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RESUMEN EJECUTIVO

Actualmente, la adquisicion de gafas y lentes de sol, ya sean para su uso permanente,
trabajo o simplemente de proteccion, generan un problema de contaminacion al
momento de desecharlos. En su mayoria, contienen alrededor de 70% de elementos
plasticos y otros materiales contaminantes; se estima que solo un 8% son reciclados
y generalmente terminan en los desechos de la ciudad. No obstante, en el mercado
peruano no existe una oferta consolidada amigable con el medio ambiente. Esta idea
de negocio tiene como fin importar y comercializar gafas de sol y monturas para lentes
a medida, cuyo material principal de fabricacion es en un 95% bambu, introduciendo
asi al mercado una oferta atractiva y sostenible.

Considero que el proyecto va a tener éxito porque se realizara a través de una
importacion eficiente, creando estrategias y canales de comercializacion directos al
consumidor. Con una oferta de valor diferenciada e innovadora de un producto de alto
consumo a un precio atractivo. Se estima que 4 de cada 5 peruanos usan gafas de
algun tipo, por ello se infiere que existe un mercado potencial, adicionalmente
debemos tener en cuenta las tendencias de consumo de productos eco amigables, lo

que impulsa el concepto de moda sostenible.



1.- ESTRUCTURA GENERAL DEL PLAN

Actualmente en el Peru, la poblacion busca comprar productos responsables con el
planeta. Segun la WWF (Fondo Mundial para la naturaleza), somos la primera
generacion en saber que estamos destruyendo nuestro planeta y la ultima que puede
hacer algo al respecto. Lastimosamente, como humanidad estamos depredando
recursos mas rapidos de los que la Tierra puede regenerar.

Partiendo de la premisa anteriormente mencionada, hemos considerado que es
necesario brindar alternativas ecolégicas, que nos permitan reemplazar el plastico por
productos sostenibles y responsables con el medio ambiente. Esta tendencia
creciente, es la que provocé el surgimiento de MARCO VERDE PERU S.A.C., pues
consideramos tener un perfil emprendedor, capaz de incorporar un modelo de negocio
ambiental, rentable y socialmente sostenible.

Es por ello que se ha estructurado el Plan de Negocios, analizando la posibilidad de
que nuestra empresa realice la importacién, comercializacion y entrega de gafas de
sol y monturas hechas a mano a base de bambu; para ello, se realizara un estudio el

cual tendra la siguiente estructura:

a) Descripcion de la Estructura General del Plan de Negocios; donde se realizara
la descripcion general de la empresa y de los productos a comercializar via on-
line.

b) Evaluacion de la constitucién y de los aspectos legales de la organizacion,
donde se estudiara la forma de organizaciéon empresarial a la que se acogera
la compainiia y todos los requerimientos legales necesarios para su formacion,

teniendo en consideracién la normativa vigente.
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c)

d)

)

Estudio del Plan de Marketing Internacional; en este segmento, se realizara un
estudio de mercado por medio del cual se evalua al proveedor que realizara la
importacion. Ademas, se identificara la clasificacion arancelaria de los
productos y su ficha técnica comercial. También, se realizara la segmentacion
del mercado de acuerdo a sus caracteristicas y se aplicaran las estrategias de
promocién, posicionamiento, distribucién, branding y marketing digital (e-
commerce).

Plan de Logistica Internacional; donde se detallara toda la logistica que se
realiza a los productos hasta la llegada a Peru. Adicional, se precisara el disefio
del envase, empaque y embalaje, asi como también la unitarizacién y cubicaje
de la carga, estos datos son necesarios para la cotizacion del transporte
internacional (flete) y seguro de la mercaderia.

Plan de Comercio Internacional; en esta seccion se estableceran las politicas
de fijacion de precios y los elementos necesarios para la cotizacion
internacional, como son: los términos internacionales de comercio
(“Incoterms”), la determinacion del medio de pago, la eleccién del régimen de
importacion y los procesos de importacion y comercializacion.

Plan econémico y financiero; donde se realizara la cuantificacion de todos los
modulos, cabe sefialar que se incluyen tablas correspondientes a los activos
tangibles e intangibles, capital de trabajo, inversion total, fuentes de
financiamiento, presupuesto de ingresos y egresos. Debemos considerar que
es necesario realizar la evaluacion econémica, financiera, social y ambiental
del proyecto a fin de demostrar que este negocio es una buena alternativa de
inversion.

Conclusiones y recomendaciones del proyecto.
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2.- ORGANIZACION Y ASPECTOS LEGALES

2.1. Nombre o razén social
La razén social de la empresa a constituir sera MARCO VERDE PERU S.A.C., debido
a que se trata de una sociedad que impulsa la venta de materiales ecoldgicos, la
misma que inicialmente se centrara en la importacion de gafas de sol y monturas
hechas a mano a base de bambu para su comercializacion en la ciudad de Lima. El
nombre comercial con el cual se realizara la venta de los productos (gafas de sol y/o
monturas) sera “SHANT”, que significa tranquilidad en referencia a su significado en
el idioma hindi, que es uno de los dos idiomas con caracter oficial en la Indiay a la
agrupacioén de las iniciales de los accionistas de la empresa.
Para la constitucion de una empresa se deben seguir los siguientes pasos:
1. Busca el nombre de tu empresa: SUNARP recomienda realizar esta
busqueda para saber si el nombre con el que se desea inscribir la empresa esta
disponible. La busqueda mencionada ya sea virtual o presencial tiene el costo

de S/. 5.00 soles

2. Reserva el nombre de tu empresa: este paso también es opcional, sin

embargo, si el nombre se encuentra disponible, se puede solicitar la reserva del

mismo con un costo de S/. 20.00 soles.

3. Ingresa a la plataforma del “Sistema de Intermediacién Digital (SID-

SUNARP)”:
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3.1. Se debe acceder mediante la opcion “Ingreso al SID-SUNARP
(Ciudadano-Notario)”, con la finalidad de obtener un usuario y
contrasefa para acceder al servicio web, para lo cual la pagina solicita

los datos personales de la persona que se esta inscribiendo

3.2. Luego se ingresa a la opcion “Solicitud de tramite de constituciéon de

empresa”. En donde se deben seguir los siguientes pasos:

e Lee y acepta los términos y condiciones de acceso al sistema SID-
SUNARP.

e Selecciona la Notaria de tu preferencia.

¢ Elije el tipo de persona juridica que deseas constituir.

e Verifica la informaciéon que aparece en el recuadro sobre datos del
Solicitante; y completa los datos de la empresa a constituir; el domicilio
de la empresa; el objeto social, los datos del capital social; y datos de
los participantes.

e Descarga el archivo en formato PDF del acto de constitucion de empresa
generado con los datos que previamente ingresaste en el sistema,
revisalo y si estas conforme, da clic en la opcion FINALIZAR, a fin de
que tu solicitud pueda ser enviada a la Notaria seleccionada.

e A continuacién, aparecera la “Constancia de envio de solicitud de
constitucion de empresas”, la cual puedes imprimirla, enviarla a tu

correo o descargarla.
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4. Firma de la Escritura Publica: cuando se envia la informacion a la notaria,
se tiene un plazo de 30 dias calendario para acudir a la notaria y suscribir la
escritura publica de constitucion de empresa. Si el plazo mencionado se

vence, se bajara la informacion enviada por el usuario.

5. Informacién al correo electronico del usuario: se enviara un correo
electronico a la cuenta registrada para indicar el numero de titulo, fecha y
hora con que se generd la solicitud de inscripcion de constitucion de
empresa; asi como también el resultado de la calificacion registral por parte

del Registrador Publico.

Una vez inscrita la empresa, SUNARP enviara un correo electrénico desde
donde puedes acceder a los enlaces para la visualizacidén y descarga de la
constancia de RUC de la empresa, asi como del asiento de inscripcion y la

anotacion de inscripcion.

2.2. Actividad Econémica o Codificacion Internacional (CIIU).

El CIIU (Clasificacion Industrial Internacional Uniforme) es el cédigo que identifica la
actividad econdmica de un negocio que produce bienes y servicios y que conforma
uno de los datos registrados en la ficha RUC. Es preciso mencionar que a cada
actividad econdmica le corresponde un ClIU.

Este sistema fue creado con la finalidad de conocer niveles de desarrollo,
requerimientos, normalizacion, politicas econdmicas e industriales, entre otras

utilidades.
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Cada pais tiene, por lo general, una clasificacién industrial propia, en la forma mas
adecuada para responder a sus circunstancias individuales y al grado de desarrollo
de su economia. Puesto que las necesidades de clasificacion industrial varian, ya sea
para los analisis nacionales o para fines de comparacién internacional. La
Clasificacion Internacional Industrial Uniforme de todas las Actividades Econdmicas
(ClIU) permite que los paises produzcan datos de acuerdo con categorias
comparables a escala internacional.

La CllU desempefia un papel importante al proporcionar el tipo de desglose por
actividad necesario para la recopilacion de las cuentas nacionales desde el punto de
vista de la produccion.

La actividad econdmica de MARCO VERDE PERU S.A.C. esta orientada a la

importacion de bienes para su comercializacion en Lima

Tabla 1. Codificacién Internacional (ClIU)

CllU Rev. 4 DESCRIPCION
4791 VENTA AL POR MENOR POR CORREO Y POR
INTERNET

Fuente: INEl Elaboracién propia.

2.3. Ubicacion y Factibilidad Municipal y Sectorial.

La empresa tendra una oficina y un pequeno almacén en Lima, de acuerdo a los
requisitos que solicita la municipalidad distrital de Bellavista en la Provincia
Constitucional del Callao,

Estara ubicada en Calle Las Grullas N° 209 Urbanizacion Santa Cecilia — Bellavista,
ya que, por la actividad de la empresa, los productos seran comercializados a través

del e-comerse, por lo que no se necesita un lugar para venta fisica.
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Figura 1. Ubicacién de la empresa MARCO VERDE PERU S.A.C.

v

ket )

Fuente: Google maps
2.4. Objetivos de la Empresa, Principio de la Empresa en Marcha.

Objetivos Generales:

Esta idea de negocio tiene como objetivo principal, la creacion de valor compartido
a partir del rendimiento econémico basado en la comercializacion de un producto
eco amigable y de uso masivo como lo son las gafas de sol y las monturas para
lentes de medida, siendo el material de estos, el bambu (Bambusoideae) que es

considerado por sus propiedades naturales un elemento de alta resistencia.

Objetivos Especificos:

e Elegir correctamente a nuestros proveedores para que nos brinden productos
en Optimas condiciones

e Convertir a “SHANT” en una marca reconocida en el rubro de gafas
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e Generar la necesidad en el publico por realizar compras pensando en la
economia sostenible
e Captar el mayor numero de clientes para incrementar los ingresos de la

empresa y asi generar mayor rentabilidad

Principio de la Empresa en Marcha:

El concepto que se desea transmitir es la adquisicién de un producto (gafas de sol
o monturas para lentes a medida) con un estilo moderno, fresco y que en su
construccion se utilizan materiales amigables con el medio ambiente.

Los clientes tendran un producto diferenciado principalmente por el material con el
cual estan elaborados, donde las caracteristicas y atributos de estos suponen la
diferencia en el mercado peruano. Con la adquisicién de estas gafas, no sélo se
pretende generar una nueva tendencia, sino que ademas se busca que el cliente

realice una compra novedosa y responsable.

Dentro de las ventajas competitivas de este negocio, esta el uso del bambu como
elemento principal en la fabricacion de las gafas un material ligero y comodo para
llevar, el cual de por si tiene la caracteristica de ser eco-amigable en su imagen,
generando un plus para el negocio. Adicional, el hecho de importar las gafas
genera una ventaja, pues no tendremos intermediarios para adquirir el producto, lo
cual minimiza los precios de este y nos permite tener un mayor margen de ganancia

por unidad vendida.
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2.5. Ley de MYPES, Micro y Pequeia empresa, caracteristicas.

La Ley MYPE es una norma del gobierno peruano que tiene como objetivo
promocionar el desarrollo de las micro y pequefias empresas (MYPE), asi como su
formalizacién. Para ello, esta ley les otorga una serie de beneficios laborales y
tributarios para apoyar el crecimiento y la generacion de empleo

Las MYPES deben reunir las siguientes caracteristicas:

Tabla 2. Caracteristicas de MYPE

MICRO EMPRESA Hasta 150 UIT

< Superior a 150 UIT
PEQUENA EMPRESA hasta 1,700 UIT

Fuente: Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administraciéon Tributaria — SUNAT

Debido a que la empresa no superara las 150 UIT en ventas anuales, estara dentro

de la ley de mypes, siendo esta una microempresa.

2.6. Estructura Organica

El organigrama de MARCO VERDE PERU S.A.C. se ha realizado en base a la
estructura funcional de la empresa, por lo cual se ha considerado una estructura
organizacional simple, teniendo en cuenta la cantidad de accionistas. Para los temas

contables se solicitaran los servicios de un contador externo.
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Grafico 1. Organigrama de la empresa MARCO VERDE PERU S.A.C.

Fuente: Elaboracion propia

Gerente
General

Jefe de

Importaciones

y Logistica

Jefe de
Marketing y
Ventas

Segun la estructura organizacional de la empresa, se requerird personal para las

siguientes areas de trabajo:

Tabla 3. Descripcion de puestos, funciones y competencias de los trabajadores

CARGO
Gerente
General

Jefe de
Importaciones y
Logistica

Jefe de
Marketing y
Ventas

TAREAS
Liderazgo y
Gestion

Gestion

Gestion y
Ventas

Fuente: Elaboracién Propia

FUNCIONES
Planificar, dirigir y controlar el plan
estratégico de la empresa
Analizar, tomar decisiones, supervisar
y aplicar el liderazgo dentro de la
empresa
Revisar y seleccionar correctamente
los proveedores internacionales
Coordinar y realizar el seguimiento a
las importaciones
Realizar los pagos correspondientes
Conocer y analizar el mercado, los
clientes y la competencia
Brindar asesoria a los clientes sobre
los productos Desarrollar y ejecutar un
plan de promocion y publicidad
Actualizar pagina web y redes sociales
Distribucion y entrega de los productos
al consumidor

2.7. Cuadro de asignacion de personal.

COMPETENCIAS
Capacidad de
Liderazgo
Capacidad de
analisis y direccion
Trabajo en equipo
Trabajo en equipo
Trabajo bajo presion

Capacidad de trabajo
en equipo

Destreza en
comunicacion y
ventas

En la tabla 4, se detalla la estructura de sueldos para los trabajadores de la

empresa
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Tabla 4. Cuadro de Asignacion de Personal

INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO

CARGO CANTIDAD SUELDO SUELDO SIS

MENSUAL ANUAL
(S1.)
Gerente 1 S/. S/. S/.
General 1,200.00 14,400.00 15.00
Jefe de 1 S/.930.00 S/. S/.
Importaciones 11,160.00 15.00
y Logistica
Jefe de 1 S/. 900.00 S/. S/.
Marketing y 10,800.00 15.00
Ventas
TOTAL - SI. -
36,360.00

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 5. Cuadro de Servicios de terceros

DESCRIPCION  REMUNERACION FRECUENCIA

MENSUAL
Contador S/. 130.00 12
TOTAL
Fuente: Elaboracion propia

2.8. Forma Juridica Empresarial

SIS
ANUAL

S/.
180.00
S/.
180.00

S/.
180.00

Sl.
540.00

VACACIONES
(1/2 SUELDO)

S/. 600.00

S/. 465.00

S/. 450.00

$/.1,515.00

REMUNERACION

ANUAL

S/. 1,560.00
S/. 1,560.00

TOTAL
ANUAL

S/.
15,180.00
S/
11,805.00

S/.
11,430.00

SI.
38,415.00

La empresa sera constituida bajo la modalidad de Sociedad Anénima Cerrada, ya que

contara con un numero reducido de socios, de acuerdo a los aportes realizados por

los socios es que se designé al Gerente General, el cual estara al mando y

representara a la empresa.

Se considero este tipo de sociedad, porque es independiente y la responsabilidad es

proporcional al aporte realizado por los accionistas. El accionista mayoritario realizara
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un aporte del 65%, mientras que el otro accionista tendra una participacion del 35%.

Teniendo esta figura juridica, es mas accesible adquirir un préstamo bancario.

2.9. Registro de Marca y procedimiento en INDECOPI

La marca es el identificador comercial de los bienes y/o servicios que ofrece una
empresa y los diferencia de los de la competencia, permitiendo asi que los
consumidores la reconozcan.

Al hablar de marca se deben distinguir 3 conceptos diferentes, imagen de marca,
posicionamiento e identidad de marca. La identidad de marca es como la empresa u
organizacién quiere ser reconocida por parte de sus clientes. El posicionamiento es
la forma que la empresa se da a conocer a sus clientes para estar en la cabeza de
ellos como desea. Y finalmente, la imagen de marca es el resultado del
posicionamiento.

Es él como efectivamente la marca es percibida de cara al cliente.

Las gafas de sol y monturas hechas a mano a base de bambu tendran como marca
“SHANT”, con la cual se busca distinguir y diferenciar a nuestro producto de la
competencia, asi como garantizar la calidad del mismo y evitar las réplicas en el
mercado.

Para el registro de la marca, es recomendable hacer una busqueda de antecedentes
fonéticos y figurativos para conocer si existe alguna marca que tenga palabras o

imagenes similares o iguales a la que deseamos registrar.
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Grafico 2. Pasos para el registro de una marca

Elige la marca * Se creativo,

crea una marca
que deseas fcil de

proteger recordar

Define y clasifica LG

qué clase o
los productos categorfa se

y/o servicios encuentran

Realiza las
busquedas de
antecedentes

* Fonéticos y/o
figurativos

Llena el e Llena dos

. ejemplares de
formulario de la solicitud de

solicitud registro

Paga latasay
presenta la

solicitud en
Mesa de Partes

Fuente: Indecopi Elaboracion adaptada de Indecopi

2.10. Requisitos y Tramites Municipales

¢ Si es una sola
clase se
deposita S/.
534.99

Licencia de Funcionamiento es la autorizacion que otorga la Municipalidad para el

desarrollo de actividades econdmicas en un establecimiento determinado, a favor del

titular de las mismas. Estas licencias no tienen fechas de vencimiento, pero podran

otorgarse Licencias de funcionamiento con plazo de vencimiento cuando el solicitante

asi lo requiera.

Segun la Municipalidad de Bellavista, los requisitos para obtener la licencia de

funcionamiento son los siguientes:
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Gréfico 3. PROCEDIMIENTO PARA OBTENER LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO
EX POST (AREA HASTA 100M2 y capacidad de almacenamiento no mayor del 30%

del local)

ORIENTACION

Plataforma N2 16

SUB GERENCIA
DE TRAMITE
DOCUMENTARIO

Zonificacion y
Compatibilidad de Uso
Requisitos

Entrega gratuita de
solicitud-DOL
Orden de Pago

GERENCIA DESARROLLO
ECONOMICO Y LICENCIAS
EMISION DE RESOLUCION/LF

INSPECCION
FIN DEL TRAM m:—G@

o T

Fuente: Municipalidad de Bellavista

Gréfico 4. PROCEDIMIENTO PARA OBTENER LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO
EX ANTE (MAYORES A 100m2 HASTA 500M2)

ORIENTACION SUB GERENCIA SUB GERENCIA GERENCIA DESARROLLO ECONOMICO ¥
Plataforma DE TRAMITE DOCUMENTARIO — DEFENSA CIVIL 7| UCENCIAS
N 16 DOCUMENTARIO ITSE BASICA EMISION DE RESOLUCION/LICENCIA

Zonificacidn y
Compatibilidad
de Uso
Requisitos
Entrega
gratuita
solicitud-DDJJ
Orden de Pago

O

Fuente: Municipalidad de Bellavista

Grafico 5. PROCEDIMIENTO PARA OBTENER LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO

DETALLE MAYORES A 500M2 (6 mas de dos niveles contados desde el piso)

ORIENTACION
Plataforma N2 16

Zonificacion y
Compatibilidad de Uso
Requisitos

DDU
Orden de Pago

SUB GERENCIA DE
TRAMITE DOCUMENTARIO

—

GERENCIA DE DESARROLLO ECONOMICO Y
LICENCIAS

EMISION DE RESOLUCION/LICENCIA

Fuente: Municipalidad de Bellavista

23




2.11. Régimen Tributario procedimiento desde la obtenciéon del RUC y
Modalidades.

Luego de haber sido creada la empresa y elegido la modalidad de sociedad que se
tendra, se elegira el régimen tributario al cual nos acogeremos. En este caso MARCO
VERDE PERU S.A.C. se acogera al régimen MYPE Tributario (RMT), ya que no
superaremos las 1,700 UIT de ingresos netos al afio
Segun SUNAT:
Para el Régimen MYPE Tributario tendra las siguientes tasas:
e El Impuesto General a las Ventas (IGV) el cual tiene una tasa del 18%.

o ElImpuesto a la Renta dependera del siguiente cuadro

Tabla 6. Pago a Cuenta Mensuales

Pagos a Cuenta Mensuales

Ingresos Netos Tasa
Hasta 300 UIT 1%
Mas de 300 UIT hasta 1700 UIT Coeficiente 0 1.5%

Fuente: SUNAT Elaboracion adaptada de SUNAT

Tabla 7. Impuesto a la Renta Anual

Impuesto a la Renta Anual*

Renta Neta Tasa
Hasta 15 UIT 10%
Mas de 15 UIT 29.5%

Fuente: SUNAT Elaboracion adaptada de SUNAT

Los pagos de las cuentas mensuales de renta se calcular de la siguiente manera:
Hasta las 300 UIT de ingresos:

Ingresos netos del mes x 1% = Cuota
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Elaboracion de declaracién y pago mensual
e A través del formulario virtual N° 621 — “IGV — Renta Mensual’, este se
usara siempre y cuando la empresa no haya sido sujeto a percepciones o
retenciones del IGV.
e Através del PDT 621 — “IGV — Renta Mensual”; este formulario se debe
descargar en el pc siguiendo la siguiente ruta: “EMPRESAS / Declaracién

y Pago — Empresas / PDT — Descarga — Empresas”

Estas declaraciones se podran presentar de dos formas:
e Via INTERNET, en el Portal de SUNAT utilizando su CLAVE SOL.
e Via PRESENCIAL, por lo que tendra que guardar el “archivo de envio” que
genera el PDT 621 en un dispositivo USB para luego llevarlo a un Banco

Autorizado.

2.12. Registro de Planillas Electréonica (PLAME).

La Planilla electrénica tiene dos componentes que son el Registro de Informacién

Laboral (T-Registro) y la Planilla Mensual de Pagos (PLAME)

Tabla 8. Planilla Electronica

PLANILLA DESCRIPCION MEDIO DE
ELECTRONICA ACCESO
T-REGISTRO Registro de Es el Registro de A través de la
Informacion Laboral  Informaciéon Laboral Clave SOL,
de los empleadores, OPCION MI RUC Y
trabajadores, OTROS
pensionistas, REGISTROS

prestadores de
servicios, personal
en formacién —
modalidad formativa
laboral y otros
(practicantes),
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PLAME
Pagos

Planilla Mensual de

personal de terceros
y derechohabientes.
Comprende
informacién laboral,
de seguridad social
y otros datos sobre
el tipo de ingresos

Se descarga el
programa en www.
sunat.gob.pe, se
elabora, genera
archivo y envia en

de los sujetos SUNAT
registrados,
trabajadores y

derechohabientes

Linea.

Fuente: SUNAT Elaboraciéon adaptada de SUNAT

2.13. Régimen Laboral Especial y General Laboral.

Operaciones en

Debido a que la empresa MARCO VERDE PERU S.A.C. sera una microempresa, se

acogera al Régimen Laboral Especial dirigido a fomentar la formalizacion y desarrollo

de las Micro y Pequefia Empresa, donde los trabajadores gozaran de los siguientes

beneficios:

Tabla 9. Diferencia entre Micro Empresa y Pequefia Empresa

MICRO EMPRESA
Remuneracion Minima Vital (RMV)
Jornada de trabajo de 8 horas
Descanso semanal y en dias feriados
Remuneracion por trabajo en
sobretiempo
Descanso
calendarios
Cobertura de seguridad social en salud a
través del SIS (SEGURO INTEGRAL DE
SALUD)

Cobertura Previsional

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

vacacional de 15 dias

PEQUENA EMPRESA
Remuneracion Minima Vital (RMV)
Jornada de trabajo de 8 horas
Descanso semanal y en dias feriados
Remuneracion por trabajo en sobretiempo

Descanso vacacional de 15 dias calendarios

Cobertura de seguridad social en salud a
través del ESSALUD

Cobertura Previsional

Indemnizacién por despido de 20 dias de
remuneracion por afio de servicios (con un
tope de 120 dias de remuneracion)
Cobertura de Seguro de Vida y Seguro
Complementario de trabajo de Riesgo
(SCTR)

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

Derecho a participar en las utilidades de la
empresa

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

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

Fuente: SUNAT Elaboracion adaptada de SUNAT

2.14. Modalidades de Contratos Laborales.

Los contratos laborales o de trabajo establecen las relaciones que se da entre una
empresa y sus trabajadores. Este acuerdo entre el empleador y el empleado da inicio
y acredita el vinculo laboral y en él se determinan todos derechos y obligaciones entre
ambas partes.

La empresa MARCO VERDE PERU S.A.C. se acogera al régimen de contrato laboral
llamado contrato fijjo o determinado bajo la modalidad temporal. Se eligié esta
modalidad (temporal), porque dentro de sus caracteristicas tiene la particularidad de
que se pueda utilizar bajo la causal por inicio de actividad y necesidad de mercado,

el mismo que se realizara inicialmente por un periodo de 3 meses.

2.15. Contratos Comerciales y Responsabilidad civil de los Accionistas.

Contratos comerciales: Este contrato es un acuerdo legal entre dos o mas
partes, mediante el cual se comprometen, generando entre ellos obligaciones
exigibles. Los contratos pueden ser escritos o verbales y redactarse de manera
formal o Informal, tales como:

e Contrato de compra- venta.

¢ Contrato de prestacién de servicios.

e Contrato de confidencialidad.

Responsabilidad civil: Hace referencia a la obligacion de un sujeto de reparar, a

través de una compensacién monetaria, un dafo que le haya provocado a otra
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persona. Lo habitual es que la responsabilidad civil obligue al responsable del
dafio a pagar una indemnizacion por los perjuicios que ocasiond. Se pueden
detallar 2 tipos de responsabilidades tales como:

e Responsabilidad civil de accionistas.

¢ Responsabilidad penal.
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3.- PLAN DE MARKETING INTERNACIONAL

IMPORTACION

3.1. Identificacion, descripcion y justificacion del producto a importar.

El producto a importar y comercializar son las gafas de sol y monturas hechas a mano
a base de bambu, donde su material principal de fabricacion es en un 95% bambu,
introduciendo asi al mercado una oferta atractiva y sostenible por su colaboracién con

la proteccidon del medio ambiente

Articulos a base de bambu amigables con
el medio ambiente

Importacion desde China (produccion a
gran escala y precios competitivos)

Tratado de Libre Comercio Pera - China

3.1.1 Clasificacién arancelaria (en ambos paises)

La clasificacion arancelaria es un cédigo numérico creado por la Organizacion
Mundial de Aduanas (WCO por sus siglas en inglés) a las mercancias. Su objetivo es
identificar las mercancias que se importan y exportan para fijar impuestos,
obligaciones y derechos

La clasificacion arancelaria de este producto es: 9003199000 para las monturas, el
Ad valorem es del 0% y 9004100000 para las gafas de sol, pagando un 6% de Ad
Valorem, sin embargo, este puede disminuir si la importacion se realiza con la

presentacion del Certificado de Origen correspondiente.
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Medidas impositivas para las mercancias de la subpartida nacional 9003.19.90.00

establecidas para su ingreso al pais

Tabla 10. Tratamiento arancelario por sub partida nacional.

TRATAMIENTO ARANCELARIO
Seccién XVl INSTRUMENTOS Y APARATOS DE OPTICA, FOTOGRAFIA O
CINEMATOGRAFIA, DE MEDIDA, CONTROL O PRECISION;
INSTRUMENTOS Y APARATOS MEDICOQUIRURGICOS DE RELOJERIA;
INSTRUMENTOS MUSICALES

Capitulo 90 Instrumentos y aparatos de Optica, fotografia o cinematografia, de medida,
control o precision; instrumentos y aparatos medico quirdrgicos; partes y
accesorios

cODIGO DESCRIPCION

90.03 Monturas (armazones) de gafas (anteojos) o articulos similares y sus partes.

9003.19.90.00 Las demas

Fuente SUNAT Elaboracion propia

Tabla 11. Gravamenes vigentes

Gravamenes vigentes Valor
Ad / Valorem 0%
Impuesto Selectivo al Consumo 0%
Impuesto General a las Ventas 16%
Impuesto de Promocion Municipal 2%
Derecho Especificos N.A.
Derecho Antidumping N.A.
Seguro 2%
Sobretasa Tributo 0%
Unidad de Medida: )
Sobretasa Sancién N.A.

Fuente SUNAT

Medidas impositivas para las mercancias de la subpartida nacional 9004.10.00.00

establecidas para su ingreso al pais

Tabla 12 Tratamiento arancelario por sub partida nacional.

TRATAMIENTO ARANCELARIO

Seccién XVIiI INSTRUMENTOS Y APARATOS DE OPTICA, FOTOGRAFIA O
CINEMATOGRAFIA, DE MEDIDA, CONTROL O PRECISION;
INSTRUMENTOS Y APARATOS MEDICOQUIRURGICOS DE RELOJERIA;
INSTRUMENTOS MUSICALES

Capitulo 90 Instrumentos y aparatos de Optica, fotografia o cinematografia, de medida,
control o precision; instrumentos y aparatos medicoquirurgicos; partes y
accesorios

30



cODIGO DESCRIPCION

90.04 Gafas (anteojos) correctoras, protectoras u otras, y articulos
similares.
9004.10.00.00 Gafas (anteojos) de sol

Fuente SUNAT Elaboracion propia

Tabla 13. Gravamenes vigentes

Gravamenes vigentes Valor
Ad / Valorem 6%
Impuesto Selectivo al Consumo 0%
Impuesto General a las Ventas 16%
Impuesto de Promociéon Municipal 2%
Derecho Especificos N.A.
Derecho Antidumping N.A.
Seguro 2%
Sobretasa Tributo 0%
Unidad de Medida: *)
Sobretasa Sancion N.A.

Fuente SUNAT

3.1.2 Ficha técnica comercial

Una ficha técnica de producto o servicio es un documento en el cual se detallan todas
las caracteristicas de un producto, incluyendo su composicion, caracteristicas fisicas
y técnicas, recomendaciones, modos de uso y otros datos relevantes.

Este documento permite estandarizar el producto y ayudar a los usuarios a encontrar
lo que necesitan. También es el modo de presentar un producto o servicio al mundo,

como si se tratase de la tarjeta de presentacion del producto.

FICHA TECNICA 1

DENOMINACION
Montura Optica

MODELO

BGMO035

CARACTERISTICAS

MATERIAL Bambu
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COLOR Miel
Ancho del marco: 138mm
Ancho del lente: 51mm
MEDIDAS Ancho del puente: 21mm
Altura del lente: 40mm
Largo del brazo: 134mm
RESISTENCIA DE LUNA Hasta 3 lineas

FICHA TECNICA 2
DENOMINACION S
Montura Optica

MODELO

BGMO036

CARACTERISTICAS

MATERIAL Bambu
COLOR Avellana

Ancho del marco: 142mm
Ancho del lente: 48mm
MEDIDAS Ancho del puente: 18mm
Altura del lente: 47mm
Altura del brazo: 136mm

RESISTENCIA DE LUNA Hasta 3 lineas
FICHA TECNICA 3
DENOMINACION
Gafas de sol
BGS041 g J— \
' \
CARACTERISTICAS
MATERIAL Bambu
COLOR Miel

Ancho del marco: 140mm
Ancho del lente: 58mm
MEDIDAS Ancho del puente: 18mm
Altura del lente: 52mm
Altura del brazo: 135mm
LUNA Con proteccion UV
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FICHA TECNICA 4
DENOMINACION . ¢rme

Montura Optica &

MODELO (" g

BGMO037

CARACTERISTICAS ]

MATERIAL Bambu
COLOR Azul

Ancho del marco: 140mm
Ancho del lente: 54mm
MEDIDAS Ancho del puente: 18mm
Altura del lente: 44mm
Altura del brazo: 143mm
RESISTENCIA DE LUNA Hasta 3 lineas

FICHA TECNICA 5

~

DENOMINACION
MONTURA OPTICA
MODELO

BGMO038

“\

CARACTERISTICAS
MATERIAL Bambu
COLOR Ebano

Ancho del marco: 138mm
Ancho del lente: 50mm
MEDIDAS Ancho del puente: 20mm
Altura del lente: 39mm
Altura del brazo: 136mm
RESISTENCIA DE LUNA Hasta 3 lineas

FICHA TECNICA 6
DENOMINACION
Gafas de sol

MODELO

BGS042

CARACTERISTICAS

MATERIAL Bambu
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COLOR Cebra madera
Ancho del marco: 145mm
Ancho del lente: 61mm
MEDIDAS Ancho del puente: 15mm
Altura del lente: 51mm
Altura del brazo: 143mm
LUNA Con proteccion UV

3.1.3 Ecuacion de valor para el mercado nacional

La ecuacion de valor es una propuesta de negocios, que hace sentir al consumidor
que lo que ofrecemos acorta la brecha existente entre sus aspiraciones y su realidad.
Es decir, lo que ofrecemos genera en el cliente una percepcién de valor creado.

El concepto que se desea transmitir es la adquisicién de un producto (gafas de sol o
monturas para lentes a medida) con un estilo moderno, fresco y que en su

construccion se utilizan materiales amigables con el medio ambiente.

Los clientes tendran un producto diferenciado principalmente por el material con el
cual estan elaborados, donde las caracteristicas y atributos de estos suponen la
diferencia en el mercado peruano. Con la adquisicion de estas gafas, no solo se
pretende generar una nueva tendencia, sino que ademas se busca que el cliente
realice una compra novedosa y responsable.

Los factores considerados son:

o Diseio selecto: Los modelos de gafas seran particulares y exclusivos, ya que,
por el material usado en su construccion manual, el bambu, agrega matices y
venas propias de la madera que convierte las gafas en piezas individuales con
tonos marrones, caobas y derivados, que en su mezcla arrojan una estética suave,

atractiva, conservando un aire sofisticado y unico.
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Estilo moderno: Por tratarse de un material unico se pretende impulsar un estilo
fresco, auténtico, flexible, que se adapte de manera natural y brinde un ajuste
comodo en cualquier situacion, conservando la elegancia y autenticidad de la

madera.

Recurso natural renovable: Las tendencias modernas y las nuevas variaciones
en la moda estan alineadas al cuidado de los recursos naturales y reducir el
impacto de la huella del hombre, incentivando al consumo de productos que sean
responsables con el medio ambiente. EIl ADN de nuestros lentes evoca este
concepto agregandole caracteristicas propias para un publico selecto y

consciente.

Calidad del producto: Las gafas cumpliran con los estandares de calidad
establecidos por nuestra empresa, ya que antes de su promocion y venta se
realizaran las revisiones correspondientes para no tener inconvenientes con los

productos ofrecidos y nuestros clientes.

Entrega a tiempo: Se realizara la coordinacién con nuestros clientes, a fin de

realizar los envios en los tiempos programados

Servicio postventa: Se brindara este servicio a nuestros clientes, con la finalidad

de resolver sus dudas e inconvenientes.
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Grafico 6. Propuesta de Valor

Diseiio
Selecto

Estilo
Moderno

Recurso
natural
renovable

Calidad del
producto

Entrega a
tiempo

Servicio
Postventa

Elaboracion propia

3.1.4 Determinacién de la marca a usar
Los productos ofertados por nuestra empresa tendran como identificacion de
marca la palabra “SHANT”, que significa tranquilidad en referencia a su significado
en el idioma hindi, que es uno de los dos idiomas con caracter oficial en la India y

a la agrupacién de las iniciales de los accionistas de la empresa.

3.2Investigacion de mercado objetivo
El mercado objetivo es aquel grupo de destinatarios al que va dirigido un producto o

servicio concreto. Debido a que esos compradores son los que probablemente
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quieran o necesiten lo que ofrecemos, MARCO VERDE PERU S.A.C. debe enfocar
sus esfuerzos de marketing en alcanzarlos. El marketing hacia estos compradores es

el enfoque mas efectivo y eficiente.

3.2.1 Segmentacion de mercado objetivo (macro y micro segmentacion)

El mercado objetivo es un grupo de clientes a los que la empresa apunta
especificamente para ofrecer sus productos. Esta eleccidén debe hacerse con extrema
precaucion, ya que es vital para desarrollar la estrategia de manera efectiva.

La razén principal para utilizar este mercado objetivo es poder guiar la campana de la
manera que se desee para hacerla mas poderosa. Al comprender la audiencia a la
que se vendera el producto, es probable que esta informacién aumente su eficacia.
Para segmentar el mercado, podemos utilizar diferentes parametros como la
ubicacion geografica, la edad, el sexo u otros factores demograficos como el poder

adquisitivo.

Cuadro 1. Peru 2019: Poblacién segun sexo

Pert 2019: Poblacion segiin sexo
Afos 2,000 & 2,019 {En miles de personas)

AND TOTAL HOMBRES  MUJERES
2,000 25,661.7 12,726.8 12,9349
2,001 26,090.3 12,837.2 13,1531
2,002 26,749.0 13,259.3 13,4897
2,003 27,148.1 13,461.1 13,687.0
2,004 27.546.6 13.667.4 13.889.2
2,005 27,1794 13,570.5 13,608.9
2,006 27,3717.2 13,666.9 13,710.3
2,007 28,2208 14,025.7 14,1951
2,008 28,652.0 14,250.6 14,401.4
2,009 29,105.7 14,473.6 14,632.1
2,010 29,461.9 14,645.8 14,816.1
2,011 29,797.7 14,817.9 14,979.8
znz 30,142.1 14,998.1 15,144.0
2013 30517.0 15,189.9 15,327 .1
2,014 30,837.4 15,446.5 15,390.9
2,015 31,1516 15,605.8 15,545.8
2,016 31,4884 15,773.2 15,715.2
207 31,826.0 15,939.1 15,886.9
2,038 32,162.2 16,105.0 16,057.2

2,019 32,4955 16,269.4 16,226.1

fa poblacién en base al Canso 2(
ELABORACION TICA - C.P.
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Cuadro 2

Peru 2019: Poblacion por sexo segun departamentos

11,581.4 ¥ 58280
Piura 20538 G2 10333 64 10206 B2
La libertad 19656 6O o764 6O 9892 61
Arequipa 15259 47 7615 47 7644 47
Cajamarca 14808 46 7382 45 7427 46
Junin 13789 42 6857 42 6932 43
Cusco 1,336.0 41 6730 4.1 663.0 41
Lambayeque 1,321.7 41 6520 4.0 B88.7 41
Puno 12065 40 6506 4.0 6459 40
Ancash 1,1934 a7 598.2 a7 5052 a7
Loreto 9802 a0 4998 x1 4804 aa
lea 0404 28 4723 28 4681 29
San Martin anza 28 468.0 28 4348 27
Huanuco 7890 25 4025 25 3965 24
Ayacucho 6B0.8 21 3423 21 3385 21
Ucayali 5520 1.7 /1 17 689 17
Aputimac 4477 14 255 14 2222 14
Amazonas 4193 1.3 2147 13 2046 18
Huancavelica B32 12 1892 12 1940 12
Tacna 3647 11 1845 11 180.1 11
Pasca 2821 09 1448 09 1373 0.8
Tumbes 2481 08 1278 08B 1213 07
Moquegua 1926 06 98.7 06 939 06
Madre de Dios 157.4 0.5 838 0.5 736 0.5

FUENTE | NEQ - E ¥ prgry - ! oy
ELABOSACION: DEFARTAMENTO DE ESTACISTICA - B RL

Gréafico 7

Departamento de Lima 2019: Poblacion urbana y rural

RURAL

174
: 2%
FUENTE: LNEL ¥ i de ion en base al Censo 2017

ELABORACION: DEPARTAMENTQ DE ESTADISTICA - C.PL

Grafico 8



Lima metropolitana 2019: Poblacidn segin nivel socioecondmico

FUENTE. APEIM - Estructuns socsoecardm os 2018
ELABORAGION: DEPARTAMENTD DE ESTADLETICA - 0 P

Cuadro 3

Lima metropolitana 2019: Estructura socioecondmica de la poblacion por zonas geograficas

b Comas, dencia, Los Olives, Puente

LIMA NORTE Pledra, San Martin de Porres 26276 248 229 441 276 54

LIMA CENTRO Breda, La Victoria, Lima, Rimac, San Luis B28.4 7.8 3 433 202 35
Barranco, Jesus Maria, La Molina, Lince, Magdalena

LIMA MODERNA del Mar, Miraflores, Pugblo Libre, San Barja, San 1416.0 134 76.8 174 45 13
Isidro, San Miguel, Santiago de Surco, Surquillo
Ate, € 0, Gl El Agustino, Luri ho,

LIMA ESTE San Jusan de Lurigancho, Santa Anita 26164 247 177 457 296 70
Chorrillos, Lurin, Pachacamac, San Juan de Mirafiores,

LIMA SUR Villa &l Salvador, Vila Marfa del Triunto 18388 174 133 534 274 59
Bellavista, Callao, Carmen de la Legua Reynoso, La

CALLAD Perla, La Punta, Mi Per, Ventanilia 1,1004 104 217 459 236 88

BALNEARIOS Aoctn, Micusere, Plets Hermoms, Pt Mo, B 4 14 97 m8 &7 127

Bartolo, Santa Maria del Mar, Santa Rosa

FUENTE. APEM - Estruciura secioecondenics 2018
ELABORACION: DEPAHTAMENTO DE ESTADISTICA - C.P1

Grafico 9 Método del desglose:

Poblacion de Lima Metropolitana

Habitantes que pertenecen
alNSEA,ByC

Hombres y
Mujeres de 18
a 55 afos

Compradores
de gafas

objetivo
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3.2.2 Definicion del perfil del consumidor

Se trata de un conjunto de caracteristicas que describen al cliente objetivo en base
al analisis de las variables de mercado. Anteriormente, era posible identificar grupos
con caracteristicas similares que consumian un determinado producto. Conocer y
comprender a los clientes.

Segun los ultimos estudios de mercado en el Peru, 4 de cada 5 peruanos usa gafas,
lo que crea un escenario bastante atractivo para introducir el concepto de moda
sostenible en un articulo de alto consumo como son las gafas, ya sean estas para sol
o de medida.

El mercado potencial para la adquisicion del producto son hombres y mujeres entre
los 18 y 55 afos que usen gafas, informados y con un sentido de pertenencia y
responsabilidad ambiental. Sensibles a la contaminacién que pueden generar, y que

pertenezcan a los diferentes estratos socioecondémicos.

Grafico 10. Interés a lo largo del tiempo

..

Fuente: Google Trends (2007-2020)

Azul: Gafas de sol hombre

Rojo: Gafas de sol mujer

Los consumidores de gafas de sol, tanto en hombres como mujeres, tienen una

edad comprendida entre 18-36 afios ya que segun un estudio en estas edades es
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donde mas se compra por impulso. Esta franja de edad se caracteriza ademas en
la compra de gafas de sol de “no marca” que juegan un papel importante, ya que
representan una mayor compra por su bajo coste y por disponer de una gran
variedad de estilos en gafas que se pueden renovar cada poco tiempo.

Por otro lado, los usuarios de edades comprendidas entre 35-54 afios son los
consumidores que menos se fijan en el precio del producto y estan dispuestos a
comprar gafas de sol a precios mas altos y de gran calidad. Aunque hoy en dia,
con la entrada de estas nuevas marcas de gafas de sol, esta haciendo que este
comportamiento vaya desapareciendo poco a poco.

Entre los usuarios que han adquirido productos de gafas de sol, encontramos un
predominio de las busquedas hechas por mujeres (como nos muestra la grafica
de Facebook de abajo). Afos atras, las mujeres realizaban la mayor parte de las
compras, por lo que el porcentaje de compras era mayor en mujeres que en

hombres.
Grafico 11 Insights, “Gafas de Sol”

B 68% Mujeres

55% Todo Facebook g%

10%

B 32% Hombres
36%

45% Todo Facebook

21%
16% - 16% 7%
18-24 35- 44 45-54 55- 64 85+
- - 8% 5%
17% 4%
21%

Fuente: Facebook Insights, “Gafas de Sol”
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3.2.3 Medicién del mercado objetivo

Se realiza la medicién de la demanda primaria y de la demanda selectica con el
proposito de detectar oportunidades en el mercado.

El mercado objetivo se medira de la siguiente manera:

Mercado Potencial - N° de habitantes en Lima Metropolitana: 10°’580,9

Cuadro 4

1 San Juan de Lurigancho 1,157 6 1.0 286.7
2 San Martin de Porres 7243 68 183.7
3 Ae B67.2 6.3 172.5
4 Comas 57T5.8 54 137.9
5  Villa Maria del Triunfo 4422 42 1o7.7
6  Villa El Salvador 4371 41 9.0
7 San Juan de Miraflores 3933 a7 929
8 Puente Piedra w7 35 9.5
9 Carabaylio 3658 35 894
10 Los Dlives 360.5 4 933
11 Santiago de Surco 3604 34 1035
12 Chaorrillos 3479 33 863
13 Lima 2044 28 811
14  Lurigancho 267 6 25 69.2
15 Independencia 2315 22 56.4
16 El Agustino 2206 21 54.0
17 Santa Anita 21789 2.1 58.1
18 Rimac 192.3 1.8 50.2
18 La Victoria 1911 1.8 529
20 San Miguel 170.3 16 476
21 La Molina 1540 15 414
22 San Borja 1229 1.2 57
23 Pachacamac 1215 1.1 1.5
24 Miraflores 1078 1.0 a4
25 Surquillo 99.6 08 301
26 Lurin a79 0.8 246
27 Brena 934 08 6.2
28 Magdalena Vieja 90.7 0.9 21.0
29 Jesus Maria B2.0 08 243
30 Ancon o1 0.7 18.3
3 Magdalena del Mar B5.8 0.6 18.8
32 San lsidro 655 0.6 21.4
33 Lnce 586 06 18.6
34 San Luls 572 0.5 15.1
35 Chaclacayo 411 04 11.6
36 Cleneguilla 383 0.4 10.0
37 Barranco 375 0.4 11.8
38 Santa Rosa no 0.3 8.1
39  Punta Hermosa 1786 0.2 8.0
40 Pucusana 165 0.2 456
41  San Bartolo 8.1 0.1 22
42 Punta Negra 18 0.1 2
43 Santa Maria del Mar 11 0.0 0.3
44  Callao 4989 46 1239
45 Ventanilla 3BT 33 L.LE.
46 Bellavista B1.7 0.8 20.8
47 LaPera 67.0 0.6 18.1
48 MiPeru 505 05 12.0
48 Carmen de la Legua Reynoso 46,5 04 1
50 La Purnta 41 0.0 1.3

TOTAL PROVINCIA DEL CALLAD 1,100.4 2758

TOTAL LIMA METROPOLITANA

FUENTE | NEL - Emiwmacores y proyecciones de pot
ELABORACKN: DEPARTAMENTO DE ESTADSTICA - CRI

Mercado Disponible - N° de habitantes que pertenecen al NSE A, By C: 7°429,9
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Cuadro 5

ima metropolitana 2019: Hogares y poblacién por sexo y segmentos de edad segun nivel socioecondmico

AB 759.1 279 29028 277 2289 2722 2128 355.9 722.0 ED4.6 526.4
H 11237 413 45071 428 4089 478.8 3580 5855 11495 BB0.6 B45.7
D 6639 244 25532 241 2443 282.5 207.8 3371 658.0 488.2 335.3
E 1741 6.4 597.8 58 59.6 68.6 498 789 1539 131 73.9

FUENTE: APEIM - Estuciura sociceconcmecs 2010
LN - Estimaciones y proyecoons de pobiacan en bese o Jerso 3017
ELARCAACION: DEPARTAMENTD) DE ESTADISTICA - C P

Mercado Efectivo — N° de Hombres y Mujeres que pertenecen al NSE A, By C: 7,429.9

Mercado Objetivo — N° de Hombres y Mujeres en rango de edades de 18-55 afios: 4,298.1

Cuadro 6

Lima metropolitana 2019: Poblacion por sexo
y segmentos de edad

00 - 05 anos a7 L e 82 4804 86

06 -12aflos 11021 4 56189 07 5402 101

13- 17 afios B85 TR 4204 80 4081 17

18-24ah0s 13574 128 @922 132 6662 125

25-30afios 26834 B5 10488 57 1346 50

40-55an0s 20865 197 10200 194 10864 200

56- +aflos 15813 149 27 138 6586 16.1

En ese sentido, la empresa se enfocara a ese publico, por lo tanto, nuestro mercado

esta compuesto por 4,298.1, hombres y mujeres entre 18 - 55 afios de edad.



3.3Analisis de oferta y demanda en el mercado

3.3.1 Analisis de oferta
En relacion a la oferta de productos y servicios que se plantea ingresar al mercado,

la competencia directa

3.3.2 Analisis y calculo de la demanda

De acuerdo con el diario EI Comercio (2018): “Para el cierre de este afo, se espera
que las ventas del sector retail registren un crecimiento 6ptimo entre 7% y 9%, en
comparacion al afio pasado”. Mientras que el diario Gestion (2018) indica: “Pero si de
proyectar una imagen mas sofisticada se trata, nada como las gafas de sol y sobre
este punto el estudio indicd que solo un 35% de los peruanos, pertenecientes a los
sectores A, B y C, en promedio, cuentan con gafas de sol como herramienta para
mejorar su imagen personal; dicho porcentaje se incrementa a mas de 40% en el caso
del NSE A

Las ventas de lentes se encuentran dentro del sector retail del pais, adicionalmente
los estudios de mercado indican que por lo menos el 35% de los peruanos de los
extractos sociales NSE A, B, y C compran lentes de sol para complementar sus
atuendos. Esto indica que el mercado de lentes en Peru, hoy en dia, se encuentra en

crecimiento a la par de la economia del pais.

3.3.3 Analisis de competitividad y benchmark

La alta competitividad en el mercado de las gafas debido a la diversidad de
modelos, materiales y marca exige una estrategia de diferenciacién para poder captar
una participacion que permita a la empresa ser rentable. En el caso de Shant, esta
diferenciacion esta dada por el material con el cual estan elaborados los lentes, donde

las caracteristicas y atributos de estos suponen la diferencia en el mercado.
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Entrar al mercado de gafas de sol y monturas a base de bambu con un producto
diferenciado, de esta manera se brinda una ventaja competitiva, si bien existen
empresas que distribuyen estos accesorios, tienden a poner precios poco accesibles
o no logran tener el plan de distribucion adecuado para hacer llegar el producto a su

mercado objetivo.

3.3.4 Analisis de precio de importaciéon (compra)

Para obtener el precio de importacién, debemos analizar el catalogo brindado por los
proveedores para la venta de sus productos. Estos precios deben ser acorde al
promedio de precios cobrado en el mercado y a la calidad de la mercancia a vender.
De acuerdo a la cantidad ofrecida por el proveedor o al nivel de compra que sera
realizada por MARCO VERDE PERU S.A.C., es que los proveedores colocan los
precios y los respectivos descuentos en caso los hubiera.

Para fijar correctamente el precio de importacién. Se deberan detallar todos los costos
que seran tomados en cuenta al momento de la compra, es decir desde su salida

desde China, hasta la llegada de la mercaderia a nuestro pais:

e Escoger el incoterm a usar.

e Costo del producto.

e Agregar los costos administrativos y logisticos, que implican traer la carga y
colocarlos en el terminal portuario.

o Agregar los costos que abarcan en aduanas.

e Costos del transporte local, que implica trasladar el insumo desde el puerto
hasta nuestras instalaciones.

e Costos de Seguro internacional de la Carga
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3.3.5 Analisis y determinacién de formas de distribucién

La forma de distribucion que se empleara para las gafas de sol y monturas sera
indirecta, ya que este producto es fabricado en Chinay MARCO VERDE PERU S.A.C.
lo comercializara en Lima Metropolitana bajo la marca “SHANT”.

Se tendra especial cuidado al momento de distribuir las gafas entre las personas que
hayan realizado su compra, ya que buscamos efectuar la entrega en el menor tiempo
posible y asi satisfacer una de las necesidades de nuestros clientes.

Por otro lado, se utilizara el tipo de distribucién selectiva la cual consiste en delimitar

ciertos aspectos y caracteristicas de nuestro publico objetivo.

e Personas que viven en Lima metropolitana
e Personas que pertenecen al nivel socioeconémico Ay B
e Personas con rango de edades entre 18 y 55 afios de edad

e Personas que compran gafas de sol y monturas para gafas con medida

Grafico 12. Distribucién de las Gafas de sol y Monturas hechas a mano a base de
bambu.

Fabricante
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3.3.6 Analisis del entorno

Con referencia al analisis del entorno, se determinaran los factores macro

ambientales tales como econdémicos, demograficos, culturales, politicos y factores

micro ambientales

se realizara una matriz con las cinco fuerzas de Porter.

3.3.6.1

Macro ambiente

» Entorno Politico: Actualmente, el gobierno esta dirigido por el Presidente
Martin Vizcarra, quien se ha visto envuelto en muchos problemas politicos,
dandose desarrollo a una serie de escenarios con el congreso, dejando mal
visto al estado peruano. Hoy por hoy Vizcarra como lider de la nacidn busca
combatir la pandemia en la cual estamos inmersos y concluir su mandato el
préximo afio, sin embargo, ya son reiteradas las ocasiones en que el congreso
solicita la vacancia presidencial por incapacidad moral. Estos hechos generan
una mala imagen del gobierno actual perjudicando factores econémicos y de
inversion privada.

» Entorno econdmico: Debido a la pandemia, el crecimiento econdmico se ha

visto paralizado
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Cuadro 7. OFERTA'Y DEMANDA GLOBAL TRIMESTRAL: 2007-2020

Estructura porcentual de los valores constantes

Ao / Oferta Global Ofertay Demanda Global
Trimestre Demanda
Global Demanda Interna Exportaciones
Producto Importaciones Gastode Gastode Formacion Total
Bruto Consumo Consumo Brutade
Interno Final de Capital

Privado Gobierno

2019 78.4 21.6 100.0 50.8 9.8 18.0 78.6 21.4
2 | 78.5 215 100.0 51.4 9.4 181 788 21.2
& [ 78.7 21.3 100.0 51.6 9.3 177 786 214
E I 77.9 22.1 100.0 51.1 9.8 175 784 216
\Y% 78.7 21.3 100.0 49.1 10.7 18.6 784 216

2020
Trim. | 78.8 21.2 100.0 52.6 10.5 16.3  79.3 20.7
[ 79.0 21.0 100.0 57.8 13.0 109 816 18.4

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica
Con informacion disponible al 15-08-2020 - Actualizado con las cuentas nacionales anuales.



La reciente pandemia a nivel mundial, genera una incertidumbre en la economia del
pais, sin embargo, si el gobierno actual se plantea como objetivo a corto plazo, lograr
la unidad nacional; podria no afectar significativamente la perspectiva de crecimiento

(PBI) que se espera para lo que queda de este afio 2020.

Cuadro 8 Variacion de los indices de precios

Agosto 2020

indice de Precios Agosto 2020 Ene - Ago 2020 Set 19 — Ago 20
Al Consumidor a nivel nacional 0,10 1,73 2,14
Al Consumidor de Lima -0,11 1,24 1,69
Metropolitana
Al Por Mayor a nivel Nacional 0,34 0,16 0,08

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica

Figura 2. Porcentaje del indice de Precios al Consumidor de Lima Metropolitana
2017 - 2020

Variacion % Acumulada del Indice de Precios al Consumidor
de Lima Metropolitana
2017 - 2020
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Por lo antes mencionado, la inflacién se ha mostrado muy controlada en los ultimos
afos y segun se visualiza en el cuadro lineas arriba, tiene actualmente una proyeccién
de cierre de afio por debajo del 2%.

Esto motiva a desarrollar nuevos productos y estrategias de penetracién de mercado

ya que brinda estabilidad en los precios de los productos y por ende una mayor



probabilidad de que las personas sigan consumiendo y comprando productos.

¢ Entorno Social: Dentro de los factores sociales que afectan los resultados
de la empresa se encuentra el mercado al que esta dirigido el producto, ya
que la empresa dirigira sus estrategias hacia personas entre los 18 y 55
afnos de edad. Este grupo de personas es importante dentro de la sociedad
pues son considerados como compradores que buscan mantenerse a la
vanguardia, siendo responsables con el medio ambiente, es por esto que
representan un potencial mercado para la mayoria de las empresas.
Muchos de ellos interactuan frecuentemente con la tecnologia y redes
sociales, por tal motivo es importante los comentarios que viertan en las

diferentes plataformas virtuales con que trabajaremos.

Segun un estudio realizado por la compania Eyes lllusion, nos afirma que en lima el
(70%) de los consumidores de los articulos de lujo pertenecientes al NSE A, son
varones. Lo que indica que la proporcion de compra de los varones es mayor con
referencia al de las mujeres. Ellos pueden llegar a desembolsar mas dinero en la
compra de gafas y monturas que las mujeres.

Con relacion a los varones el (51%), opta por usar lentes que estén ala moda y tengan
lo ultimo en tecnologia visual, en cambio el (39%) prefiere usar lentes aptos a su

medida

50



Figura 3. Tendencia de consumo segun la preferencia en varones

TENDENCIA DE CONSUMO EN VARONES

de los varones 39%
busca que sus solo busca
lunas tengan lo que su
dltimo en medidasea
la adecuada

tecnologia visual

Indica gue no le genera
interés buscar tecnologia J(96
visual ni medida adecuada

Fuentei Eyes llusion (agosto 20016)

Fuente: Diario Gestion

El estudio de Eyes lllusion obtuvo las siguientes cifras en la investigacion. Es asi que

afirma que el (62%) de varones renueva sus lentes una vez al ano, el (14%) lo realiza

en el lapso de 3 afos, el (11%) en el lapso de 6 meses y por ultimo el (23%) optan

por renovar sus lentes cuando recién sienta alguna incomodidad en su vista.

Ademas, el (65%) de los varones encuestados desembolsa menos de S/ 1,000 en

lentes, el (42%) desembolsa entre S/ 1,000 y S/ 3,000. Por ultimo, solo el (3%) de los

varones pueden desembolsar entre S/ 3,000 y S/ 5,000.

Figura 4. Comportamiento del Consumidor Varén en la Renovacion de Gafas

COMPORTAMIENTO DE RECOMPRA

Renovacion Inversion
. % Cadag Puadegastar
ITP ey r:r fic mases 3% entreS/3000y
= \ 55000 soles

B2% 42% 55%

Seinteresa en renovar De hombres wertir te menos

pestiabigrialiiil s B re : Prefiere inverti ; Invierte menos

una incomodidad visual A At o 1000‘ sule;s.

aincomodidad vist /3000 soles L
@, GESTION..

Fuente: Diario Gestion
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Por lo antes mencionado, se concluye que los habitos de consumo del uso de gafas
y renovacion de la poblacion peruana se van incrementando con el paso del tiempo.
Ello se debe no solo por un tema estético al renovar el modelo de las monturas cada
cierto tiempo, sino por motivos de salud visual ya que tenemos como referente que la
segunda discapacidad existente que enfrenta la poblacién es a causa discapacidad

visual.

3.3.6.2 Micro ambiente

En este punto vamos a tomar en cuenta el analisis para la empresa, para ello hemos

analizado las cinco fuerzas de Porter

Poder de negociacién de los proveedores

Actualmente existen varias empresas dedicadas a la importaciéon de gafas de sol y
monturas, sin embargo, debemos considerar que va a depender de nosotros como
clientes, la eleccion del proveedor con que trabajaremos, pues la cantidad de
proveedores existentes en el mercado es bastante amplia y estos optan por ceder en
cuanto a los precios ofrecidos, realizando descuentos importantes segun la cantidad
de compra. Debido a esta ventaja, podemos elegir un proveedor que nos brinde

productos de calidad a precios competitivos.

Poder de negociacién de los compradores

El Poder de negociacion de los compradores o clientes es considerado alto en este
sector, debido a la gran cantidad de centros Opticos que ofrecen gafas de sol y
monturas en Lima. Generando que los clientes aumenten su capacidad de

negociacion y tengan el poder de eleccién, guiados por un buen precio y mayor
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calidad, pues disponen de un abanico de alternativas a la hora de adquirir este

producto.

Rivalidad entre los competidores

Actualmente, son pocas las empresas que ofrecen gafas de sol o monturas a base de
bambu, por lo que la rivalidad entre los competidores es baja.

Consideramos también que la demanda actual de gafas de madera se encuentra en
crecimiento, ya que vemos diariamente vemos mas personas concientizadas con el
medio ambiente y es por ello que buscamos posicionarnos introduciendo nuestros
productos al mercado como una opcion de moda sostenible, realzando las
caracteristicas de nuestras gafas, teniendo precios competitivos, publicidad en redes,

asesoria post venta entre otros.

Amenazas de nuevos competidores

El ingreso de nuevos competidores que se insertan en el mercado con la estrategia
de precios bajos y material alternativo de baja calidad o menor costo de produccién,
podria afectar la oferta de este mercado. Aunque las barreras de entrada son
realmente bajas, debido a que el ingreso en el mercado es accesible. Sin embargo,
las gafas de sol y monturas para gafas de medida, tienen alta demanda en el mercado,
siendo este un sector tentativo para nuevos competidores. El principal requisito para
comercializar gafas, es establecerse de manera formal como una empresa

importadora en el pais.
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Amenaza de productos sustitutos

El producto sustituto son basicamente las gafas de sol o montura de materiales tales
como el plastico, metal, acero, entre otros, dado que cumplen con la funcién de
proteger la vista del sol y usar gafas de medida adquiriendo monturas, considerando
que tienen diferente composicion. Nuestro producto se diferencia de manera firme en
cuanto a su aspecto estético y natural, pues como ya se ha mencionado
anteriormente, debido a su materia principal, son coloraciones diferenciadas,

haciendo del producto piezas unicas.

3.4 Estrategias de venta y distribucion nacional

3.4.1 Estrategias de segmentacion
MARCO VERDE PERU S.A.C. tendra como estrategia de segmentacién el enfoque

de la venta de gafas de sol y monturas de la siguiente manera:

Geografico: Personas que vivan en Lima Metropolitana.

Demografico: Hombres y Mujeres entre 18 a 55 anos.

Psicografico: NSE A, By C.

Hombres y mujeres de 18 a 55 afios que desean renovar o adquirir nuevas gafas de
sol y/o monturas y cuenten con acceso a la tecnologia para realizar la busqueda de
los productos y diferentes consultas que puedan generarse acerca de nuestras gafas,
desde los distintos dispositivos electronicos con que se cuente, tales como celulares,
Tablets y/o computadoras. Asimismo, nuestra empresa contara con una pagina web
de facil acceso en la que los usuarios visualizaran los diferentes modelos que

tenemos para la venta.
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3.4.2 Estrategias de posicionamiento

Para lograr el posicionamiento de la marca se tienen pensado, crear contenido en las
distintas plataformas (Instagram, Facebook, entre otros), con informacién de los
modelos que se ofreceran en el mercado. Adicionalmente, se creara una publicidad
en base a cada producto ofrecido, enfocada al cliente que se desea captar. Por ello,
haciendo uso de las herramientas necesarias se llegara al publico objetivo de una
manera innovadora, puesto que hoy en dia posicionarse en el mercado de forma

rapida y eficaz es mediante las plataformas digitales.

3.4.3 Estrategias de ingreso al mercado

La estrategia de ingreso al mercado que se usara para nuestros productos sera la
venta directa, ya que, nuestra empresa comercializara los productos que se ofreceran
al mercado Limefio mediante nuestra pagina web, redes sociales y ferias ecolégicas,
en donde se busca potenciar la naturaleza de nuestros productos, generando
responsabilidad social en los consumidores.

El tener un espacio en estas ferias, nos hara mas atractivos al publico, ya que
seremos vinculados a la naturalidad de los productos que se comercializan en estos

lugares.

3.4.4 Estrategias de distribucion comercial
En primer lugar, antes de presentar la estrategia de distribucion comenzaremos por
definir el tipo de canal de distribucion que la empresa MARCO VERDE PERU S.A.C.

llevara a cabo. La cual, sera a través del canal directo.

Canal directo:
Mediante este canal, haremos la entrega de los productos adquiridos por nuestros
clientes, de manera directa, sin necesidad de intermediarios.
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La entrega del producto sera realizada via delivery, pudiendo los clientes recibir las

gafas desde la comodidad de su hogar o centro de labores

Estrategia de distribucién selectiva:

En este momento la estrategia de distribucion mas acertada para la empresa es la
estrategia de distribucion selectiva. Debido a que nuestra empresa busca ofrecer sus
productos con cobertura limitada, es decir para niveles socio econdmicos delimitados,
donde se concentra el mayor publico objetivo de la empresa. Por ello, actualmente
nos enfocamos al nivel socio econémico A, B y C de la poblacion de Lima
Metropolitana. Del mismo modo, las gafas van dirigidas a hombres y mujeres entre

los 18 y 55 anos de edad

3.4.5 Estrategias de branding

El término branding hace referencia a la construccion de la imagen de una marca a
través del desarrollo de valores y atributos que sean percibidos como auténticos y
coherentes para los clientes. El principal objetivo es fomentar un vinculo perdurable
entre el producto y el cliente basado en factores emocionales.
(mglobalmarketing,2018)

Teniendo en cuenta lo anteriormente mencionado, la estrategia para la marca

“‘SHANT” se desarrollara de la siguiente forma:

e Objetivo de la marca: Transmitir la importancia y preocupacion por cuidar el

medio ambiente.
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e Conocer al publico: Con la definicion demografica, socioecondémica,
psicografica y conductual; se debe pensar en los reales y primeros clientes
que seran atraidos por el producto.

e Desarrollo de personalidad: Como organizacién, se busca conseguir
credibilidad y prestigio, por lo que en todo momento la informacién del

producto sera accesible y transparente.

3.4.6 Estrategias de promocién nacional

3.4.6.1 Establecer el mecanismo y definir estrategias de promocién,
incluida promocion de ventas

Los mecanismos y estrategias de promocion consistiran en el plan creativo y de

medios con los cuales se deseara el desarrollo de la marca, aumentar ventas y mayor

participacion en el mercado Limeno.

Se necesita satisfacer y superar las expectativas de nuestros clientes, incrementando

la publicidad en redes sociales, dando a conocer la autenticidad de cada una de las

gafas, ya que no so6lo son una pieza unica, sino que al mismo tiempo es ecoldgica, lo

cual nos permite desarrollar el concepto de moda sostenible a partir de este producto.

3.4.6.2 Propuesta de valor

Esta idea de negocio tiene como objetivo la creacidén de valor compartido a partir del
rendimiento econémico basado en la comercializacion de un producto eco amigable
y de uso masivo como lo son las gafas de sol y las monturas para lentes de medida,
siendo el material de estos, el bambu (Bambusoideae) que es considerado por sus

propiedades naturales un elemento de alta resistencia. La propuesta de valor que
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desarrollara la empresa para satisfacer la necesidad y cumplir con la expectativa de

los clientes es:

Tabla 14. Propuesta de valor que se desarrollara

SOCIOS CLAVE ACTIVIDADES OFERTA DE VALOR RELACIONES SEGMENTO DE

CLAVE CON MERCADO
CLIENTES
e Proveedor e Realizarla e Material e Publicidad e Hombresy
de China publicidad de ecoamigable, ya por redes mujeres de
que me las gafas que el bambu es sociales 18 a 55 afios
vendera las poniendo biodegradable de edad de
gafas de sol énfasis en el la ciudad de
y monturas material Lima
a base de RECURSOS CANALES Metropolitana
bambu CLAVE
e Liquidez para e Los
adquirir las canales de
gafas venta
e Publicidad en seran por
redes e-comerce
sociales
ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTES DE INGRESO
e Costos de nacionalizacién del e Cobro por unidad vendida
producto e Precio de introduccion del producto al mercado

e Pago al proveedor
e Planilla del personal

Grafico 13. Mapa de Empatia:

Las gafas deben ser
demasiado caras

Tienen modelos

muy caros
e Mucha gente y cola en
No tuve buena las tiendas que venden
experiencia con ! gafas

compras anteriores

No tengo tiempo de ir a
comprar gafas



Atencion

El precio Por el material Seguridad y

personaliza confianza

quiza se rompa

3.4.6.3 Estrategas de marketing digital y uso del e-commerce

La estrategia de marketing digital, sera la de estar en constante actualizacién y
contacto con nuestros clientes a través de las redes sociales y web.

Por otro lado, en la parte del E-Commerce nuestros productos tendran promociones
exclusivas las cuales estardn en nuestras paginas de Facebook y web, la cual

consistira en descuentos del 3% solo si se hace la compra online.

3.4.7 Politicas de estrategias de precio

Al ingresar a un mercado nuevo se deben establecer las politicas de precios segun el
mercado meta que se haya elegido.

La estrategia de precios que se utilizara para la comercializacion de nuestros
productos sera la estrategia Premium, estableciendo un precio alto para que los
consumidores estén conscientes del estatus y calidad de este sintiéndose atraidos

por el producto.
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4.- PLAN DE LOGISTICA INTERNACIONAL

4.1. Envases, empaques y embalajes

En la logistica internacional, el punto de partida para realizar el envio internacional,
es preparar la mercancia de exportacion; la preparacion significa que la mercancia
debe cumplir con los requisitos minimos para su transporte, para ello, se debe
proteger la carga desde origen, hasta el destino correspondiente para que esta no
sufra dafios durante su transito.

Es preciso crear un plan adecuado para la correcta seleccién del envase, empaque y
embalaje, ya que, de esta manera se minimiza el riesgo de dafio frente a un eventual
accidente que pudiera surgir en el traslado. Se tiene que hacer una seleccion
cuidadosa de los materiales a usar, las marcas y/o el rotulo adecuado, a fin de realizar

las maniobras correctas tanto en la carga como en la descarga.

Envase:

Las gafas y monturas para lentes de medida seran importados desde China y vendran
en bolsas individuales de polipropileno, ya que se busca contener y proteger el
producto y al mismo tiempo optimizar el espacio dentro del empaque que las
transportara hasta Peru. Cabe mencionar que este no sera el estuche de presentacion
al consumidor final, en virtud al concepto de moda sostenible, la presentacion se

realizara en estuches elaborados por artesanos peruanos.
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Figura 5. Envase de gafas y monturas para lentes de medida

o B

=

-~ P
!

Fuente: PROVEEDOR LONSY EYEWEAR CO., LTD

Empaque:

Para el envio de las gafas hacia Peru, se utilizara como empaque las cajas de cartén,

ya que es resistente para proteger de manera 6ptima el producto. Cada caja tiene la

capacidad para 50 unidades, las mismas que vendran agrupadas en decenas.

Respecto a las medidas y los pesos, dependera del modelo de gafas.

Tabla 15. Medida y peso de caja por modelo

MODELO
BGMO035
BGMO036
BGS041
BGMO037
BGMO038
BGM042

Elaboracion propia

MEDIDA
29.5x18x44 CM
32X18.5X51 CM

37x18x56 CM
34.5x18x48 CM
27x18x43 CM
37x18.5x55 CM

PESO
3.5 KG
3.3 KG
3.6 KG
3.5 KG
3.2 KG
3.8 KG

El material de las cajas es personalizado, la estructura de carton para 10 unidades

cuenta con 3 capas Y la estructura de carton para 50 unidades que es el material con
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que seran enviadas las gafas desde China posee 5 capas tal como se detalla en la

imagen a continuacién

Figura 6. Estructura de carton de tres capas

Papel Superior

/
Papel Inferior \
Caorrugado (acanaladao)

Fuente: PROVEEDOR LONSY EYEWEAR CO., LTD

Figura 7. Estructura de carton de cinco capas

Papel Superior
P
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Papel Central ) Corrugado (acanalado)
mll

Fuente: PROVEEDOR LONSY EYEWEAR CO., LTD

Figura 8. Empaque de gafas y monturas para lentes de medida

Fuente: PROVEEDOR LONSY EYEWEAR CO., LTD
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Embalaje:
Para embalar el producto se hara uso de cinta adhesiva de embalaje, con lo cual se
sellaran las cajas, permitiendo la manipulacion de las mismas y el éptimo traslado

evitando danos en la mercaderia.

Figura 9. Proceso de embalaje de la mercaderia

Fuente: PROVEEDOR LONSY EYEWEAR CO., LTD

Figura 10.Embalaje de la mercaderia

Fuente: PROVEEDOR LONSY EYEWEAR CO., LTD
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Figura 11. Embalaje de la mercaderia

Fuente: PROVEEDOR LONSY EYEWEAR CO., LTD

4.2. Diseino del rotulado y marcado

El marcado y rotulado son importantes ya que facilita la identificacién de cada bulto
de manera rapida, permite la localizacion en las bodegas y agiliza el proceso logistico.

(INDECOPI, guia rotulado, 2013)

4.2.1 Diseno del rotulado

El rotulado que se consignara en las etiquetas que van en la caja busca brindar
informacion sobre las  caracteristicas del producto, informacion del

importador/consignatario. Para la importacion se tendran los siguientes datos:
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4.2.2

Figura 12. Rotulado de las cajas de Gafas
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PRODUCT: BAMBOO WOOD GLASSES

GROSS WEIGHT: 11 KG NET WEIGHT: 7.4 KG
COUNTRY OF ORIGIN: CHINA

EXPORTER DATA: LONSY EYEWEAR CO., LTD
DATA IMPORTER: MARCO VERDE PERU S.A.C.
DESTINATION COUNTRY: PERU

PORT: CALLAC
PLACE OF DELIVERY: MARCO VERDE
PERU S.A.C. — 209 JR. LAS GRULLAS
SERIAL NUMBER: 07006

I?SEdQJS@SZ?*i

Elaboracion propia

Diseno del marcado

El embalaje debera consignar la siguiente informacion

Debido al tipo de producto que vamos a importar, se ha determinado utilizar

Pais de Origen: China

Datos del exportador: LONSY EYEWEAR CO., LTD

Datos del Importador: MARCO VERDE PERU S.A.C.

Destino: Pert

Puerto: Callao

Lugar de entrega: Instalaciones de MARCO VERDE PERU S.A.C. -

209 Jr. Las Grullas

los siguientes pictogramas:
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Hacia arriba

Protéjase de la humedad

Manipular con cuidado

Figura 13. Pictogramas

1|

Fuente: Diario del Exportador

¢

Figura 14. Disefio del marcado de la caja
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Elaboracion propia
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4.3. Unitarizacion y cubicaje de la carga

La unitarizacion, como parte de las operaciones de distribucion, consiste en el
proceso de ordenar y acondicionar correctamente la mercancia en unidades de
carga para su transporte. Este proceso es necesario para preparar el pedido que
sera enviado por nuestro proveedor.

Por la materia de nuestro producto, consideramos que la mejor forma de
transportarlo hasta Perd de manera segura, es mediante el envio aéreo, pues
minimiza el riesgo de incidencias. Una vez el proveedor entregue las cajas
embaladas al agente de carga internacional, este se encargara de agrupar la carga
compuesta por diferentes bultos en una sola unidad de transporte.

De esta manera la carga sera acondicionada en plataformas de aluminio con
bordes reforzados en la base, estos pallets, estan disefiados para poder ubicar la
carga sobre ellos. Los pallets disponen de enganches y aberturas para
manipularlos vy fijarlos correctamente al interior del avidon. Sobre los pallets se
coloca una malla o sistema de correas que asegura la carga durante todo el
trayecto. La estiba de la mercancia se realizara adaptandose al contorno de la

bodega del avién, aprovechando el maximo el espacio disponible.

Figura 15. Unitarizacién de la carga

Fuente: DSV Global Transport and Logistics
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El cubicaje de la carga es una medida habitualmente utilizada en el sector del
transporte y logistica, para ello se debe tener en consideracion el tamafo de los
bultos.
En el momento de calcular el coste de un envio, se compara el peso volumétrico
con el peso real de la carga y se tomara en consideracion el mas alto de los dos.
De forma general, el coste de una expedicion estara determinado por:

= El peso volumétrico en aquellos envios cuyas mercancias sean

voluminosas y ligeras.
» El peso real cuando las mercancias sean pesadas y de un tamafio no muy
grande.

El peso volumétrico de la mercancia se calcula con la siguiente formula:
PESO VOLUMETRICO = VOLUMEN (m3) * FACTOR DE CONVERSION (m3/kg)
O lo que es lo mismo
PESO VOLUMETRICO = LARGO (m) * ANCHO (m) * ALTURA (m) * FACTOR DE
CONVERSION (m3/kg)
En el caso del transporte aéreo el factor de conversion es el siguiente:
1 m3 = 167 kg
Calculando nuestro peso volumétrico aplicado a uno de los modelos de las gafas
que importaremos, se tendra lo siguiente:
PESO VOLUMETRICO =29.5 * 18 * 44 * 167
PESO VOLUMETRICO = 3.9 kg
Si comparamos el peso real (3.5 kg) con el peso volumétrico (3.9 kg), el mas alto
de los dos sera el peso tasable. Debido a ello, el peso facturable por este envio

aéreo (peso tasable) sera en base a 3.9 kg
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4.4. Cadena de DFI de exportaciéon/importacion

La distribucion fisica internacional es el proceso logistico que se desarrolla en torno
a la compra/venta de un producto en el mercado internacional cumpliendo con los
términos negociados entre el vendedor y el comprador. Es por ello que involucra todos
los procesos y actividades necesarias para lograr que la mercaderia se traslade desde
el punto de origen hasta el punto de destino, estas actividades deben desarrollarse
de manera secuencial y la duracién total significa el tiempo de transito que tendra el
producto para finalmente entregarse al cliente final.

A continuacion, se detalla la cadena de distribucion fisica que se realizara

Figura 16. DFI de importacion
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Elaboracion propia

Para la importacién de gafas, se hara uso de los envios de entrega rapida, pues
buscamos acortar los tiempos, considerando el uso de los envios aéreos. Mediante
esta modalidad, se transmitira el manifiesto con una anticipacién minima de dos

horas antes de la llegada del medio de transporte. Nos acogeremos a la categoria
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3, pues hablando en términos del valor FOB de la carga, los envios superan los
USD 200.00 pero no exceden los USD 2,000.00. En esta categoria la Sub partida
nacional que utilizaremos sera la 9809.00.00.30.
Los tramites a realizar ante aduanas quedaran por cuenta del Courier, teniendo
en cuenta lo siguiente:

= Canal Verde: No requiere de revision documentaria ni de reconocimiento

fisico.

» Canal Naranja: Requiere de revision documentaria.

= Canal Rojo: Requiere de revision documentaria y reconocimiento fisico.

= Control No Intrusivo: Requiere de inspeccion por imagenes.
Por tratarse de un régimen de importacién para el consumo, la declaracion
simplificada individual tiene un limite de valor FOB de USD 2,000.00. De esta
manera, los Envios de Entrega Rapida simplifican los envios valga la redundancia

y su tramitacion.

Figura 17. Flujo de Envio de Entrega Réapida

Flujo de Envio de Entrega |
Réapida (FEER)

\J
Compania Aérea Empresas EER SUNAT
A Y ) J
Tramite mani- Tramite mani- Tramite de declaracién (DS) ‘ = Valida y

fiesto de carga fiesto EER - Doc. DJ1 (9809) numera D.S.
- ' —— - Mercancia US$ 200 (9809)

- Mercancia US$ 2000 (9809)

g o

Punto de llegada Deposito temporal EER Asigna canal:
escaner rojo,
o o o naranja, verde )
Recepcion [ Recibe Trasmite tarja
de carga » Mmercancia | al detalle (2h) Levante (6h) |

Fuente: SUNAT
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4.5. Seguro de las mercancias

El seguro de transporte de mercancias consiste en un contrato a través del cual la
figura del asegurador tiene la responsabilidad de asumir tanto los dafios como las
pérdidas de material de transporte o de las mercancias durante el trascurso del mismo
por cualquier via (aérea, terrestre, maritima o fluvial).

Es decir, el contrato de seguro tiene lugar en el momento en que una compafiia
aseguradora se compromete a pagar una indemnizacion a un asegurado, a cambio
de una prima, en el caso de que tengan lugar alguno de los riesgos cubiertos por ésta.
Debido a que el envio se realizara por EER, el incoterm que se aplicara sera el DDP,

haciendo uso del seguro de tabla, el cual asciende al 0.75% del valor FOB.
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5.- PLAN DE COMERCIO INTERNACIONAL

5.1.- Fijacion de precios

El fijar el precio de un producto es una decision bastante importante, pues es la clave
para el éxito a corto plazo. Debemos pensar en como hacer que el consumidor esté
dispuesto a pagar por nuestro producto, creando las condiciones necesarias para ello.
En definitiva, no es lo mismo, fijar un precio en etapa de lanzamiento, que hacerlo en
etapa de madurez. Por tal motivo, es preciso investigar que productos similares
existen en el mercado y cual es el precio que el cliente paga por ellos. Del mismo
modo, debemos identificar los costos que intervienen en nuestro producto, asi
determinaremos el precio adecuado, considerando que este debe guardar relacién
con el valor percibido por el cliente. Si el valor resulta mayor al precio, estaremos
perdiendo ganancias vy, por el contrario, si el valor es menor al precio, este no sera
agradable para el cliente y por ende no lo comprara.

Dicho esto, para fijar los precios de las gafas de sol y monturas hechas a base de
bambu, necesitaremos la estructura de todos los costos de la adquisicién del
producto, es decir los costos implicados en el proceso de importacion. Sabemos que
nuestra mercaderia llegara directamente de China y la compra sera realizada bajo el
incoterm DDP, con esta informacion estamos delimitando obligaciones, condiciones
y formas de pago.

Para fijar correctamente el precio de venta final de nuestras gafas, se debe negociar
con el proveedor, ya que buscamos un precio competitivo que nos genere ganancias.
Por tal motivo, por la experiencia con que cuenta nuestro proveedor exportando
alrededor del mundo, nos indicé los tiempos de entrega del producto, lo cual nos sirve
para planificar localmente las posibles fechas en que contaremos con las gafas y

podremos iniciar la entrega de los productos.
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Por lo expresado anteriormente, hemos determinado que MARCO VERDE PERU

S.A.C., establecera su precio en funciéon al método basado en los costos y

competencia. Por lo general, la gran mayoria de empresas que veden gafas, dirigen

sus estrategias a estudiar la oferta de la competencia y en base a ello es que mejoran

los precios para ganar y/o fidelizar clientes.

Nosotros buscamos crear con el cliente una relacion duradera, ya que no solo

ofertaremos un producto a determinado precio, sino que anadimos valor considerable

en su materia principal de fabricacion, pues el elaborarlos con bambu, no solo

satisface la necesidad de usar gafas, ya sean estas de sol o de medida, al mismo

tiempo generamos conciencia sobre nuestros potenciales clientes, por tratarse de un

accesorio amigable con el medio ambiente.

Grafico 14. Valor FOB Importado desde China expresado en délares
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Fuente: SUNAT 2020 / Elaboracién propia
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5.1.1 Costos y precio

Se establecera el precio minimo que se debe considerar para no generar pérdidas, lo
cual no significa que las gafas no puedan venderse a un precio mayor. Calcularemos
los costos de importacion, distribucion y administracion; sobre estos datos
agregaremos el margen, que corresponde a las utilidades que se van a generar por
la venta de los productos. Los costos detallados lineas abajo estan distribuidos en

paquetes de 50 unid.

Tabla 16. Célculo del Valor FOB expresado en ddlares

Clase Modelo Precio Unidad de  TOTAL
Unitario Compra

Montura Optica BGMO035 9.2 50 460
Montura Optica BGMO036 8.5 50 425
Montura Optica BGMO037 3.9 50 195
Montura Optica BGMO038 5.2 50 260
Gafas de Sol BGS041 24 50 120
Gafas de Sol BGS042 2.3 50 115
TOTALES 300 1575

Fuente: AliBaba / Elaboracion propia
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Tabla 17. Caélculo del Flete expresado en délares

Clase

Montura Optica
Montura Optica
Montura Optica
Montura Optica
Gafas de Sol

Gafas de Sol

Modelo Peso por
caja de 50
unidades

SUB TOTAL 20.9 kg
BGMO035 3.5 kg
BGMO036 3.3kg
BGMO037 3.5kg
BGMO038 3.2kg
BGS041 3.6 kg
BGS042 3.8 kg

Fuente: DHL 2020 / Elaboracion propia

COSTO DE ENVIO (DHL)

Valor de envio
por DHL (segun
cotizacion con
proveedor)
348.00
58.29
54.95
58.29
53.28
59.93

63.27

Aforo

fisico

24.00
4.02
3.79
4.02
3.67
4.13

4.36

Nacionalizacid

n

12.00

2.01

1.89

2.01

1.84

2.07

218

Declaracion

Multilinea

20.00
3.35
3.16
3.35
3.06
3.44

3.64

TOTAL

404.00

67.67

63.79

67.67

61.85

69.57

73.45

75



Tabla 18. Comparativo del Precio de Venta en Soles de la Competencia Nacional

Marcas que Gafas de Sol Monturas Simples Monturas de
comercializan gafas de Lujo
madera
ANTARKI 280 260 280
BONOBOSS 180 - -
KINGWOOD EYEWEAR 350 295 -
OCTOSHOPPER 249 - -
SOAPOP 365 295 335

Fuente: Busqueda web / Elaboracién propia

Tabla 19. Comparativo del Precio de Venta en Soles de la Competencia Internacional

Marcas que comercializan Gafas de Monturas Monturas de Lujo
gafas de madera Sol Simples
HDCRAFTER 226 135 190
VINTOGE 245 174 270
OF NAFTING 289 - -
OAKLEY 613 265 521
OCEAN SUNGLASSES 308 - -

Fuente: Busqueda web / Elaboracién propia



Tabla 20. Calculo del Precio expresado en délares (50 unid por modelo)

Clase

Montura Optica
Montura Optica
Montura Optica
Montura Optica

Gafas de Sol
Gafas de Sol

TOTALES

Modelo

BGMO035

BGMO036

BGMO037

BGMO038

BGS041
BGS042

Fuente: Elaboracién propia

FOB

460.00
425.00
195
260

120
115

1,575.00

FLETE Seguro

67.67

63.79

67.67

61.85

69.57
73.45

404.00

de
tabla

3.45

3.19

1.46

1.95

0.9
0.86

11.81

Total Costo
CIF Unitario
en
valor
CIF
531.00 10.62

492.00 9.84

264 5.28
324.00 6.48
190.5 3.81
189.5 3.79

1,991.00 39.82

Margen de ganancia
definido

80%
80%
90%
85%
90%
90%

Valor
de
Venta
Unitario

60.53

56.09

60.19

49.25

43.43

41.69

Precio
de
Venta
Unitario

71.43

66.18

71.03

58.11

51.25

49.19

Ingresos
por
Ventas

3,571.51
3,309.19
3,5651.33
2,905.63

2,562.61
2,459.71

18,359.97
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Tabla 21. Calculo del Precio expresado en soles TC Ref. 3.6 (50 unid por modelo)

Clase Modelo FOB FLETE Seguro  Total Costo Margen de ganancia Valor Precio  Ingresos
de CIF Unitario definido de de por
tabla en Venta  Venta Ventas

valor Unitario Unitario

CIF
Montura BGM035 1,656.00 243.61 12.42 1,912.00 38.24 80% 217.92 257.15 12,857.42
Optica
Montura BGM036 1,530.00 229.64 11.48 1,771.00 35.42 80% 201.92 238.26 11,913.09
Optica
Montura BGMO037 702  243.61 5.27 951 19.02 90% 216.69 255.7 12,784.78
Optica
Montura BGMO038 936  222.66 7.02 1,165.50 23.31 85% 177.29 209.21 10,460.28
Optica
Gafas de Sol BGS041 432  250.45 3.24 685.5 13.71 90% 156.36 184.51 9,225.38
Gafas de Sol BGS042 414  264.42 3.1 681.5 13.63 90% 150.08 1771  8,854.96
TOTALES 5,670.00 1,454.40 42.53 7,166.50 143.34 66,095.91

Fuente: Elaboracién propia

En la Tabla N°5 y 6 se muestran los costos unitarios segun modelo de gafas. Cada costo incluye los diferentes gastos aduanales

correspondientes a la importacion, los valores fueron expresados en dolares y luego convertidos a soles.
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Tabla 22. Estimacién de los Costos de Importacion expresado en dolares

Modelo PP (i
nacional

BGM 035 9809000030 50
BGM 036 9809000030 50
BGM 037 9809000030 50
BGM 038 9809000030 50
BGS041 9809000030 50
BGS042 9809000030 50

Elaboracion propia

Precio

CIF

Unitario

10.62

9.84

5.28

6.48

3.81
3.79

Total
CIF

531
492
264

324

190.5
189.5
1,991.00

Arancel
AN

21.24

19.68

10.56

12.96

7.62
0

ISC IGV

0 88.36

0 81.87

0 43.93

0 53.91

0 317
0 30.32

IPM

11.04

10.23

5.49

6.74

3.96
3.79

Percepcion ~ Gastos de
del IGV  Importacion

22.81

21.13

11.34

13.92

8.18
7.83

53.1

49.2

264

324

19.05
18.95

Costo Total
de

Costo
Unitario de

Margen de  Valor de
Ganancia Venta

Importacién importacion propuesto Unitario

605.34
560.88
300.96

369.36

217.17
208.45
2,262.16

12.11

11.22

6.02

7.39

434
4.17

80%

80%

90%

85%

90%
90%

60.53

56.09

60.19

49.25

43.43
41.69

Precio de

Venta

Unitario

71.43

66.18

71.03

58.11

51.25
49.19

Precio
Competencia

81.94
81.94
81.94

81.94

79.17
79.17
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Tabla 23. Estimacién de los Costos de Importacion expresado en soles TC Ref. 3.6

Wity || SRR g MO
nacional Unitario
BGMO035 9809000030 50 38.24
BGMO036 9809000030 50 35.42
BGMO037 9809000030 50 19.02
BGMO038 9809000030 50 23.31
BGS041 9809000030 50 13.71
BGS042 9809000030 50 13.63

Elaboracion propia

Total CIF

1,912.00

1,771.00

951

1,165.50

685.5

681.5
7,166.50

Aza;l\clel ISC IGV IPM Pzr:leféisn ug:f)::;:n .COSt(:ieT o.t'al .Un?t(;ls'it(())ge héiincf
mp ortacion mp ortacion prop uesto

7648 0 31816 39.77 82.12 1912 2,179.68 43.59 80%
7084 0 29469 36.84 76.07 1771 2,018.94 4038 80%
3804 0 15825 19.78 40.85 95.1  1,084.14 21.68 90%
4662 0 193.94 2424 5006 11655 132867 26.57 85%
2742 0 11407 14.26 29.44 68.55 781.47 15.63 90%
2726 0 1134 1418 29.27 68.15 776.91 15.54 90%

8,169.81

Valor de

Venta

Unitario

217.97

201.89

216.83

177.16

156.29

155.38

Precio de

Venta

Unitario

257.2

238.23

255.86

209.04

184.43

183.35

Precio
Competencia

295
295
295
295
285

285
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En la Tabla N°7 y 8 se realizé la estimacion de los costos de importacion. Las tasas
porcentuales dependen de la subpartida nacional asignada, para el caso puntual de
las gafas se esta tomando como referencia la tasa del 4%, ya que los productos que
ingresan al pais bajo la modalidad de Envios de Entrega Rapida y superan los USD
200.00, pero no exceden los USD 2,000.00 permitidos por la legislacién peruana son
asignados a dicha subpartida. Con referencia a la tasa de percepcion del 3.5%, cabe
sefalar que se trata de la segunda importacion en adelante, ya que se tiene
conocimiento que la primera importacion pagara 10%, para lo cual realizaremos una
importacion previa considerando un valor minimo para efectos de no tener
inconvenientes con el flujo natural de importaciones de MARCO VERDE PERU S.A.C.
Es preciso indicar que la tasa del 10% para los gastos de importacion es netamente
para temas de estimacién, ya que, de surgir algun pago adicional, debemos estar
cubiertos. Los valores fueron expresados en doélares y luego convertidos a soles bajo

la TC referencial de 3.6
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Tabla 24. Proyeccion a 5 afios expresado en soles

CONCEPTO (ANOS) 0 1 2 3 4 5
INGRESOS 168,039 176,441 185,263 194,526 204,252
Ingresos operativos 168,039 176,441 185,263 194,526 204,252
Ingresos no
0 0 0 0 0
operativos
COSTO Y GASTOS 148,612 152,789 156,464 160,695 165,206
Costos fijos 68,171 69,999 71,872 73,996 75,965
Costos Variables 77,031 79,884 82,281 84,749 87,292
Intereses 1,460 956 361
Depreciaciéon 1,170 1,170 1,170 1,170 1,170
Amortizacion
780 780 780 780 780
intangible
UTILIDAD
19,427 23,652 28,799 33,831 39,046
OPERATIVA
Impuesto renta MYPE
1,680 1,764 1,853 1,945 2,043
1%
UTILIDAD NETA 17,747 21,888 26,946 31,886 37,004
Depreciaciéon 1,170 1,170 1,170 1,170 1,170
Amortizacion
780 780 780 780 780
intangible
Valor Residual 1,250
Amortizacion -2,799 -3,303 -3,898
Inversiones -36,332 0 0 0 0 0
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Préstamo 10,000

FLUJO DE CAJA
-26,332 16,898 20,534 24,999 33,836 40,204
FINANCIERO

FCF ACUMULADO -26,332 -9,434 11,100 36,099 69,935 110,138

Fuente: Elaboracién propia

Enla Tabla N°8 se proyectan los Ingresos Operativos, Costos Fijos y Costos Variables
por 5 afios. Para la proyeccion realizada se tuvo en cuenta la depreciacion e inflaciéon

anual. Cabe reiterar que los montos detallados estan expresados en soles.

5.1.2 Cotizacién internacional

Teniendo en cuenta el producto que vamos a importar, buscamos los diferentes
proveedores que realizan la manufactura de las gafas usando como materia principal
el bambu. Luego de obtener una terna de estos proveedores, buscamos referencias
de ventas anteriores alrededor del mundo, priorizando las ventas realizadas a
América Latina, con la finalidad de tener la certeza que el proveedor es confiable.
Una vez encontrado el proveedor, solicitamos una cotizacion de los productos que
nos servira para conocer realmente el valor de las gafas y en base a ello manejar de
manera adecuada los costos de la empresa.

Después de haber conversado con el proveedor mediante correos electrénicos, en
donde nos detallaron los precios de compra, medidas de las cajas en donde suelen
exportar la mercaderia, embalajes utilizados para los envios internacionales e
incoterms que suelen manejar con otros compradores, nos decidimos por aceptar la
cotizacién acordada entre el proveedor y MARCO VERDE PERU S.A.C. Finalmente,

el proveedor procedera a enviar la orden de compra, dando inicio de esta manera al
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despacho de los productos en el plazo estipulado. EI modelo de la cotizacion sera

anadido en los anexos.

5.2.- Contrato de compra venta internacional (exportaciones/importaciones) y
sus documentos

El contrato de compra — venta internacional es un acuerdo de voluntades, celebrado
entre partes domiciliadas en paises distintos, mediante el cual se transfiere la
propiedad de la mercancia, la misma que sera transportada a otro territorio a cambio
de realizar el pago correspondiente por el bien.
Previamente a plasmar la firma de nuestra empresa en el contrato de venta
internacional, se debera establecer la negociacién correspondiente con el comprador,
en donde se definen las condiciones de este compromiso, para lo cual debemos tener
en consideracién la cultura de negocios que tiene un proveedor Chino, ya que se
caracterizan por brindar precios cdmodos, respetando tiempos ya convenidos para la
entrega de los productos.
Es por ello, que para la elaboracion del contrato se han tomado en cuenta los
siguientes puntos primordiales:

e Objeto del contrato

¢ |dentificaciéon de las mercancias, cantidad y calidad

o Forma de envio de los productos

e Momento y forma de pago

e Entrega de los productos

e Entrega de los documentos de importacion

e Obligacién de las partes

e Vigencia del contrato

e Legislacion aplicable
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e Firma del contrato

Finalmente encontraremos el modelo de contrato en los anexos.
5.3 Eleccidn y aplicacion del Incoterms

Los Incoterms son un conjunto de términos de tres letras que regulan las
responsabilidades de las empresas en los contratos de compra venta de mercancias,
aceptadas por gobiernos, empresarios y profesionales alrededor del mundo para la
interpretacion de los términos mas comunes utilizados en el Comercio Internacional.
Las reglas Incoterms regulan lo siguiente:

En qué momento y lugar se produce la transferencia de riesgos sobre la mercancia,
del vendedor al comprador.

El lugar de entrega de la mercancia.

Quién contrata y paga los gastos de transporte y seguro.

Qué documentacion tiene que tramitar cada una de las partes.

Tomando en cuenta la nueva actualizacion realizada por la Camara de Comercio
Internacional para los Incoterms 2020, hemos verificado las multiples opciones para
importar nuestra mercaderia via aérea, pues consideramos que el transporte es mas
rapido y necesitamos prevenir cualquier dafo a la carga.

Después de conversar con el proveedor y al indicarnos los posibles Incoterms con
que suele trabajar con otros importadores, nosotros como empresa tomamos la
decision de contratar sus servicios trabajando bajo la modalidad del Incoterm DDP,
pues consideramos que la mercaderia llegara segura hasta nuestras instalaciones.
Dentro de este incoterm, sabemos que los aranceles e impuestos estan cubiertos.

Las condiciones bajo esta modalidad se detallan a continuacion:
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Obligaciones del Vendedor:

e Embalaje y verificacion

e Entregar la mercaderia y documentos de origen
e Carga transporte interior

e Transporte interior en origen
o Tramites de exportacion

e THC en terminal de origen

o Flete aéreo

e Seguro de transporte

e THC en terminal de destino

e Tramites de importacion

e Transporte interior en destino
Obligaciones del Comprador:
o Pagar la mercaderia

e Descarga en lugar de destino

En la siguiente tabla N°7 se describe de manera matricial los riesgos a los que se

enfrentan el vendedor y/o comprador frente a los tres incoterms analizados para

nuestro proyecto de importacion
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Tabla 25. INCOTERMS 2020 — Distribucion de Costos y Riesgos

COSTOS FCA CPT DDP
Embalaje y verificacion \% V V
Carga transporte interior V/C V V
Transporte interior en C \ \
origen

Tramites de exportacion V \ \
THC en terminal origen C Vv Vv
Flete aéreo C Vv Vv
Seguro de transporte C C V
THC en terminal destino C C Vv
Tramites de importacion C C \
Transporte interior destino C V/C Vv
Descarga lugar de destino C C C

Fuente: Diario del Exportador / Elaboracién propia

5.4.- Determinacion del medio de pago y cobro
Segun lo coordinado con el proveedor, y tomando en cuenta las politicas de
medios de pago y cobro, detalladas en la pagina web de Alibaba, se ha determinado
realizar el pago por transferencia internacional (Pago diferido).
Término de pago:
e 30% del Valor FOB total US$ de realizado la orden de compra.
e 70% del Valor FOB total US$ de embarcada la mercancia.
De esta manera, MARCO VERDE PERU S.A.C a determinado usar este término de
pago. Es decir, cuando se tenga la confirmacion de la aceptacion por parte de DHL
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para el envio internacional y nuestro proveedor nos envie constancia de ello, nuestra
empresa procedera con la transferencia bancaria del 70% del valor total pactado.
Las indicaciones de las formas de pago son detalladas en la factura comercial emitida

por el proveedor extranjero.

5.5.- Eleccion del régimen de exportacion o de importacion

Segun los procedimientos de despacho de la SUNAT, las importaciones estan
divididas en los siguientes regimenes:

Importacion para el Consumo

Admision temporal para reexportacién en el mismo estado

Reimportacién en el mismo estado

Para el presente proyecto, la empresa MARCO VERDE PERU S.A.C. optara por
seleccionar el Régimen de Importacion para el Consumo. Este régimen aduanero
permite el ingreso de mercancias al territorio aduanero para su consumo, luego del
pago o garantia, segun corresponda, de los derechos arancelarios y demas impuestos
aplicables, asi como el pago de los recargos y multas que hubiese y del cumplimiento
de las formalidades y otras obligaciones aduaneras.

Con dicha informacion, la importacion que se realizara sera bajo el Régimen
Importacion para el Consumo en la modalidad de Envios de Entrega Rapida (EER),
ya que el valor de la carga no supera los USD 2,000.00 por envio y toda la carga sera
nacionalizada con el pago correspondiente de los derechos arancelarios, asi como

comercializada dentro del territorio peruano.
5.6.- Gestion aduanera del comercio internacional

Dentro del despacho de aduanas se debe tomar en cuenta ciertas condiciones que

un importador tiene, como es la obtencién de un Registro Unico de Contribuyente
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(RUC), la cual debera encontrarse activa;, asimismo también puede haber
importadores que no tengan RUC, es decir, personas naturales; en este caso ellos
podran solicitar la destinacion aduanera de importacién siempre y cuando.

Las personas naturales que realicen en forma ocasional importaciones de
mercancias, cuyo valor FOB por operacion no exceda de mil délares americanos (US$
1,000.00) y siempre que registren hasta tres (3) importaciones anuales como maximo.
Las personas naturales que, por unica vez, en un afio calendario, importen
mercancias, cuyo valor FOB exceda los mil délares americanos (US$ 1,000.00) y
siempre que no supere los tres mil délares americanos (US$ 3,000.00).

Los miembros acreditados del servicio diplomatico nacional o extranjero, asi como los
funcionarios de organismos internacionales que, en ejercicio de sus derechos
establecidos en las disposiciones legales, destinen sus vehiculos y menaje de casa.
En el caso de nuestra empresa MARCO VERDE PERU S.A.C., la mercaderia
importada ingresara bajo la modalidad de Envios de Entrega Rapida. Este proceso te
permite importar o recibir compras o regalos del extranjero a través de Empresas de
Servicios de Entrega Rapida (Courier como DHL, FedEx), hasta por un valor FOB de
US$ 2 000.00 (dos mil doélares americanos) por envio, este es el valor de la mercancia
a bordo del transporte designado por el comprador en el lugar de embarque. Si fuera
mayor a US$ 2 000.00 (dos mil délares americanos), tienes que hacer el tramite de
Importacion para el consumo.

Los envios que llegan por este medio son entregados por las mismas empresas. En
el caso que sean recogidas por el usuario, se realiza el Despacho Simplificado de
Importacion en las oficinas de aduanas que se encuentran dentro de las instalaciones

de la empresa Courier.
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5.7.- Gestion de las operaciones de importaciéon/exportaciéon: Flujo grama

Figura 18. Flujograma de importacion.

IMPORTADOR COURIER (DHL) EXPORTADOR

Solicitud de
cotizacion

mg Recibe la solicitud y
envia la cotizacion

Solicita el
pedido

Aprueba
la OC

Alista el pedido

Firma el contrato, y
solicita el pago del
30% del valor FOB

Firma el contrato
y solicita el envio
de la mercancia

Realiza el pago del
30% del valor FOB

Confirma el pago
y programa el
envio del producto

Recoge el producto
y lo envia
Confirma que el Confirma embarque al

embarque fue realizado y importador y solicita el

realiza el pago del 70% pago del 70% del valor
del valor FOB FOB (valor restante)

Recibe el producto Confirma el
pago del 70%

Elaboracion propia



5.8.- Gestion de las operaciones de produccion del bien o servicio a ejecutar:

Flujo Grama.

Figura 19. Flujograma de venta

Proceso de Ventas

Recepcion de solicitud
de cotizacion

Registrar cliente en

(Cliente
base de datos

nuevo?

Consultar
disponibilidad
del producto

(Articulos No

Proceso de Compras
en stock?

\
I

Elaborar cotizacion

g No
€ llegti Fin del proceso
aprueba?

Facturar

Solicitar pago del 30%

Verificar pago

Entrega de material

Solicitar pago del 70%

Fin del proceso

Fuente: Elaboracion propia
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6.- PLAN ECONOMICO FINANCIERO

El plan econémico financiero esta haciendo una evaluacién a futuro de 5 anos, en
donde se determina la viabilidad financiera con la lectura en términos de inversion del
emprendimiento basado en el proyecto IMPORTACION DESDE CHINA DE GAFAS
DE SOL Y MONTURAS HECHAS A MANO A BASE DE BAMBU PARA SU
COMERCIALIZACION ON LINE EN LA CIUDAD DE LIMA METROPOLITANA.

Se reconoce que la fuente de financiamiento es un crédito por valor de S/ 10 mil soles
con una TEA de 18.01% con una tasa estandar para el sector, pero es notable que
su monto es considerablemente bajo y se debe leer como un impulso inicial que se
mitigara en una evaluacién de ingresos a partir del segundo afio de operacion.

Se requiere un capital inicial en de S/ 36,331, distribuidos entre el capital de trabajo,
mas la inversion fija tangible e intangible que se detallara mas adelante, sin embargo,
son muy razonables y estables para el tipo de proyecto en evaluacion. En forma
practica el movimiento productivo del proyecto se basa en importaciones de un
articulo innovador y de consumo ato por la poblacion influenciado por factores de
moda y sostenibilidad como son las monturas de lentes para medida y gafas de sol
donde su materia prima de elaboracion es el bambu, estas importaciones son cada
tres meses dado el intervalo de ventas generadas entre los periodos.

Las ventas estimadas, sumando todos los articulos son en promedio de S/ 13,163.93;
el plan de ventas se elabord basado en el plan de marketing enfocado y correctamente
segmentado en nuestro concepto de moda sostenible y lecturas de tendencias
ambientales que nuestros lentes satisfacen. Estos ingresos previstos, habra que
deducirles todos los gastos proyectados en el primer y parte del segundo afo de
actividad que en promedio mensual es de S/ 6,424, que para efectos del analisis la
utilidad neta sera S 45,377, en el primer afio pero que en nuestras proyecciones para
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el 5 afo tendremos montos que oscilan entre el los S/ 76,390. El concepto de valor
compartido evocado en este proyecto donde un producto sostenible y con un espirito
ambientalista genere utilidades es uno de los atractivos mas resaltantes para la

inversion.

6.1 Inversion Fija

La inversion fija son los recursos reales y financieros que seran asignados a obras
tangibles o diversos servicios basicos de un proyecto, que por su naturaleza no
requiere de transacciones continuas en su etapa de planeamiento, sélo al momento

de la adquisicidn de bienes o la transferencia a terceros.

6.11 Activos tangibles

Los activos tangibles son todos aquellos elementos que se consideran para el balance
general de una compainiia y tienen forma fisica, es decir se pueden materializar. Estos
activos pueden ser a corto o largo plazo y seran utilizados en las operaciones diarias
de la empresa.

Podrian convertirse en efectivo si es necesario. El valor de estos activos se depreciara
en el tiempo, es decir a largo plazo y por lo tanto su costo sera dividido entre los afios
de uso.

Para el caso puntual de laempresa MARCO VERDE PERU S.A.C., se ha considerado
como activos tangibles los bienes de equipo, es decir, todo lo que comprende el
equipamiento de la oficina, como es el caso de las computadoras, impresoras,
muebles de escritorio y sillas con que se trabajara, del mismo modo se ha incluido los
utiles de escritorio, pues formaran parte de la operacién que sera montada para la

comercializacion de las gafas.
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Tabla 26. Equipamiento de Oficina

DETALLE CANTIDAD PRECIOSIN V.TOTAL
IGV
Computadora y sistemas 3 1300 3900
Impresora 1 700 700
Muebles escritorio y 3 500 1500
sillas
6,100

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 27. Otros Activos Fijos Tangibles

DETALLE CANTIDAD PRECIOSIN V.TOTAL
IGV
Utiles de Escritorio 1 200 200
200.00

Fuente: Elaboracién propia

6.1.2 Activos intangibles

Los activos intangibles son aquellos bienes con que cuenta una compafia con la
limitante que no pueden ser percibidos fisicamente. Estos bienes a pesar de no
poder verlos ni tocarlos por su naturaleza inmaterial, aportan de igual manera valor
a la compafiia. Se consideran como activos, pues le generan rendimiento
econdémico a la empresa y forman parte de su valor de mercado, es por ello que se
toman en cuenta para efectos contables de la compaifiia.

La empresa MARCO VERDE PERU S.A.C. consideré como activos intangibles
todos los componentes necesarios para la puesta en marcha de la empresa, tales
como la constitucion, licencia de funcionamiento, inscripcion de planillas, legislacion
de libros contables, asi como también, el registro de la marca SHANT ante Indecopi.
Otro de los elementos considerados es la inversion en publicidad, pues es necesaria

para el desarrollo del negocio.
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Tabla 28. Elaboracién del Plan de Negocio

DETALLE CANTIDAD
Elaboracion del Plan de 1
Negocio

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 29. Constitucion de la empresa

DETALLE CANTIDAD
Constitucion de la 1
empresa
Licencia de 1
funcionamiento
Inspecciéon de defensa 1
civil
Inscripcion de planillas
Legalizacion de libros 2

contables

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 30. Registros

DETALLE CANTIDAD

Registro de marca ante 1
Indecopi

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 31. Otros Activos Fijos Intangibles

DETALLE CANTIDAD

Softwares 2

Fuente: Elaboracién propia

PRECIO SIN
IGV
3200

PRECIO SIN
IGV
320

600

300

50
18

PRECIO SIN
IGV
535

PRECIO SIN
IGV
350

V. TOTAL
3200

3,200.00

V. TOTAL
320
600
300

50
36

1,306

V. TOTAL
535

535

V. TOTAL

700
700
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Tabla 32. Promocién y publicidad

DETALLE CANTIDAD PRECIOSIN V.TOTAL
IGV
Promocién y publicidad 1 640 640
640

Fuente: Elaboracién propia

6.2. Capital de Trabajo

El capital de trabajo son todos aquellos recursos econdémicos con los que cuenta una
compainia dentro de su patrimonio para poder afrontar compromisos de pago
relacionados con su actividad econémica en el corto plazo. Es decir, la empresa debe
cumplir a corto plazo con diversos requerimientos de insumos o materia prima, pago
a los trabajadores, reposicion de activos, entre otros. De otro modo, no podria seguir
operando. Para cumplir con los anteriormente mencionado, se necesitan recursos
liquidos, vale decir que se puedan transformar rapidamente en dinero en efectivo.

De acuerdo al analisis realizado sobre las inversiones de la empresa, MARCO
VERDE PERU S.A.C. tiene definido realizar importaciones tres veces al afo, ya que
los productos a importar si bien es cierto son novedosos, sin embargo, se debe
realizar una labor bastante amplia en temas de publicidad a fin de alcanzar las ventas
proyectadas. Por lo antes expuesto, se necesitara de recursos para hacer frente a
compromisos propios de su labor productiva, tales como el pago de sueldos, alquiler
de oficina, pago de servicios y principalmente la compra de mercaderia. Es preciso
indicar que se tendran 4 meses para poder vender lo ya importado, por esta razon el
capital de trabajo contempla el tiempo mencionado. De ese modo, la empresa hara
posible el abastecimiento de insumos para poner en marcha su actividad,

posibilitando el funcionamiento habitual de la compaifiia.
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Tabla 33. Capital de trabajo

DETALLE CANTIDAD PRECIOSIN V.TOTAL

Sueldo 1 4 IG\/2200 8800
Sueldo 2 4 930 3720
Sueldo 3 4 930 3720
Servicios 4 830 3320
Alquiler oficina 4 700 2800
Compra de Mercaderia 1 1575 1575
Costos de Importacion 1 416 416

24,351

Fuente: Elaboracién propia

6.3. Inversion Total

La inversion total es el conjunto de asignaciones de dinero destinadas a los diferentes
elementos que la conforman, tales como los activos fijos, ya sean estos tangibles o
intangibles, el capital de trabajo y demas costos indirectos necesarios para iniciar las
operaciones de una empresa, dando asi inicio al ciclo productivo y operativo del
proyecto en su fase de funcionamiento.

Dicho con otras palabras, esta inversiéon es realizada para encaminar la produccion
de un periodo determinado, cabe sefialar que para llevar a cabo los procesos se debe
involucrar la compra de mercaderia, pago a proveedores, promocion del producto,
alquiler, pago de servicios entre otros pagos propios de la actividad. Adicional se debe
incluir el pago de capital e intereses de el o los préstamos solicitados.

Para efectos del plan de negocios que estamos desarrollando, se ha definido la
inversion total de nuestra empresa, la misma que asciende a S/. 36,331.81. Esta cifra
incluye, la inversion fija tangible (equipamiento de oficina), la inversidn fija intangible
(constitucion de la empresa, gastos de publicidad entre otros), el capital de trabajo

(incluye sueldos, compra de mercaderia, alquileres y demas servicios) y distintos
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costos indirectos de ser requeridos. Con los recursos ya definidos, se podra dar inicio

a las actividades que nos permitan desarrollar este proyecto.

6.4. Estructura de Inversiéon y Financiamiento

La inversidn que se realizara en el presente proyecto esta relacionada directamente
con los gastos que se efectuaran en un espacio de tiempo y que permitiran
implementar una unidad de produccion que a través de un periodo determinado

generara un flujo de ingresos para MARCO VERDE PERU S.A.C.

Con el andlisis realizado, y luego de la evaluacion del Flujo de costos se ha podido
determinar la inversion total. Sabemos que, para toda inversién de proyectos tanto
del sector publico como privado, es necesario un mecanismo de financiamiento que
consiste en la asignacion de recursos reales y financieros para la puesta en marcha
de una o mas actividades econdmicas. Es asi que nuestra empresa optara por la
obtencion de un préstamo, pues el capital que tenemos para invertir entre ambos
socios asciende al 70%.

Luego de revisar las diferentes propuestas de los bancos con los que tomamos
contacto solicitando el préstamo equivalente al 30% restante para nuestra inversion
que suma S/.10,000.00, tomamos la decision de aceptar la propuesta del BBVA
Banco Continental, con una tasa del 18.01% a un plazo de 36 meses (3 afios) con

pagos mensuales que ascienden a S/. 354.91
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Tabla 34. Amortizacion de la deuda

PRESTAMO
Monto 10000
Cuotas 36
Tasa 1.39%
Cuotas S/.
mensual 354.91
es
Numero Valor
cuota de la
Cuota
1 354.91
2 354.91
3 354.91
4 354.91
5 354.91
6 354.91
7 354.91
8 354.91
9 354.91
10 354.91
11 354.91
12 354.91
13 354.91
14 354.91
15 354.91
16 354.91

Interes
es

138.96

135.96

132.91

129.83

126.70

123.53

120.31

117.05

113.75

110.40

107.00

103.56

100.06

96.52

92.93

89.29

Capital

215.95
218.96
222.00
225.08
228.21
231.38
234.60
237.86
241.16
244 .51
247.91
251.36
254.85
258.39
261.98

265.62

TEA
TEM

Saldo

10000

9,784.0
5
9,565.0
2
9,343.0
9
9,118.0
1
8,889.8
0
8,658.4
2
8,423.8
2
8,185.9
6
7,944 .8
0
7,700.2
2
7,452.3
8
7,201.0
2
6,946.1
8
6,687.7
2
6,425.8
1
6,160.1
S

18%

1.39
%

ACUMULADO
CAPITA INTERES
L ES
2,798.9  1,459.95

8
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17

18

19

20

21

22

23

24

25

26

27

28

29

30

31

32

33

34
35
36

354.91

354.91

354.91

354.91

354.91

354.91

354.91

354.91

354.91

354.91

354.91

354.91

354.91

354.91

354.91

354.91

354.91

354.91
354.91
354.91

12,776.

78

85.60
81.86
78.06
74.22
70.32
66.36
62.35
58.29
54.16
49.99
45.75
41.45
37.10
32.68
28.20
23.66
19.06

14.39
9.66
4.86

2,776.7
8

Fuente: Elaboracién propia

269.31

273.05

276.85

280.69

284.59

288.55

292.56

296.62

300.75

304.93

309.16

313.46

317.81

322.23

326.71

331.25

335.85

340.52
345.25
350.05

10,000.

00

5,890.8
5,617.8
5,340.9
5,060.2
4,775.6
4,487 .1
4,194.5
3,897.9
3,597.2
3,292.2
2,983.1
2,669.6
2,351.8
2,029.6
1,702.9
1,371.6
1,035.8

695.30
350.05
(0.00)

6.5. Fuentes financieras y condiciones de crédito

3,303.0
7

3,897.9
5

955.85

360.97

Las fuentes financieras son las vias que utilizan las empresas para conseguir los

recursos financieros necesarios para realizar una actividad determinada, pues lo que
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busca una empresa es tener continuidad de sus funciones y obtener dinero para lograr
las metas y objetivos propuestos.

Entre las principales fuentes de financiamiento se encuentran los aportes de las
entidades financieras como los bancos. Siguiendo la linea mencionada anteriormente,
para seleccionar la fuente de financiamiento que vaya mas acorde con nuestra
empresa, se revisé la base de datos de la SBS, en donde se detallan en lineas
generales las tasas que cobra cada entidad para la obtencion de un préstamo de
acuerdo al tipo de empresa con que se cuente.

MARCO VERDE PERU S.A.C. se encuentra dentro de la ley de MYPES, pues sus
ventas anuales no superaran las 150 UIT. Después del analisis correspondiente a los
bancos que podian calificar a nuestro criterio como potenciales financiadores y de
acuerdo a las facilidades brindadas para los pagos, amortizaciones, flexibilidad en los
pagos, entre otros beneficios, se decidié requerir el préstamo al banco BBVA Banco
Continental, el mismo que tiene como normativa lo siguiente:

Imagen 1. Condiciones del préstamo

PRESTAMOS

BBVA

1. PRESTAMO CONTIFACIL: Libre Disponibilidad - Préstamo al Toque, Estudios y Auto de 2da

Porcentaje ME

Préstamo Contifacil 10.50% a 41.20% 10.75% a 42 50% Vigente desde 14/02/2018

PENALIDADES |

Porcentaje

En funcidn a los dias

En funcién a los dias

Penalidad por de atrasa: de atraso: Aplica desde el pnmer dia de atraso por cada
incumplimiento de pago er Gia SH0.00 lerdia. $2000 | cuota vencida.

Jer dia: 37000 Jer dia. $26.00 Vigente desde 25/01/2017

5to dia S/B0.00 5to dia’ $32 .00

Fuente: BBVA Banco Continental
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6.6. Presupuesto de costos

La estimacion de los costos es un proceso que consiste en desarrollar una
aproximacién de los recursos monetarios que se necesitaran para completar las
actividades que demandara un proyecto. Es una prediccién hecha sobre la base de
la informacion que esta disponible en un determinado momento.

Por lo general, las empresas tienen costos fijos y variables. Es decir, los costos fijos
son gastos que no varian significativamente en cada periodo, sin embargo, los costos
variables son gastos que van relacionados en funcion a la cantidad del producto y su
necesidad.

Nuestra empresa tiene como principales costos fijos, el alquiler, servicios basicos
(agua, luz, internet), servicios generales y contables. Estos costos suelen mantener
sus precios a lo largo de un afo, sin embargo, incrementan en un 3%
aproximadamente por la inflacion anual. Cabe mencionar, que los sueldos de nuestro
personal también estan incluidos en los costos fijos de la empresa.

Con referencia a los costos variables, se encuentran todos los gastos relacionados
con nuestras gafas, es decir, los costos de importacion, la compra de los empaques
para las gafas, ya que estos son fabricados por artesanos peruanos y se compran
localmente. Del mismo modo estan incluidos los gastos logisticos por la entrega de
los productos, la publicidad, y diversas asesorias necesarias para la continuidad
optima de nuestro negocio.

Es preciso senalar que, los costos estimados no son montos inamovibles. Deben ser
revisados y ajustados en el transcurso del proyecto para que reflejen los detalles
adicionales en tanto estos se hacen disponibles. La estimacion del costo aumenta su

exactitud conforme avanza el proyecto.

102



Tabla 35. Costos fijos afio 1

DETALLE

Alquiler

Servicios basicos (Agua /

Luz)
Servicios generales

Servicios contables
Internet movil

Internet fijo y cloud storage

TOTAL

Elaboracion propia

Tabla 36. Costos fijos afio 1

RETRIB. RETRIB.

TRABAJADOR ECON.

MENS
Gerente 2.200
General
Jefe de
Importaciones 930
y Logistica
Jefe de
Marketing y 930
Ventas

Elaboracion propia

Tabla 37. Costos fijos afio 2

Alquiler

Servicios basicos
Servicios generales
Servicios contables

Internet movil

Internet fijo y cloud storage

CANTIDAD COSTO COSTO
MENSUAL ANUAL SIN
SIN IGV IGV
12 593 7,119
12 169 2,034
12 297 3,559
12 110 1,322
12 85 1,017
12 153 1,831
1,407 16,881
an CARGA
ECONO. SIS GRATIFICACION 1 "' CTS VACACIONES ANUAL MENSUAL
ANUAL
26,400 180 - - - 1,100 27,680 2,307
11,160 180 - - - 465 11,805 984
11,160 180 - - - 465 11,805 984
51,290 4,274
DETALLE CANTIDAD COSTO COSTO
MENSUAL ANUAL SIN
SIN IGV IGV
12 602 7,220
12 178 2,136
12 305 3,661
12 110 1,322
12 85 1,017
12 153 1,831
1,432 17,186

TOTAL
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Tabla 38. Costos fijos afio 2

TRABAJADOR RETRIB. RETRIB. SIS GRATIFICACION CARGA CTS VACACIONES
ECON. ECONO. FAMILIAR
MENS ANUAL
Gerente General 2,266 27,192 180 - - - 1,133
Jefe de Importaciones 958 11,495 180 - - - 479
y Logistica
Jefe de Marketing y 958 11,495 180 - - - 479
Ventas
Elaboracion propia
Tabla 39. Costos fijos afio 3
DETALLE CANTIDAD COSTO COSTO
MENSUAL ANUAL SIN
SIN IGV IGV
Alquiler 12 610 7,322
Servicios basicos 12 186 2,237
Servicios generales 12 314 3,763
Servicios contables 12 110 1,322
Internet movil 12 85 1,017
Internet fijo y cloud 12 153 1,831
storage
TOTAL 1,458 17,492

Elaboracion propia

ANUAL
28,505
12,154
12,154

52,813

MENSUAL

104

2,375
1,013

1,013

4,401



Tabla 40. Costos fijos afio 3

TRABAJADOR RETRIB. RETRIB. SIS GRATIFICACION CARGA CTS VACACIONES
ECON. ECONO. FAMILIAR
MENS ANUAL
Gerente General 2,334 28,008 180 - - - 1,167
Jefe de Importaciones 987 11,840 180 - - - 493
y Logistica
Jefe de Marketing y 987 11,840 180 - - - 493
Ventas
Elaboracion propia
Tabla 41. Costos fijos afio 4
DETALLE CANTIDAD COSTO COSTO
MENSUAL ANUAL SIN
SIN IGV IGV
Alquiler 12 619 7,424
Servicios basicos 12 195 2,339
Servicios generales 12 322 3,864
Servicios contables 12 127 1,525
Internet movil 12 85 1,017
Internet fijo y cloud 12 153 1,831
storage
TOTAL 1,500 18,000

Elaboracion propia

ANUAL MENSUAL

29,355
12,513

12,513

54,381
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2,446
1,043

1,043

4,532



Tabla 42. Costos fijos afio 4

TRABAJADOR RETRIB. RETRIB. SIS
ECON. ECONO.
MENS ANUAL
Gerente General 2,404 28,848 180
Jefe de Importaciones 1,016 12,195 180
y Logistica
Jefe de Marketing y 1,016 12,195 180
Ventas
Elaboracion propia
Tabla 43. Costos fijos afio 5
DETALLE CANTIDAD COSTO
MENSUAL
SIN IGV
Alquiler 12
627
Servicios basicos 12
203
Servicios generales 12
331
Servicios contables 12
127
Internet movil 12
85
Internet fijo y cloud storage 12
153
TOTAL 1,525

Elaboracion propia

GRATIFICACION CARGA
FAMILIAR

CTS VACACIONES

1,202
508

508

COSTO
ANUAL SIN
IGV

7,525
2,441
3,966
1,525
1,017
1,831

18,305

ANUAL
30,230
12,883
12,883

55,996

MENSUAL

106

2,519
1,074

1,074

4,666



Tabla 44. Costos fijos afio 5

TRABAJADOR

Gerente General

Jefe de Importaciones y
Logistica
Jefe de Marketing y Ventas

Elaboracion propia

RETRIB.
ECON.
MENS

2,476

1,047

1,047

RETRIB.
ECONO.

ANUAL
29,713

12,561

12,561

Tabla 45. Costos variables afo 1

COSTOS VARIABLES

DETALLE
Costos de Importacion
Empaque de gafas
Promocioén y Publicidad

Asesorias de Branding
de Marca

Gastos logisticos de
entrega

Publicidad en Ferias
artesanales

Asesorias Legales
(polizas de garantia)
TOTAL

Elaboracion propia

Enero

7166.93

6000.00
640.00
500.00

870.00

1050.00

500.00

16726.93

Febrero Marzo

0.00 0.00
0.00 0.00
640.00 640.00
0.00  500.00

840.00 1290.00
1050.00 1050.00
0.00 0.00

2530.00 3480.00

SIS

180
180

180

Abril
0.00
0.00

640.00
0.00

1620.00
1050.00
0.00

3310.00

GRATIFICACION CARGA CTS
FAMILIAR
MESES DEL ANO 1

Mayo Junio Julio Agosto Septiembre
7166.93 0.00 0.00 0.00 7166.93
6000.00 0.00 0.00 0.00 6000.00
640.00 640.00 640.00 640.00 640.00
500.00 0.00 500.00 0.00 500.00
945.00 1065.00 1365.00 690.00 720.00
1050.00 1050.00 1050.00 1050.00 1050.00
0.00 250.00 0.00 0.00 0.00
16301.93 3005.00 3555.00 2380.00 16076.93

VACACIONES ANUAL MENSUAL
1,238 31,131 2,594
523 13,264 1,105
523 13,264 1,105
57,660 4,805
TOTAL
ANUAL
Octubre Noviembre Diciembre
0.00 0.00 0.00 21500.79
0.00 0.00 0.00 18000.00
640.00 640.00 640.00 7680.00
0.00 500.00 0.00 3000.00
720.00 1380.00 1995.00 13500.00
1050.00 1050.00 1050.00 12600.00
0.00 0.00 0.00 750.00
2410.00 3570.00 3685.00 77030.79
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Tabla 46. Costos variables afo 2

COSTOS VARIABLES MESES DEL ANO 2 TOTAL
ANUAL
DETALLE Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Material e insumos de trabajo 7381.94 0.00 0.00 0.00 7381.94 0.00 0.00 0.00 7381.94 0.00 0.00 0.00 22145.81
Empaque de gafas 6180.00 0.00 0.00 0.00 6180.00 0.00 0.00 0.00 6180.00 0.00 0.00 0.00 18540.00
Promocion y Publicidad 659.20 659.20 659.20  659.20 659.20 659.20 659.20 659.20 659.20 659.20 659.20 659.20  7910.40
Asesorias de Branding de Marca 515.00 0.00 515.00 0.00 515.00 0.00 515.00 0.00 515.00 0.00 515.00 0.00  3090.00
Gastos logisticos de entrega 896.10 865.20 1328.70 1668.60 973.35 1096.95 1405.95  710.70 741.60 741.60 1421.40 2054.85 13905.00
Publicidad en Ferias artesanales 1081.50 1081.50 1081.50 1081.50 1081.50 1081.50 1081.50 1081.50 1081.50 1081.50 1081.50 1081.50 12978.00
Product Manager 0.00 0.00 0.00  400.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 400.00 0.00 0.00 800.00
Asesorias Legales (pélizas de 257.50 0.00 0.00 0.00 0.00 257.50 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 515.00
garantia)
TOTAL 16971.21 2605.90 3584.40 3809.30 16790.99 3095.15 3661.65 2451.40 16559.24  2882.30 3677.10 3795.55 79884.21
Elaboracion propia
Tabla 47. Costos variables afno 3
COSTOS VARIABLES MESES DEL ANO 3 TOTAL
DETALLE Enero Febrer  Marzo Abril Mayo Junio Julio  Agosto Septiembr Octubr Noviembr Diciembr ANUAL
o e e e e

Material e insumos de trabajo 7603.40 0.00 0.00 0.00 7603.40 0.00 0.00 0.00 7603.40 0.00 0.00 0.00 22810.1

9

Empaque de gafas 6365.40 0.00 0.00 0.00 6365.40 0.00 0.00 0.00 6365.40 0.00 0.00 0.00 19096.2

0

Promocion y Publicidad 678.98 678.98 678.98 678.98 678.98 678.98 678.98 678.98 678.98 678.98 678.98 678.98  8147.71

Asesorias de Branding de Marca 530.45 0.00 530.45 0.00 530.45 0.00 530.45 0.00 530.45 0.00 530.45 0.00 3182.70

Gastos logisticos de entrega 922,98 891.16 13685 1718.6 100255 1129.8 1448.1 732.02 763.85 763.85 1464.04 2116.50 143221

6 6 6 3 5

Publicidad en Ferias artesanales 1113.95 11139 11139 11139 111395 11139 11139 1113.9 1113.95 1113.95 1113.95 1113.95  13367.3

5 5 5 5 5 5 4

Product Manager 0.00 0.00 0.00 412.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 412.00 0.00 0.00 824.00

Asesorias Legales (pdlizas de 265.23 0.00 0.00 0.00 0.00 265.23 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 530.45

garantia)
TOTAL 17480.3 2684.0 3691.9 3923.5 17294.7 3188.0 3771.5 2524.9 17056.02 2968.77 3787.41 3909.42  82280.7
8 8 3 8 2 0 0 4 4

Elaboracion propia
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Tabla 48. Costos variables afio 4

COSTOS VARIABLES MESES DEL ANO 4 TOTAL
DETALLE Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre Octubre Noviembre Diciembre ANUAL

Material e insumos de trabajo 7831.50 0.00 0.00 0.00 7831.50 0.00 0.00 0.00 7831.50 0.00 0.00 0.00 23494.49
Empaque de gafas 6556.36 0.00 0.00 0.00 6556.36 0.00 0.00 0.00 6556.36 0.00 0.00 0.00 19669.09
Promocion y Publicidad 699.35 699.35 699.35 699.35 699.35 699.35 699.35 699.35 699.35 699.35 699.35 699.35 8392.14
Asesorias de Branding de Marca 546.36 0.00 546.36 0.00 546.36 0.00 546.36 0.00 546.36 0.00 546.36 0.00 3278.18
Gastos logisticos de entrega 950.67 917.89  1409.62 1770.22 1032.63 1163.75  1491.57 753.98 786.76 786.76 1507.96 2179.99  14751.81
Publicidad en Ferias artesanales 114736  1147.36  1147.36  1147.36 1147.36  1147.36 1147.36  1147.36 1147.36  1147.36 1147.36 1147.36  13768.36
Product Manager 0.00 0.00 0.00 424.36 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 424.36 0.00 0.00 848.72
Asesorias Legales (pélizas de garantia) 273.18 0.00 0.00 0.00 0.00 273.18 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 546.36

18004.79 2764.60 3802.69 4041.29 17813.56 3283.64 3884.64 2600.69 17567.70  3057.83 3901.04 4026.70 84749.16

Elaboracion propia
Tabla 49. Costos variables afio 5
COSTOS VARIABLES MESES DEL ANO 5 TOTAL
DETALLE Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre  Octubre Noviembre Diciembre ANUAL

Material e insumos de trabajo 8066.44 0.00 0.00 0.00 8066.44 0.00 0.00 0.00 8066.44 0.00 0.00 0.00 24199.33
Empaque de gafas 6753.05 0.00 0.00 0.00 6753.05 0.00 0.00 0.00 6753.05 0.00 0.00 0.00 20259.16
Promocion y Publicidad 720.33 720.33 720.33 720.33 720.33 720.33 720.33 720.33 720.33 720.33 720.33 720.33 8643.91
Asesorias de Branding de Marca 562.75 0.00 562.75 0.00 562.75 0.00 562.75 0.00 562.75 0.00 562.75 0.00 3376.53
Gastos logisticos de entrega 979.19 94543  1451.91  1823.32 1063.61 1198.67 1536.32 776.60 810.37 810.37 1553.20 224539  15194.37
Publicidad en Ferias artesanales 1181.78 1181.78 1181.78 1181.78 1181.78 1181.78 1181.78 1181.78 1181.78  1181.78 1181.78 1181.78  14181.41
Product Manager 0.00 0.00 0.00 437.09 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 437.09 0.00 0.00 874.18
Asesorias Legales (polizas de garantia) 281.38 0.00 0.00 0.00 0.00 281.38 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 562.75
TOTAL 18544.93 2847.54 3916.77 4162.52 18347.97 3382.15 4001.18 2678.71 18094.73  3149.57 4018.07 4147.50 87291.64

Elaboracion propia
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6.7. Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio, es aquel punto de actividad, en donde los ingresos son iguales
a los costos. Es decir, al punto de actividad en donde no existe ganancia ni pérdida y
en donde el beneficio es cero. A partir de este punto, la empresa empezara a obtener
ganancias.

Conocer el punto de equilibrio de una empresa nos permite saber el nivel o volumen
de ventas en donde los ingresos son iguales a los costos y asi, por ejemplo, saber
cuanto es lo que tenemos que vender para cubrir nuestros costos, o cuanto es lo que
tenemos que vender para empezar a generar ganancias.

Por la variedad de gafas que ofreceremos al publico objetivo, ya sean estas, monturas
o gafas de sol, se esta tomando en cuenta el punto de equilibrio en unidades
monetarias. En consecuencia, se consideré como criterio que el punto de equilibrio

de las ventas totales es igual a los costos totales. Es decir: IT = CT

Tabla N°25 Punto de equilibrio

ANOS
1 2 3 4 5
Punto de equilibrio en 146,662 150,839 154,514 158,745 163,256

soles
Elaboracion propia
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6.8. Tributacion de la exportacion

En un bosquejo tradicional, toda compra de un bien internacional esta delimitada por
contratos de compra venta entre un vendedor y comprador que residen en paises
distintos. Por lo general cada operacion, ya sea esta de exportacion y/o importacion,
esta sujeta a tributos que se deben cancelar ya sea a la salida o ingreso al pais de
destino, dependiendo de la legislacién aduanera de cada pais. Por ello es preciso
conocer, analizar y determinar en que términos sera realizada la compra y envio de
las mercancias que deseamos comercializar.

En el caso de Peru y para materia de las importaciones que realizaremos como
MARCO VERDE PERU S.A.C., la legislacion peruana nos indica que hay ciertos
requisitos que cumplir para poder importar las mercancias bajo la modalidad de
Envios de Entrega Rapida.

El valor FOB de nuestras gafas por importacion asciende a US$ 1,575.00 y segun las
investigaciones realizadas, sabemos que, para acogernos a este régimen, nuestro
valor FOB debe ser mayor a US$ 200.00 doscientos ddlares americanos,
considerando un maximo de US$ 2,000.00 dos mil dolares americanos por envio
postal. Ya que nuestro valor FOB esta dentro del rango permitido, esta sera la
modalidad por la que importaremos nuestras mercancias. Pagaremos el 4% de
Ad/Valorem y el 18% de IGV. La Subpartida Nacional que sera detallada en la DAM

Simplificada es 9809.00.00.30.
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Tabla 50. Impuestos por producto

Descripci Subparti Cantid Preci Total Aranc ISC IGV IPM Percepci Gastos Costo Costo

6n del da ad o CIF CIF elAN on del de Total de  Unitario

Producto nacional Unitar IGV Importaci Importaci de
io on on Importaci

on

MONTUR 98090000 50 $10.6 $531. $21.2 $0.0 $88. $11. $22.81 $53.10 $605.34 $12.11

A 30 2 00 4 0 36 04

OPTICA

MONTUR 98090000 50 $9.84 $492. $19.6 $0.0 $81. $10. $21.13 $49.20 $560.88 $11.22

A 30 00 8 0 87 23

OPTICA

MONTUR 98090000 50 $5.28 $264. $10.5 $0.0 $43. $54 $11.34 $26.40 $300.96 $6.02

A 30 00 6 0 93 9

OPTICA

MONTUR 98090000 50 $6.48 $324. $129 $0.0 $53. $6.7 $13.92 $32.40 $369.36 $7.39

A 30 00 6 0 91 4

OPTICA

GAFAS 98090000 50 $3.81 $190. $7.62 $0.0 $31. $3.9 $8.18 $19.05 $217.17 $4.34

DE SOL 30 50 0 70 6

GAFAS 98090000 50 $3.79 $189. $0.00 $0.0 $30. $3.7 $7.83 $18.95 $208.45 $4.17

DE SOL 30 50 0 32 9

Elaboracion propia
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6.9. Presupuesto de ingresos

El presupuesto de ingresos es desarrollado a partir de las previsiones de los ingresos
y egresos monetarios en cierto espacio de tiempo. Es usado principalmente, para
calcular el dinero que sera asignado a un proyecto especifico y analizar si es factible
ponerlo en marcha. Es por esto que, el presupuesto se basa especificamente en las
ventas que se pueden lograr respecto de diferentes actividades comerciales.

Este presupuesto es bastante importante, pues de los ingresos registrados
dependeran las ganancias. Por tanto, un presupuesto de ingresos realizado
correctamente es clave para prever si un proyecto sera rentable o no.

La clasificacion de ingresos de un plan de negocios esta formada por ingresos
operacionales y por ingresos no operacionales, sin embargo, el presupuesto de
ingresos de MARCO VERDE PERU S.A.C., sélo registra ingresos operacionales, los
mismos que estan formados por la determinacion del precio. Es preciso considerar
que se realizo la evaluacion de los precios de mercado con que venden los productos
nuestros competidores y en base a las cifras obtenidas, hemos determinado un buen
margen de ganancia que nos permite competir libremente con precios estratégicos
gue nos generen ganancias.

Con referencia a la cantidad demandada, los datos fueron obtenidos mediante
encuestas que nos permitieron analizar de manera 6ptima la tendencia de las

compras que se realizarian a futuro.
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Tabla 51. Ingresos operacionales

INGRESOS OPERATIVOS MESES DEL ANO 1
DETALLE Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL
Montura 6ptica BGM035 218 218 218 218 218 218 218 218 218 218 218 218
Proyeccion venta 5 4 14 20 13 15 21 9 7 9 16 17
Montura 6ptica BGM036 202 202 202 202 202 202 202 202 202 202 202 202
Proyeccion venta 3 5 12 22 1 14 19 8 6 8 19 23
Montura 6ptica BGM037 217 217 217 217 217 217 217 217 217 217 217 217
Proyeccion venta 6 6 13 18 10 14 23 7 5 9 18 21
Montura 6ptica BGM038 177 177 177 177 177 177 177 177 177 177 177 177
Proyeccion venta 4 7 12 21 12 13 17 8 6 9 19 22
Gafas de Sol BGS041 156 156 156 156 156 156 156 156 156 156 156 156
Proyeccion venta 19 16 18 14 9 8 6 7 15 8 6 24
Gafas de Sol BGS042 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150
Proyeccion venta 21 18 17 13 8 7 5 7 9 5 14 26

Towllngresos Gafassol 2 352 2701 2851 1951 1201 1051 750 4051 4351 70 2101 3%02 2512

Otros ingresos (Sin IGV)

Total de ingresos proyectados  9,827.18 9,625.65 15,784.21 20,564.23 11,956.34 13,735.55 18,099.16 8,656.87 8,580.27 9,123.74 17,631.41 24,454.39 168,039.00

Elaboracion propia
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Tabla 52. Ingresos operacionales

INGRESOS OPERATIVOS MESES DEL ANO 2 TOTAL

DETALLE Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

Montura 6ptica BGM035 229 229 229 229 229 229 229 229 229 229 229 229

Proyeccion venta 5 4 14 20 13 15 21 9 7 9 16 17

Montura 6ptica BGM036 212 212 212 212 212 212 212 212 212 212 212 212

Proyeccion venta 3 5 12 22 11 14 19 8 6 8 19 23

Montura 6ptica BGM037 228 228 228 228 228 228 228 228 228 228 228 228

Proyeccion venta 6 6 13 18 10 14 23 7 5 9 18 21

Total Ingresos Montura 3 [[A33681111,3651111112,988111114,008 11112,275 11113,1851111115,233 114,598 14,438 112,048 14,005 1,778 1134129 |

Montura 6ptica BGM038 186 186 186 186 186 186 186 186 186 186 186 186

Proyeccion venta 4 7 12 21 12 13 17 8 6 9 19 22

Total Ingresos Montura 4 748 ,308111112,234 111113,900 11112,234 11112,420111113,165111114,4801 A, 470,675 13,537 1409511127923 |

Gafas de Sol BGS041 164 164 164 164 164 164 164 164 164 164 164 164

Proyeccion venta 19 16 18 14 9 8 6 7 15 8 6 24

Total Ingresos Gafas sol 1 [, #8I12,627 111112,956111112,268 111,478 114,343 11111985 1A, 4481 12,463 11,343 985 13,9401 24627 |

Gafas de Sol BGS042 158 158 158 158 158 158 158 158 158 158 158 158

Proyeccion venta 21 18 17 13 8 7 5 7 9 5 14 26

Total Ingresos Gafas sol 2
Otros ingresos (Sin IGV)

proyectados

Elaboracion propia
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Tabla 53. Ingresos operacionales

INGRESOS OPERATIVOS MESES DEL ANO 3 TOTAL

DETALLE Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

Montura 6ptica BGM035 240 240 240 240 240 240 240 240 240 240 240 240

Proyeccion venta 5 4 14 20 13 15 21 9 7 9 16 17

TotalIngresos Montura O H MGG ca A o S 2 s oa s oS Mz ez a2 Mz 2 s A A oA G051

Montura 6ptica BGM036 223 223 223 223 223 223 223 223 223 223 223 223

Proyeccion venta 3 5 12 22 11 14 19 8 6 8 19 23

TotalIngresos Montura 2 [IGCEN TSI s s o s e T s o MEsEss

Montura 6ptica BGM037 239 239 239 239 239 239 239 239 239 239 239 239

Proyeccion venta 6 6 13 18 10 14 23 7 5 9 18 21

Total Ingresos Montura 3 [A;433 14,433 11,106 111,300, 111172,3891111113,345 1111116,495 14,6721 4,495 12,1501 114,300 8,047, 111135835

Montura 6ptica BGM038 195 195 195 195 195 195 195 195 195 195 195 195

Proyeccion venta 4 7 12 21 12 13 17 8 6 9 19 22

Total Ingresos Montura 4 [78201A,368111112,346 114,08 11112,346 112,544 111113,328 11,564 A 73 A, 750 3,74 430011203491

Gafas de Sol BGS041 172 172 172 172 172 172 172 172 172 172 172 172

Proyeccion venta 19 16 18 14 9 8 6 7 15 8 6 24

Total Ingresos Gafas sol 1 [13;2781 12,758 118,108 12,448 1,851 14,378 45034 4,207 11112,586 114,378,034 4437 125858

Gafas de Sol BGS042 165 165 165 165 165 165 165 165 165 165 165 165

Proyeccion venta 21 18 17 13 8 7 5 7 9 5 14 26

Total Ingresos Gafas sol 2
Otros ingresos (Sin IGV)

proyectados

Elaboracion propia
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Tabla 54. Ingresos operacionales

INGRESOS OPERATIVOS
DETALLE

Montura 6ptica BGM035
Proyeccion venta
Total Ingresos Montura 1
Montura 6ptica BGM036
Proyeccion venta
Total Ingresos Montura 2
Montura 6ptica BGM037
Proyeccion venta
Total Ingresos Montura 3
Montura 6ptica BGM038
Proyeccion venta
Total Ingresos Montura 4
Gafas de Sol BGS041
Proyeccion venta
Total Ingresos Gafas sol 1
Gafas de Sol BGS042
Proyeccion venta
Total Ingresos Gafas sol 2
Otros ingresos (Sin IGV)

Total de ingresos proyectados

MESES DEL ANO 4

TOTAL
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre  Noviembre Diciembre
252 252 252 252 252 252 252 252 252 252 252 252
5 4 14 20 13 15 21 9 7 9 16 17
234 234 234 234 234 234 234 234 234 234 234 234
3 5 12 22 11 14 19 8 6 8 19 23
251 251 251 251 251 251 251 251 251 251 251 251
6 6 13 18 10 14 23 7 5 9 18 21
205 205 205 205 205 205 205 205 205 205 205 205
4 7 12 21 12 13 17 8 6 9 19 22
181 181 181 181 181 181 181 181 181 181 181 181
19 16 18 14 9 8 6 7 15 8 6 24
174 174 174 174 174 174 174 174 174 174 174 174
21 18 17 13 8 7 5 7 9 5 14 26

Elaboracion propia
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Tabla 55. Ingresos operacionales

INGRESOS OPERATIVOS MESES DEL ANO 5 TOTAL

DETALLE Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

Montura 6ptica BGM035 265 265 265 265 265 265 265 265 265 265 265 265

Proyeccion venta 5 4 14 20 13 15 21 9 7 9 16 17

Total Ingresos Montura 1 ({43241 4,080/ 1113,708 11115,208 11113,443 111113,073 11115,563 11112,384 1111114854 11112,384 11114,238 11114,503 (11130732

Montura 6ptica BGM036 245 245 245 245 245 245 245 245 245 245 245 245

Proyeccion venta 3 5 12 22 11 14 19 8 6 8 19 23

Total Ingresos Montura 2 [{#361 4,227 11112,945 11115,40011112,700 11113,436111114663 11114963 14,473 14,063 114,663 111115,645 111136815

Montura 6ptica BGM037 263 263 263 263 263 263 263 263 263 263 263 263

Proyeccion venta 6 6 13 18 10 14 23 7 5 9 18 21

TotalIngresos Montura 3 [EISEOMISEO NS 2 M Mz C s s G e o M s 2 s o M T s es0E)

Montura 6ptica BGM038 215 215 215 215 215 215 215 215 215 215 215 215

Proyeccion venta 4 7 12 21 12 13 17 8 6 9 19 22

TotalIngresos Montura 4 [ECZNISo Mz S M 2SIz S Mz So s Ges M 2 s s s M M T35

Gafas de Sol BGS041 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190

Proyeccion venta 19 16 18 14 9 8 6 7 15 8 6 24

Total Ingresos Gafas sol 1 [@ SIS0 3,42 12,66 A 74 4,520 A, 401,330 112,854,520 A, 40045641111 28508

Gafas de Sol BGS042 182 182 182 182 182 182 182 182 182 182 182 182

Proyeccion venta 21 18 17 13 8 7 5 7 9 5 14 26

Total Ingresos Gafas sol 2
Otros ingresos (Sin IGV)

proyectados

Elaboracion propia
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6.10 Presupuesto de egresos

El presupuesto de egresos esta basicamente formado por los costos fijos y los costos
variables que cuenta con estimaciones de entrada y salida de recursos monetarios
para un determinado periodo. Para el presente proyecto, los Costos fijos y costos

variables fueron detallados en el punto 6.6.

6.11. Flujo de caja proyectado

El flujo de caja es un informe financiero que estima el dinero que se espera que
ingrese y que salga de una empresa en un periodo determinado de tiempo. Este flujo
incluye todos los ingresos estimados y los gastos proyectados y se caracteriza, por
dar cuenta efectivamente de lo que ingresa y egresa en la empresa. Nos permite
conocer de forma rapida la liquidez de la empresa, entregandonos informacion precisa
gue nos ayuda a tomar decisiones para con nuestro negocio.

En el presente proyecto se ha elaborado el flujo de caja, tanto Flujo de Caja
Econdmico, en el que no se considera el financiamiento de la Inversion inicial y el
Flujo de Caja Financiero, en el que se recopilé toda la informacién de los cuadros
previos que lo alimentaron y se encuentra proyectado para 5 afios.

Para la determinacion del Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI) se ha

considerado el Flujo de Caja Acumulado.
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Tabla 56. Flujo de Caja Econémico

ANOS
CONCEPTO 0 1 2 3 4 5
Ingresos operativos 168,039 176,441 185,263 194,526 204,252

Ingresos no operativos - - - - -

Costos fijos 68,171 69,999 71,872 73,996 75,965

Costos Variables 77,031 79,884 82,281 84,749 87,292

Depreciacion 1,170 1,170 1,170 1,170 1,170
Amortizacion intangible 780 780 780 780 780

RER1.5% MENSUAL

ING. NETOS 1,680 1,764 1,853 1,945 2,043

Impuesto renta

Depreciacion 1,170 1,170 1,170 1,170 1,170
Amortizacion intangible 780 780 780 780 780
Valor Residual 1,250
Inversiones (36,332) - - - - -

FCF ACUMULADO (36,332)  (15,175) 9,618 38,875 72,711 112,915
Elaboracion propia
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Tabla 57. Flujo de Caja Financiero

ANOS
CONCEPTO 0 1 2 3 4 5
Ingresos operativos 168,039 176,441 185,263 194,526 204,252

Ingresos no operativos - - - - -

Costos fijos 68,171 69,999 71,872 73,996 75,965
Costos Variables 77,031 79,884 82,281 84,749 87,292
Intereses 1,460 956 361
Depreciacion 1,170 1,170 1,170 1,170 1,170
Amortizacion intangible 780 780 780 780 780

MYPE 1% MENSUAL

ING. NETOS 1,680 1,764 1,853 1,945 2,043

Impuesto renta

Depreciacion 1,170 1,170 1,170 1,170 1,170
Amortizacion intangible 780 780 780 780 780
Valor Residual 1,250
Amortizacién (2,799) (3,303) (3,898)
Inversiones (36,332) - - - - -
Préstamo 10,000

FCF ACUMULADO (26,332)  (9,434) 11,00 36,099 69,935 110,138
Elaboracion propia

6.12. Estado de Ganancias y Pérdida

El estado de Ganancias y Pérdidas es un estado financiero que muestra la ganancia
o pérdida de un periodo determinado, es decir, la rentabilidad del negocio desde un
punto de vista operativo. Cabe precisar que la informacion es trabajada sin IGV, por

lo que se trata de ingresos y costos netos.
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Segun el Estado de Ganancias y Pérdidas generado para la empresa MARCO
VERDE PERU S.A.C., vemos que las ventas se han incrementado obteniendo
utilidades. Los resultados son bastante positivos, obteniendo para el afio 5 una
Utilidad Neta de S/. 76,390.00, lo cual nos indica que a pesar de la inflacion anual

proyectada, el negocio es rentable.

Tabla 58. Estado de Ganancias y Pérdidas

Expresado en Soles por afio

RECURSOS . . L " .
Ao 1 Ao 2 Ano 3 Ao 4 Afno 5
(+) VENTAS NETAS 168,039 176,441 185,263 194,526 204,252
(-) COSTO DE VENTAS 32181 33146 34141 35165 36220

(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS 68171 68171 68171 68171 68171
(-) GASTOS DE VENTAS 18000 18540 19096 19669 20259
(-) DEPRECIACION 1170 1170 1170 1170 1170
(+) INGRESOS FINANCIEROS 0 0 0 0 0

(+) INGRESOS VARIOS - - - - -

(-) GASTOS FINANCIEROS 1,460 956 361
(-) GASTOS VARIOS 0 0 0 0 0
(-) IMPUESTO A LA RENTA 1,680 1,764 1,853 1,945 2,043

Elaboracion propia
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6.13. Evaluacion de la Inversion

6.13.1.- Evaluacion Econdmica

Para la evaluacion econdmica se hizo uso de los siguientes indicadores

VANE el cual tiene los siguientes lineamientos:

Cuando el VAN > 0 indica que el proyecto debe aceptarse, ya que esto simboliza
que la actividad que se pretende realizar sera rentable en el periodo analizado, pues
generara ganancia o un beneficio adicional.

Cuando el VAN = 0 indica que el proyecto se puede aceptar o no, ya que el VAN es
igual a la inversién, lo que nos indica que se ha cumplido con la tasa de descuento
Cuando el VAN < 0 indica que el proyecto no es rentable, ya que no satisface la tasa
de descuento.

La TIR (Tasa Interna de Retorno) es la tasa de interés que se utiliza para descontar
los flujos de caja netos futuros de un activo fijo, hace que su Valor Actual Neto sea

cero.

PRI E (Periodo de Recuperacion de la Inversién) es un indicador que mide en
cuanto tiempo se recuperara el total de la inversién a valor presente. Puede
revelarnos con precision, en afios, meses y dias, la fecha en la cual sera cubierta la

inversion inicial.

B/C (indice de Beneficio / Costo) compara directamente los beneficios y los costos
de un proyecto para definir su viabilidad. En caso el B/C sea > 1, nos sefiala que los

beneficios son mayores a los costos, por lo que el proyecto debe ser considerado.

Para el caso del presente proyecto, el VAN obtenido fue de 12.25% (S/. 66,751.16),

lo cual nos indica que nuestro proyecto es rentable. Con referencia a la TIR, tuvimos
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un valor de 64.93%, lo que simboliza que es el maximo costo de capital que soporta
nuestro proyecto de inversion sin producir pérdidas. Ahora bien, con referencia al
PRI, tenemos un valor de 1.61, lo que nos indica que la inversién sera recuperada
en poco mas de 2 afios.

Al obtener el B/C de nuestro proyecto, se tuvo como resultado S/. 2.84, lo que
significa que, por cada sol invertido en este plan, mi negocio va a obtener un
beneficio de S/. 2.84 (utilidad)

Tabla 59. Indicadores Econémicos

Determinacion del COK

TREMA Inversionista 1 13%
I13articipacic')n Inversionista 30.00%
TREMA Inversionista 2 15%
;articipacién Inversionista 35 00%
TREMA Inversionista 3 20.00%
garticipacién Inversionista 35 00%

VANE 12.25% S/.66,751.16
TIRE 64.93%
R 161
B/C Econdémico S/.2.84

Elaboracion propia
6.13.2. Evaluacién Financiera
La evaluacion financiera tiene como objetivo determinar si un proyecto es viable o
rentable. De esta manera se asegura la salud corporativa y la estabilidad econdmica

de una empresa.
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Para el caso del presente proyecto, el VAN obtenido fue de 16.9% (S/. 55,232.13),
lo cual nos indica que nuestro proyecto es rentable.

Con referencia a la TIR, tuvimos un valor de 77.11%, lo que simboliza que es el
maximo costo de capital que soporta nuestro proyecto de inversién sin producir
pérdidas.

Ahora bien, con referencia al PRI, tenemos un valor de 1.46, lo que nos indica que
la inversion sera recuperada en poco mas de 2 afos.

Al obtener el B/C de nuestro proyecto, se tuvo como resultado S/. 3.10, lo que
significa que, por cada sol invertido en este plan, mi negocio va a obtener un
beneficio de S/. 3.10 (utilidad)

Es preciso mencionar que el 30% de la inversién sera financiada por el banco BBVA
Banco Continental

Tabla 60. Indicadores Financieros

Determinacion de la

WACC

(C(?ST())del patrimonio 17%
Costo Financiamiento 18%
Participacion de terceros 27.52%
Impuesto a la renta 6.70%

VANF 16.9% S/.55,232.13
TIRF 77.11%
R 146
B/C Financiero S/.3.10

Elaboracion propia
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6.13.3. Evaluacion social

El punto de vista social tenemos varias opciones en donde el proyecto aporta,
a pesar de que productos importados de China las fundas los empaques y el estuche
a base de madera son elaborados por artesanos peruanos que proveen a la empresa
de cada uno de los empaques individuales diferenciados e innovadores que es lo que
representa la identidad peruana al consumidor final aportando en la cadena de

suministro un elemento local y con identidad.

6.13.4 Impacto ambiental

Debemos recordar que los lentes de sol y las monturas usadas en las lentes a medida
poseen un impacto ambiental bastante significativo, si consideramos que la gran
mayoria utiliza como materia prima el plastico, y que algunas ediciones de lujo ocupan
materiales como marfil, hueso, concha de tortuga, materiales preciosos que en su
extraccion se utilizan practicas de explotaciéon o piedras preciosas sacadas de las
entranas de la selva africana bajo procesos que dificilmente son beneficiosos para la
sociedades involucradas.

Muchas casas de moda como Gucci y Rayban ya tienen entre su stock de productos
lentos eco-amigables y algunos hechos en madera, tocando poco a poco la puerta de
este camino ecoldgico y amigable con el medio ambiente. La madera impregna en su
disefno elegante, fresco y simple que son el accesorio perfecto consiente. Es por esto
que MARCO VERDE PERU S.A.C. a través de su primera linea SHANT, invierte en
traer al Peru una tendencia de moda sostenible que aportara sin duda a reducir el
impacto ambiental generado por las materias primas usadas en las gafas de sol y

lentes de medida

126



6.14.-Evaluacion de costo oportunidad del capital de trabajo

COK (costo del patrimonio)

WACC (coste promedio ponderado del capital) es una tasa de descuento cuyo
objetivo es descontar los flujos de caja futuros cuando se trata de analizar un proyecto
de inversion.

Luego de evaluadas las tasas mencionadas, tuvimos como resultado:

COK = 17%, basado en la rentabilidad esperada mas la prima que asegura mi
inversion

WACC = 16.95%

6.15.-Cuadro de riesgo del tipo de cambio

Tabla 61. Matriz de sensibilidad

T.C. VAN TIR

3.00 46026.77 | 64.26%
3.40 52163.67 | 72.83%
3.50 53697.90 | 74.97%
3.60 55623213 | 77.11%
3.70 56766.35 | 79.25%
3.80 58300.58 | 81.39%
3.90 59834.81 | 83.53%

Elaboracion propia
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7.- CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1.- Conclusiones

El desarrollo de este trabajo ha logrado arrojar que es viable IMPORTACION
DESDE CHINA DE GAFAS DE SOL Y MONTURAS HECHAS A MANO A BASE DE
BAMBU PARA SU COMERCIALIZACION ON LINE EN LA CIUDAD DE LIMA
METROPOLITANA y que el mercado objetivo esta dispuesto a adquirir este producto.
. Por medio del uso de encuestas se logro identificar las preferencias del
mercado y apoyandonos en el concepto de moda amigable, medimos la aceptacion
a la compra de gafas de sol y monturas para lentes de medida a base de bambu,
relevando oportunidades de mercado del producto.

. Las fuentes de consulta arrojaron que el mercado de Lima es una plaza de
convergencia para diferentes estratos sociales, edades, profesionales y estudiantes
para los cuales las gafas de sol y las monturas para sus lentes de medida son un
elemento importante en el uso diario y lo asumen como un elemento de proteccion
el cual estan dispuestos a adquirir bajo el concepto de compra consiente.

. La lectura de tendencias y la asesoria continua trabajada desde el area de
marketing y su interaccién bimensual con el producto manager generar un base
confiable para la continuidad y vigencia del producto, como objetivo su
posicionamiento en RRSS que asegurar el éxito del proyecto.

. Si bien en una primera etapa SHANT, genera clientes esporadicos y
casuales, la calidad del producto junto con la lectura de consumo y visibilidad del
mercado buscara imponer la tendencia como pionera en el segmento con estuches

elaborados por comunidades de artesanos peruanos.
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7.2.- Recomendaciones.

Este trabajo siguié una metodologia probada en busca de cumplir los objetivos y
poder disefar un plan de negocio integro y factible. Se recomienda una
investigacion de mercado para entender el funcionamiento de una industria
completa y no solo del segmento que interesaba. Con esto se pudieron sentar las
bases para realizar un con miras a expansion y adaptabilidad a nivel nacional.

. El flujo de caja debe ser visto por MARCO VERDE PERU S.A.C. como un
instrumento de la gestion financiera y presupuestaria, pues ayuda a controlar las
cuentas del negocio. Es indispensable anticipar los gastos e ingresos y planear un
horizonte de tres a 12 meses de afio inmediatamente siguiente.

. Se recomienda aprovechar el recurso de las asesorias de marketing de
producto y las de posicionamiento digital con evaluaciones de KPI's internos para

monitorear la efectividad de las mismas.
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ANEXOS
Anexo 1

Encuesta de validacion:
Su edad oscila entre:

- 18 a 25 afos
- 26 a 35 afos
- 36 a45 afos
- 46 a 55 afios

Su edad oscila entre:

n18@25afios = 26835afios  « 36ad5afios  « 46a55afos

El distrito de su residencia es:

- La Molina

- Miraflores

- Jesus Maria

- San Martin de Porres

- San Juan de Lurigancho
- Otros

El distrito de su residencia es:

= La Molina = Miraflores = lesus Maria

= 5an Martinde Porres = San Juan de Lurigancho = Otros



¢ Usted utiliza gafas (de medida y/o sol)?

- Si
- No

¢Usted utiliza gafas (de medida y/o sol)?

a5 = No

¢ Qué tipo de gafa usted utiliza?

- De medida
- Sol

- Ambos

- Ninguno

¢Qué tipo de gafa usted utiliza?

167%

= Demedids =350l « Ambos Ninguno

¢ Cada cuanto tiempo usted renuevas sus gafas?

- 6 meses 0 menos
- 12 meses

- 18 meses

- 24 meses

- 30 meses a mas



¢ Cada cuanto tiempo usted renuevas
sus gafas?

O mesesomends = 12meses = 1Bmeses = 24 meses = 30 mesesamas

¢ Qué es lo primero que le llama la atencion de las gafas?

- Modelo
- Precio

- Calidad
- Material

éQueé es lo primero que le llama la
atencion de las gafas?

» Modelo =« Precio = Calidad = Material

¢ Cuanto esta dispuesto a pagar por una Montura Optica?

- 210 soles
- 230 soles
- 250 soles
- 270 soles



¢Cuanto esta dispuesto a pagar por una Montura
Optica?

v 210 soles  « 230 soles = 250soles = 270 soles

¢, Cuanto esta dispuesto a pagar por una Gafa de Sol?

- 180 soles
- 185 soles
- 190 soles
- 195 soles

dCuanto esta dispuesto a pagar por una Gafa de
Sol?

3.33%

s 180 soles  » 185 soles = 190 soles = 185 soles

¢Le interesaria adquirir unas gafas de bambu?

- Si
- No



¢Le interesaria adquirir unas gafas de
bambu?

« 5i s No

¢ Qué importancia tienen las gafas como accesorio de moda para su estilo?

- Muy Importante

- Importante

- Moderadamente Importante
- De Poca Importancia

- Sin Importancia

¢Qué importancia tienen las gafas como
accesorio de moda para su estilo?

2.00% 1.67%

s Muy Importante = Importante
» Moderadamente Importante » De Poca importances

» Sin Impontancia

¢ Realiza compras por internet?

- Si
- No



éRealiza compras por internet?

5« Mo

¢ Qué dificultades presenta para realizar compras via Internet?

- Confianza

- Tiempo de Entrega
- Variedad

- Medio de Pago

- Otra

- Ninguna

¢Qué dificultades presenta para realizar compras
via Internet?

s Confianza = Tiempo de Entrega = Variedad = MediodePago = Otra = Ninguna



Anexo 2
Cotizacién Internacional

L()NSY Guangzhou Lonsy Eyewear Co., Ltd.

EYEWEAR EXPERT

To: Date: 2020-11-26
Att Mr. Sharellz Calderdn Contact person: John Les
Re: Bamboo frame glasses Email: jlee@hotmail.com
QUOTATION SHEET
FOB Guangzhou
t=m UNIT i Total
No. PICTURE i CODE Price T | W
2 b Description PACKAGING i Q Price
(USD/set)
1
Bamb
i BOAD3E One box 5.2 50 35 460
rrame
Harmkin BOAO03T One b 85 50 33 425
On ; 5 ; 12
e QA e box 3.3
3
£ Bamboo | op3h3s1 One box 3e 50 as 195
rrame
4 ‘
Bamb
3MBOS | opanssl One box 52 0 | 32 260
trame
ay
J m ! Sunglasses BOS041 One box 24 50 36 120
6 e
X - -
Sunglasses QB30361 One box 2.3 50 35 115
Total USD 1575




Anexo 3
Contrato de Compraventa Internacional

CONTRATO DE COMPRAVENTA INTERNACIONAL
Conste por el presente documento el contrato de compraventa internacional

de mercaderias que suscriben de una parte: Guangzhou Lonsy Eyewear Co., Ltd,
empresa constituida bajo las leyes de la Republica Popular de China, debidamente
representada por su representante legal Amy Yan, domiciliado en su Oficina
principal ubicado en Floor 2, Building A, Yuxian Industry Zone, 20 Yuxian Road,
Liwan District, Guangzhou, Guangdong, China, a quien en adelante se denominara
EL VENDEDOR vy, de otra parte, Marco Verde Peru S.A.C., inscrito en la Partida N°
XXXXXXXX Del Registro de Personas Juridicas de la Zona Registral N° XXXXXX,
debidamente representado por su Gerente General Sra. Sharella Calderdn
Fernandez, identificado con DNI N° 45124042 y sefalando domicilio el ubicado en
Calle Las Grullas 209 Urb. Santa Cecilia, Bellavista, provincia del Callao y
departamento de Lima, 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. En caso de discrepancia entre las presentes
Condiciones Generales y cualquier otra condicién Especifica que se acuerde por las
partes en el futuro, prevaleceran las condiciones especificas.

1.2 Cualquier situacién en relacién con este contrato que no haya sido

expresa o implicitamente acordada en su contenido, debera ser gobernada por:



a) La Convencion de las Naciones Unidas sobre la Compraventa
Internacional de Productos (Convencién de Viena de 1980, en adelante referida
como CISG, por sus siglas en Ingles) vy,

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 llamados Incoterms,
publicados por la Camara de Comercio Internacional.

1.4 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 conclusion del contrato.

1.5 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 Es acordado por las Partes que EL VENDEDOR vendera los siguientes

productos: gafas de sol y monturas hechas a mano a base de bambu, y EL
COMPRADOR pagara el precio de dichos productos de conformidad con el articulo
cuarto.

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

mencionado en el contrato.



PLAZO DE ENTREGA

CLAUSULA TERCERA:
EL VENDEDOR se compromete a realizar la entrega de periodo de 15 dias

luego de recibidas las 6érdenes de compra debidamente firmadas por el comprador.

PRECIO

CLAUSULA CUARTA:
Las Partes acuerdan el precio de $ 1,575.00 por el envio de los productos de

conformidad con la carta oferta recibida por el comprador el 26 de octubre del 2020.
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”) 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 TREINTA PORCIENTO (30 %) de la cantidad debitada
precio al realizar la orden de compra, y el restante SETENTA PORCIENTO (70%) al
embarque de los productos por parte del vendedor.

Las cantidades adeudadas seran acreditadas, salvo otra condicion acordada,
por medio de transferencia electronica a la cuenta del Banco del Vendedor 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 vy este tenga acceso inmediato a dichos fondos.



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 maximo por cargo de retraso de

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

RETENCION DE DOCUMENTOS
CLAUSULA SEPTIMA:

Las Partes han acordado que los productos deberan 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.
EI INCOTERM acordado entre las partes es DDP, la responsabilidad del vendedor

termina cuando la mercaderia llega a nuestras instalaciones en Perd.

RETRASO DE ENVIOS

CLAUSULA NOVENA:
EL COMPRADOR tendra derecho a reclamar a EL VENDEDOR el pago de

dafos equivalentes 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 debera probar a EL VENDEDOR
que dicha inconformidad con los productos es la sola responsabilidad de EL
VENDEDOR.

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 ningun 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 relacidén con los productos enviados o sobre los derechos de
propiedad intelectual relacionado con estos.

EL VENDEDOR debera 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 ningun cargo por terminacién 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 la Republica de Peru y seran competencia exclusiva de la jurisdiccion de las
cortes de la Republica de Peru, a las cuales las partes por este medio nominan

excepto que una parte deseara buscar un procedimiento arbitral en concordancia



con las reglas de Convencion de las Naciones Unidas sobre la Compraventa
Internacional de Productos por uno o mas arbitros nombrados de conformidad con

dichas reglas.

ENCABEZADOS

CLAUSULA DECIMO CUARTA:
Los encabezados que contiene este acuerdo se usan solamente como

referencia y no deberan afectar la interpretacién 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 que la parte haya, de igual forma, designado por escrito a la otra

parte.

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 sefial de conformidad con todos los acuerdos pactados en el presente
contrato, las partes suscriben este documento en la ciudad de Lima, a los 10 dias

del mes de noviembre del 2020.

EL VENDEDOR EL COMPRADOR



Anexo 4

Condiciones del Préstamo para MYPES

BBVA

1. PRESTAMO CONTIFACIL: Libre Disponibilidad - Préstamo al Toque, Estudios y Auto de 2da

TASAS

Prestamao Cantifacil

' Porcantaje MN |

Porcentaje ME

10.50% a 41.20%

10.75% a 42 50%

PRESTAMOS

Observacion y Vigencia

Vigente desde 14/0272018

PENALIDADES

Penalidad por
incumplimiento de pago

| Porcentaje MN ME

En funcicn a les dias | En funcian a los dias

de atraso de atraso:
- ler dia: S/50.00 lerdia: $20.00
Jer dia: §/70.00 der dia: $28.00

bl dia: S/80.00 Sto dia: $32.00

Observacion yﬂgﬂncia

Aplica desde el primer dia de afraso por cada
cuota vencida.
Vigente desde 26/01/2017

COMISIONES

Servicios asociados al

Porcentaje MN i ME

cradito - Gestitn de garantias no condicionadas al crédito

Observacion y Vigencia

Estudio de Titulos

Por hipoteca / Por
prendas
$150.00

Aplica por cada estudio para operaciones de
Libre Disponitilidad con garantia hipolecana
Vigente desde 24/02/2012

Revisidn Anual de
Garantia

Bienes
Muebles: 0.10%
Inmuebles:0.06%

Minimo: $50.00
Maximo:$1,000

Aplica sobre €l valor comercial de la tasacidn,
Vigente desde 21/04/2015

Formalizacion de
Garantia

Bienes
Muebles:0.10%
Inmuebles:0 12%

Minimo: $50.00
Méximo.$1,000

Aplica sobre el valor comercial de la garantia.
Vigente desde 21/04/2016

Servicios asociados al

crédito - Envio fisico de estado de cuenia

Envio fisico de estado

de Seguro Endosada

- : 0117
T stk 51000 $3.00 Vigente desde 02/01/2013
Servicios asociados al erédito - Evaluacion de Poliza de Sequro Endosada
Aplica por el servicio de revisién, evaluacion de
. : condiciones, coberturas y endodos, asi como el
Evaluacidn de Pdliza \ -
- 366.00 control de vencimienlos y renovaciones de

pdlizas presentadas por el Cliente.
Vigente desde 01/08/2019




GASTOS

Por Tasacién

Inmuebles 0 04%

| Porcentaje | MN ME Observacion y Vigencia
Bienes s Aplica para la Pnmera Tasacion sobre el valor
Muebles: ). 10% ﬁ;::gg%%%%% somercial de tasacion
Inmuebles:0.08% E ’ Vigente desde 21/04/2016
Bienes Minimo- $50.00 Aplica para Tasaciones posteriores sobre el
Muebles: 0.10% Maxim o:$805 00 valor comercial de tasacion

Vigente desde 21/04/2018

Servicios Notariales

Segun Notaria -

Par la constitucion de garantia hipotecana
Vigente desde 24/02/2012

Segun Notarla -

Por la constitucion de garantia mobiliana
Vigente desde 24/02/2012

Porcentaje

Observacion y Vigencia

Seqgun Tarifario de Registros Plblicos al

Servicios Registrales S5TRF STRP STRF momenta del acto.
Vigente desde 24/02/2012
H Aplica en caso de deuda vencida, previo
onorancs
Profesional - e acuerdo formal con Usted.
FHEsonBes Vigente desde 01/12/2014
SEGUROS TASA Observacion y Vigencia

De Desgravamen

Monto Inicial sin Periodo de
Gracia
Individual: 0.0510%
Mancomunade: 0.0940%

Mente Inicial con Pericdo de
Gracia
Individual: 0.0730%
Mancomunado: 0.1340%

Tasa Bruta Mensual Con Poliza Rimac
Vigente desde 20/11/2014.

[Contratos celebrados
g partir del 20/11/2014)
M

Saldo Insoluto sin Periodo
de Gracia
Individual<70: 0.0350%
Mancomunado<70: 0.0850%
Individual>=70: 0 0550%
Mancomunado>=70: 0.1000%

Saldo Insoluto con Periodo de
Gracia
Individual<70: 0.0600%
Mancomunado<70: 0.0830%
Individual>=70: 0.07857%
Mancomunado>=T0: 0.14286%

Tasa Bruta Mensual Con Poliza Rimac
Vigente desde 20/11/2014

De Desgravamen
[Contratos celebrados
hasta el 19/11/2014)(1)

Monto Inicial sin Periodo de
Gracia
Individual: 0.0510%
Mancomunado: 0.0840%

Monte Inicial con Periodo de
Gracia
Individual: 0.0550%
Mancomunado: 0.1010%

Tasa Bruta Mensual Con Poliza Rimac
Vigente desde 01/08/2011

Saldo Insoluto sin Periodo
de Gracia
Individual<70: 0.0350%
Mancomunado<70: 0.0650%
Individual>=70: 0 04375%
Mancamunado>=7(
0.08125%

Saldo Insoluto con Periodo de
Gracia
Individual<70: 0.0380%
Mancomunado<?0 0 0700%
Individual>=70: 0.0580%
Mancomunado>=70; 0.1030%

Tasa Bruta Mensual Con Poliza Rimac
Vigente desde 01/08/2011

De Desgravamen +
Desemplec

(Contratos celebrados
hasta el 19/11/2014)(1)

Sin Periodo de Gragia
Individual- 0 1720%
Mancomunado: 0.3390%

Con Periodo de Gracia
Individual: 0.1750%
Mancomunado: 0.3440%

Tasa Brula Mensual Con Poliza Rimac
Vigente desde 01/08/2011




Consultar el valor de la UIT en Comunicados de Inferés
(1) La pnma mensual del presente seguro sera la resultante de aplicar la tasa comercial lotal ndicada sobre el monto micial del crédito. De
acuerdo al cronograma de pagoe del préstamo, existen también primas con frecuencia de pago anual semestral, trimestral y quincenal.




