Trabsjo y Acivo | 75.40% | 14.45% | 75.00% | 60.00% monto, garantia, ventas
Filo - Zona Lima (a) declaradas, moneda.
Manto minimo en soles a
Préstamo en Cuotas para financiar de 5/ 500 tanto
Capital de Trabajo y Activo T7540% | 14.45% | 75.00% | 60.00% Segln el tipo de cronograma pactado para Capital de Trabajoy
Fijo - Zona Norte (b) Active Fijo. Manto minimo
- en ddlares a financiar de §
Préstamo en Cuotas para 200 para Capital de
Capital de Trabajo y Activo | 68.90% | 14.45% | 75.00% | 60.00% Trabsijo y de 3500 para
Fijo - Zona Sur ( ¢ ) Activo Fijo.
PENALIDADES (2}
Penalidad por Cargo por cuota (3/ ) - Matriz dias de atraso por Monto Desembolsado
Incumplimiento de Pago (2)___L200 - 3,000= [3.000 - 5,000= [, 000 - S000= (5000 - 15,000 (15,000 - 30,000=
-en Soles Por Tramo| Acumulado| Por Tramo jo| Por Tramo [Act jof Por Tramo| Acumulado| Por Tramol Acumulado
Al dia 01 1] 1] 1 1 3 3 4 4 15 15
Al dia 02 2 2 2 3 2 5 4 B8 15 30
Al dia 03 1 3 1 4 3 8 5 13
Al dia 04 1 4 2 B 3 11 4 17 30 &0
Al dia 09 16 20 14 20 49 60 43 60
Al dia 14 10 30 10 30 35 95 35 95 35 95
Al dia 29 5 35 5 35 ] 100 5 100 ] 100
Al dia 44 15 50 15 50 30 130 30 130 30 130
Al dia 59 5 55 5 55 20 150 20 150 20 150
Al dia 75 30 180 30 180
‘mgmon | 25 80 25 a0 0 150 0 190 30 180
Dl dia 91 en adelante 20% del capital pagado + Acumulado
artano (eneral H. Financiero - Cap.XIX -
TARIFAS
CONCEPTO EN MN EN M.E. MODALIDADVOPORT. DE COBRO OBSERVACIONES
Tasa s | min__ |Tasa USE  min
Penalidad por ‘Cargo por cucta ($.) - Matriz dias de atraso por Monto Desembolsado
Incumplimiento de Pago (2)] __[180 - 1,080= [1,080 - 1,800= [1,500- 3,240> [3.24D - 5 420> [5,420 - 10,845>
- en Dolares Por Tramo| Acumulado| Por Trame| Acumuladoe| Por Tramo [ Acumulado) Por Tramao| Acumuladaol Por Tramol Acumulado
Al dia 01 0 o] 0 o] 1 1 1 1 5 5
Al dia 02 1 2 2 3
Al dia 03 1 1 ! ' 1 3 2 S ® "
Al dia 04 1 2 1 4 1 ] 1" 2
Al dia 09 6 7 5 7 18 prd 16 prd
Al dia 14 4 11 4 11 12 34 12 34 12 34
Al dia 29 2 13 2 13 2 36 2 36 2 36
Al dia 44 5 18 5 18 11 47 11 47 11 47
Al dia 59 2 20 2 20 7 4 7 o4 7 54
Al dia 75 11 &2 11 &5
Al dia 90 § > : 2 4 69 4 69 " BS
Del dia 91 en adelante 20% del capital pagado + Acumulado
COMISIONES
Modificacion de condiciones 100.00 3000 Cambio de fecha de dia de Page. No mayor a 20 dias de
(3) plazo original.
Comision por tramites
administrativos derivados de | 100.00 30.00
la liquidacion anticipada. (4)
e Se cobra en caso de envio
Enviofisico deestadode | 10.00 400 fisico del estado de
cuenta.
Cada vez que & clients
solicite carta de
Constancias 30.00 presentacion ante
embajadas, carta de
referencias u ofros.
Duplicado de contrato u ofro .
i, (wor fa) 3.00 1.00 Por hoja.

146



Anexo 6: Tasas de Crédito Banco de Crédito del Perl

’ BC‘ ’ mprimi
I pn ir CI'DSE
Crédito de Negocios - Capital de Trabajo (Afio de 360 TEA

Moneda Nacional

Tasa minima 25 %
Tasa maxima 60 %
Fecha Vigencia: 15/08/2012

Moneda Extranjera

De US$ 500 hasta mencs de US$ 4,000 &0 %
De USS 4,000 hasta menecs de USS 6,667 50 %
De USS 6,667 hasta menos de US§ 13,333 45 %
De USS 13,333 hasta menos de US$ 20,000 38 %
De USS 20,000 hasta menos de USS 30,000 36 %
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Anezo 7: Modelo de Contrato a Plaza Indeterminado

CONTRATO DE TRABAJO A PLAZO INDETERMINADO

(*) Conste mediante el presente documento, suscrito por duplicado con igual valor y
tenor, un Contrato de Trabajo que al amparo del TUO del D. Leg. N° 728 (D.S. N° 003-
97-TR, Ley de Productividad y Competitividad Laboral), celebran de una parte ....
(nombre o razon social del empleador) ..., con RUC N° ........ccccoeneee. debidamente
representado por don(ia) .... (nombre del representante legal) .... a quien en adelante se
le llamara EL EMPLEADOR vy de la otra don(fa) ........ (nombre del trabajador) ........
identificado con DNI N°. ... domiciliado en .......ccccoeveveiieinenn, , @ quien en
adelante se le llamara EL TRABAJADOR, en los términos y condiciones siguientes:
PRIMERO: El EMPLEADOR €S UuUna ... cuyo objeto social es
......................... la cual requiere de los servicios del TRABAJADOR en forma
permanente, para realizar las siguientes actividades ................. ; debiendo someterse éste
al cumplimiento estricto de la labor para la cual ha sido contratado y a las directivas que
emanen de sus jefes o instructores. SEGUNDO: El periodo de prueba es de tres meses
(puede ampliarse a seis meses 0 a un afio si existe justificacion para ello), a cuyo término
EL TRABAJADOR alcanza el derecho a la protecciéon contra el despido arbitrario en
virtud del articulo 10° de la Ley de Productividad y Competitividad Laboral.
TERCERO: En contraprestacion a los servicios del TRABAJADOR, EL EMPLEADOR
se obliga a pagar una remuneracion (mensual o semanal) de .................. , monto que se
incrementara de acuerdo a su politica remunerativa. Igualmente se obliga a facilitar al
TRABAJADOR los materiales y condiciones necesarios para el adecuado desarrollo de
sus actividades, y a otorgarle los beneficios que por ley, pacto o costumbre tuvieran los
trabajadores de su misma categoria. CUARTO: EI TRABAJADOR debera prestar sus
servicios en el siguiente horario: de ....... a ......... (dias), de ....... a ... horas, teniendo
un refrigerio de (1) ........ minutos, que sera tomado de ....... a ... horas. QUINTO: En
todo lo no previsto por el presente contrato, se estard a lo establecido en las
disposiciones laborales que regulan los contratos de trabajo por tiempo indeterminado
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(Empleador) (Trabajador) (*) En el caso de un contrato a

tiempo indeterminado celebrado entre un trabajador y una entidad de intermediacion
laboral, éste debera ser presentado ante el MTPE para su aprobacion, dentro de los 15

dias luego de celebrado. (1) Minimo 45 minutos de refrigerio.
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Anexo 8: Contrato a plazo fijo por inicio de actividad

CONTRATO DE TRABAJO DE NATURALEZA TEMPORAL

POR INICIO O INCREMENTO DE NUEVA ACTIVIDAD

Conste por el presente documento el Contrato de Trabajo a plazo fijo
bajo la modalidad de “Contrato por inicio o incremento de actividad”
que celebran al amparo del Art. 57° de la Ley de Productividad y

Comepetitividad Laboral aprobado por D. S. N° 003-97-TR y normas

complementarias, de una parte (1)................... , con R.U.C.
N°........oeeeeee..y domicilio  fiscal en .............. , debidamente
representada por el sefior (2) ............... con DIN.L N°................. ,

a quien en adelante se le denominara simplemente EL EMPLEADOR; y
de la otra parte don (3)......ccciiiiiiniia.n ; con D.N.L
N, , domiciliado en.................. a quien en adelante se
le denominara simplemente EL TRABAJADOR; en los términos y
condiciones  siguientes: PRIMERO: EL EMPLEADOR (4)
........ requiere cubrir las necesidades (colocar la justificacion del uso de
esta modalidad) SEGUNDO: Por el presente documento EL
EMPLEADOR contrata a plazo fijo bajo la modalidad ya indicada, los
servicios de EL TRABAJADOR quien desempefiara el cargo de
() IO , en relacidon con las causas objetivas sefialadas en la

clausula anterior. TERCERO: El plazo de duracion del presente
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contrato es de.............. (méximo tres afios), y rige desde el ......del
2013, fecha en que debe empezar sus labores EL TRABAJADOR hasta
el ...de .............. del 2013, fecha en que termina el contrato.
CUARTO: EL TRABAJADOR estara sujeto a un periodo de prueba de
tres meses, la misma que inicia el ....de ............... del 2013 y
concluye el...... de...oooviinniil del 2013. QUINTO: EL
TRABAJADOR cumplird el horario de trabajo siguiente: De lunes
T de........ horas a............. horas. SEXTO: EL
TRABAJADOR debera cumplir con las normas propias del Centro de
Trabajo, asi como las contenidas en el Reglamento interno de Trabajo
(en caso cuente con uno debidamente registrado ante la AAT) y en las
demés normas laborales, y las que se impartan por necesidades del
servicio en ejercicio de las facultades de administracion de la empresa,
de conformidad con el Art. 9° de la Ley de Productividad y
Comepetitividad Laboral aprobado por D. S. N° 003-97-TR. SETIMO:
EL EMPLEADOR abonard al TRABAJADOR la cantidad de
S/, como remuneracion mensual, de la cual se deducira las
aportaciones y descuentos por tributos establecidos en la ley que le
resulten de aplicacion. OCTAVO: Queda entendido que EL
EMPLEADOR no esta obligado a dar aviso alguno adicional referente
al término del presente contrato, operando su extincion en la fecha de su
vencimiento conforme la clausula tercera, Sistema Normativo de

Informacion Laboral
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oportunidad en la cual se abonara al

TRABAJADOR los beneficios sociales que le pudieran corresponder de
acuerdo a ley. NOVENO: Este contrato queda sujeto a las disposiciones
que contiene el TUO del D. Leg. N° 728 aprobado por D. S. N° 003-97-
TR Ley de Productividad y Competitividad Laboral, y demas normas
legales que lo regulen o que sean dictadas durante la vigencia del
contrato. Como muestra de conformidad con todas las clausulas del

presente contrato firman las partes, por triplicado a los...... dias del mes

EMPLEADOR EL TRABAJADOR (1) Colocar nombre de la empresa
(2) Colocar el nombre del representante de la empresa (3) Colocar el
nombre del trabajador (4) Colocar el Objeto Social de la empresa y la
justificacion del uso de esta modalidad. (5) Indicar el cargo del
trabajador DEBEMOS TENER EN CUENTA ¢ Duracion del contrato
plazo maximo segun modalidad. « Modalidad, indicar causa objetivas de
la contratacion. ¢ Estatus laboral, puesto u ocupacion. ¢ Periodo de
prueba acordado, (el plazo convencional es de 03 meses). * Ampliacién
del periodo de prueba acordada en caso sea necesario 0 se contrate
trabajadores de Direccion o Confianza. « Remuneracion del trabajador *

Horario de trabajo
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Anexo 9: Informacion de Producto

Informacién del producto

Junio de 2071

Servicio posverialdcoesonios\ cossonios aderonesiAcoesonios adenionss an genaral

P 57_ped_pe 11

Accesorios originales de BMW
Funda de proteccién para exterior

Serie 1 (F20, F21)

Accesarios

Descripcion del producto

La funda de proteccian ha sido especiaiments
dezarmollada para la parte exterior e intemor. Repele
la suciedad, el agua y el calor, protegiendo ademas
la carroceria conira arafazoes y otres suciedades
(. &j., excrementos de aves, polen, resing, agua
calzda).

La elegante sobreimpresion de disefio convierte
las wistas |aterales tanto izquierda como derecha
en el centre de las miradas. Las costuras que
describen el contormo del wehiculo estan acabadas
con un nbete.

La marca BMW, discreta y en color, redondea e
disefin. La funda de proteccion esta hecha de
tejido de poliéster muy fino con recubimiento de
PUR. La funda se puede colocar facimente sobre
el vehiculo, se puede volver a plegar rapidamenta y
guardar en la bolsa suministrada.

Argumentos de ventalventajas

= Protege el vehiculo contra la radiacicn del sol, el
agua y la suciedad de un modo seguro.

= |afunda protector es adecuada para cualguier
estacion del afo.

= H ajustelel corte de |la funda protectomn esta
adaptado al contormo del vehiculo.

= Lamatricula se puede leer con claridad a través
de la zona transparente en el area de la msma

= Se puede lavar a maguina a 30 "C.

= Tranzpirante {por la ranua de circulacidn del
techa).

BAW Funda da proteccidn pam asteror

E Indicacion de seguridad

jLa funda de proteccian no debe entrar en
contacto con el tubo de escape calente (peigne de
ncendio)! 4

Disponibilidad
F20 a partir de 022011
F21 a partir de 082012

catalogo electronico de piezas en DVD
a partir de 0752011

Informacion de montaje
contenida en & juege de piezas 01290429 287

Numero de referencia
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Informacion del producto

koo de 2077

Seracio posveria\doossonsiComporertes FefiormarcaiComponertss BAW Performance

P SE_nd0_ps_11

Accesorio original de BMW
Rejilla frontal de carbono M Performance
X5M(E7O0M), X6 M(E71 M)

Accesorios

Descripcion del producto

Rejilla frontal de carbono original M Performance
La rejilla frontal ha side disefada especigdmente
para los modelos #5 M y X6 My ha sido fabricada
lgbonozaments 3 mano en carbona.

Argumentos de venta/ventajas

= | aboriosa febricacicn a mano.

= Valor optico e indwiduglizacion del wehiculo por
tu cardcter de alta tecnelega.

# Lock ceporfive de primera.

= En amrmonia con el diseno del vehicwio,

= Pieza indaagual hecha de carbong al 100%.

= Optimizacion del peso, masma e=stabilidad v sin
COIMoSon.

Material

- Lareja frontal ze compone dz plastice
referzade con fibra de carbenc (PRF, carbona) y
esta barmizaca con laca incolora

— E'material = resistente a los rayos uliravioleta,
la temperatura v al agua

Volumen de suministro

- Rejita frontz! de carbono con material de
SujECan

Juego de mentaje, véase = catdlogo electrénico

d2 piezas.

Fglla romial da corpona M Perlormarca

Disponibilidad/DVD del catalogo electroni-
co de piezas “ETK"
a partir de OB201 1

Tiempo de montaje
aproe 1,0 hora

Instrucciones de montaje 01 292 230 287
wveaie ASAR

Mimero de referencia

Rejila frontal de carbono 21192211612
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Accesorio Original de BMW
Spoiler trasero M Performance en carbono

Serie 3 (F30)

Accesorios

Descripcidn del producto

El spoiler trazero ki Performance reglizado en car-
benc destaca, gracias & su elegancia dindmica, =
gzpecto deportivo de los modelos Senie 3.

Argumentos de ventalventajas

» | abonosa fabricacion a mano.

» Yalor dptico e indhidualizacicn del vehiculo.

» Componsntes del vehiculo de alta calidad
fabricades en carbono.

» Sopier trazeno en armonia con 2 diseno del
wvehiculo,

» De=sp optimizado.

¢ hlo comosivo,

» kdontaje sencile mediante cintas adhesivas de
doble cara.

Material

— Elspoder trazero esta compussto en su totabdad
oor plastico reforzado con fbra de carbono (PRF
carbono] v esta barnizado con laca incodona.

— Elmaterial es resistente a los rayos uliravioleta, a
atemperatura y & agua.

Volumen de suministro

— 1 Spoier frazsenz con cintas adhesives de doble
cara prefmontadac.

Para wer una disposicicn de conjunto astallada,

consulie el catiloge el=ctronico de piszas.

4

IRR—

Speder razero M Fedformarca

Disponibilidad/DVD del catalogo electrani-
co de piezas
a partir de 0372012

Tiempo de montaje
aproe. 0,5 horas

Instrucciones de montaje 01 292 1871 227
vezze ASAR

Miamero de pieza

Sooiler trazero en carlbono 51712240832
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