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RESUMEN EJECUTIVO

El presente plan de negocio contempla la importacion de cerraduras inteligentes

desde china para su comercializacion en Lima moderna enfocada en las venta

minorista u mayorista , se examina que, en la actualidad, la tecnologia en el hogar

han tenido alcances inimaginables, lo que ha facilitado en gran medida las

actividades cotidianas lo cual nos permiten controlar diversas funciones a traves de

una cerradura inteligente, el hogar se convertira en una vivienda inteligente que

proporcionara modernidad , practicidad y seguridad.
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El objetivo principal de esta idea de negocio es cambiar la manera en que se asegura
los espacios y que se ofrezca una alternativa de cerradura integral, que permite el
ingreso con huella dactilar pero también tiene la parte tradicional de las tarjetas de
acceso Yy llave mecanica en caso de emergencia, de esta manera, aumentar la
sensacion de seguridad de los hogares y contribuye al ahorro de dinero en cuanto a
la reposicion de llaves y tarjetas de acceso cuando estan se dafian o se extravian. El
problema de consumo que se identifico es que muchas personas suelen olvidarse
las llaves, o en el caso de un robo o pérdida, tienden a cambiar la cerradura por
temor a que sus hogares estén expuestos a robo, dafios y perjuicios por lo tanto el
producto satisface la necesidad de seguridad, ahorro de tiempo y dinero. Easy-door
es un producto que busca y facilita la vida de las personas al momento de ingresar y
salir de sus hogares, que perder las llaves, ya no sea un dolor de cabeza, sino que
se viva la experiencia de una cerradura inteligente, practica y confiable. Para llevar a
cabo este plan de negocio se contactd con un proveedor de china, el cual se busca
por la pagina de Alibaba y se solicitd cotizaciones a diversos proveedores, se
seleccionara al proveedor que ofrezca todo lo que buscamos que es calidad y a
precio justo. En el aspecto econdmico se solicitara un crédito a una entidad bancaria
para amortiguar nuestro capital durante el proceso de inicios de operacion de la
empresa. Esta idea de negocio tendra éxito debido a que tendra el factor de facilitar
la vida de las personas brindando seguridad y practicidad a sus hogares, debido a
gue nuestro enfoque es dar todo lo que una cerradura inteligente puede brindar en

otras marcas con precios excesivos, por consiguiente realizaremos la
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comercializacién del producto final obteniendo asi un producto a un costo menor y

poder brindar una garantia de 6 meses.

La empresa estd conformada por el 3 socios, de las cuales Wendy Pérez es la
gerente general y socia mayoritaria con 50% de participacion, la empresa tendra sus
areas funcionales que en conjunto se encargaran desde la importacion hasta la
distribucion del bien terminado a los clientes finales. Las cerraduras seran
adquiridas de una empresa localizada en China, nuestro mercado objetivo es Lima
moderna. A través del andlisis de mercado, se concluy6 en que este es el mercado
con mayor potencial para la comercializacion de las cerraduras inteligentes debido a
gue esta conformada por los distritos con poblacion del sector socioecondmico nivel
A, By C ;por otro lado, Los competidores directos a nivel de lima metropolitana son
Smart mouse Perd, tiendas Yale, Samsung Smartdoor look a nivel de cerraduras
digitales, el sustituto del producto mas comun son las cerraduras convencionales o

las eléctricas las cuales son vendidas a un menor precio.
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1.- ESTRUCTURA GENERAL DEL PLAN

Socios Clave

-SUNAT aduana maritima

-Proveedores que vendan
cerraduras inteligentes en
China.

-Banco, donde se
solicitard un préstamo
para la inversion.

-Operador logistico,
Samsung SDS.

Actividades Clave

-Realizar una gestion efectiva
de suministro, cerraduras
inteligentes (Proveedores) y
del proceso de importacion
hasta su llegada al local del
importador.

-Contactar y negociar los
operadores logisticos.

-Investigacion del segmento
de mercado en el cual se
determina el perfil de
consumidor.

Recursos Claves

-Préstamo al banco.
-Profesionales expertos en
comercio exterior y logistica.
-Empresa que brindara
servicio de operador logistico
-Desarrollo del Plan de
Negocios

Oferta Valor

Precio: Se ingresara con un
precio menor al del mercado

-Disefio: producto
sofisticado, con un
interfaz tecnoldgico para
acceder con huella o
clave digital.

-Calidad: Las puertas
estdn hechas de laminas
de aluminio de alta
calidad, y la cerradura
estd protegida contra
polvo y agua.

-Funcionalidad: pues el
producto es de facil uso
para el usuario es muy
versétil, flexible y gran
ranidez de maneio.

Relacion con clientes

-Conseguir  clientes a
través de las redes sociales
y la plataforma de
Marketplace.

- Servicio técnico, de
orientacion, de atencion al
cliente.

-Asistencia post venta a
través de nuestro técnico
de instalacion.

Canales

- Correo
- Redes sociales.
-Ferias de inmobiliarias

- plataforma de
Marketplace

Segmentos de
Mercados

-Personas de 25 a 50
afios con un nivel
socioeconémico A, B
Y C, con casa O
departamento propio en
una residencial 0
condominio, con un
manejo  estandar de
tecnologia.

-Personas que residen
en los distritos de la
lima moderna.

Estructura De Costos

-costo de importacién

- costos de materiales indirectos.

- Gasto de personal
- gastos fijos.

- gastos de ventas.
-Pago de impuestos.

Fuentes de Ingresos

- Ingreso por la venta directa de las cerraduras inteligentes
- Ingreso por endeudamiento con el BCP
- Ingreso por aportes de capital social de cada socio
-Ingreso por alquiler del segundo piso

Figura 1: Modelo CANVAS del Negocio

Fuente: Elaboracion propia
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2.- ORGANIZACION Y ASPECTOS LEGALES

2.1. Nombre o razén social

La razdn social es una denominacién Unica que representa juridicamente el nombre
de una empresa. La empresa se dedicara a la importacion y comercializacion de
cerraduras inteligentes provenientes de China, siendo el publico objetivo hoteles,

entidades financieras y condominios.

Nombre: IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C

Marca: EASY-DOOR

Direccion: JIRON HUANUCO 1377, CERCADO DE LIMA

Accionistas: Wendy Rebeca Pérez Cayo (50%)

Milton Pérez Lorenzo (25%)

Ayme Cayo Oblitas (25%)

La razon social de la empresa es IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C,

denominacion que define la finalidad de la empresa que es importaciones de

cerraduras inteligentes por el momento, el cual SMART significa inteligente en inglés

refiriendose a tecnologia que conlleva a facilitar el dia a dia de las personas.
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2.2. Actividad Economica o Codificacién Internacional (ClIU)

La Clasificacién Industrial Internacional Uniforme CIIU permite estandarizar las
diferentes actividades econdmicas que producen bienes y servicios. Elaborado por la
Organizacion de las Naciones Unidas con la finalidad de obtener informacion
estadistica actualizada y en base estudiar el comportamiento de las entidades
econdémicas. Segun lo informado en la Resolucién Jefatura N°024-2010 del Instituto
Nacional de Estadistica e Informética (INEI, Clasificacion Industrial Internacional
Uniforme, CIIU, 2010). IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C, tendra como
principal actividad econdmica la comercializacion de cerraduras inteligentes. Se
utilizara el comercio electrénico para la venta y comercializacion, en la cual se
creara una pagina virtual donde de mostrar el producto a ofrecer, se detallara la ficha
técnica y funcionalidad de la cerradura inteligente. Segun la estructura actual
publicada en la pagina web del Instituto nacional de estadistica e informéatica, el
coédigo CIIU que corresponde a la actividad econémica de IMPORTACIONES

SMART PERU S.A.C.

Seccion G: L Grupo 463: Clase 4663:
. Division 46: ) Venta al por
Comercio  al ) Comercio al por
| Comercio al por mayor de
por mayor y a mayor, excepto ;
mayor, excepto ' materlaleide
menor; | de vehicul el de vehiculos construccion,
el de vehiculos .
reparacién  de automotores y articulos de
hicul automotores y | ferreteria y equipo
vehiculos ] motocicletas ;
motocicletas y materiales de
automotores 'y fontaneria y
motocicletas calefaccion

Figura 2. Clasificacion Nacional de Actividades Econdmicas

Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica e informatica, 2010)
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2.3. Ubicacién y Factibilidad Municipal y Sectorial

Para la comercializacion de las cerraduras inteligentes EASY-DOOR, la empresa

comercializara a través de Marketplace y se plantea crear una tienda virtual, la cual

sera venta directa al consumidor o cliente, y ubicacién estratégica donde se realizara
las operaciones via online, almacén y punto de origen de la distribucion de los

productos sera en Jirbn Huanuco 1377 —Cercado de Lima.

pasaje arriola 161
9 PARA-RAYOS S.A.C
nsportes Antont %
uantinsuyo .2 2
Oy El Naranjito
@ Casa Hogar de Las <
hy Misioneras de la Caridad %
Mercado =
9 Municipal Rondén ‘*
arl scrl B 'Jirén Huéanuco 1377 Q v Av. 4
SAC o '
- e Guizado Hermanos
@ REPSOL Centro comercial
1o Julio Mercado Baratillo
AV 280€ S Tienda de ropa
o Q
PRIMAX : SALA DE JUEGOS Galeria Cinco Colores
. o o BLACK JACK Centro comercial
O o ‘:’ Scotiabank
Grifo Bolivar Q Q
? porvenit — Galeria El Rey
O AVBOMSEAY Y Golden Plaza Horizonte Centro comercial
= = Centro comercial
3 s ey BCP Aviacién 5
2 Q @ JR. HUMBOLDT 1521 o
» Pizarro 3 = Centro comercial Q >
=z = 2 = J¥
= Parque El ) = ) | 0 =
S S » Textil Chavin S.A.C 8 Hu\“""‘d‘ 23
Porvenir o N-r—rs:::e de baratijas Jirén N(‘x:_ar\rju von ,5
Alrnaaro
Figura 3. Ubicacion Geogréfica de Importaciones Smart Peru S.A.C.

Fuente: Google Maps

La eleccion del distrito que se tomo6 debido a que es propiedad de los padres de

familia de la Srta. Wendy Pérez (socia mayoritaria de la empresa), y nos genera el

ahorro en alquiler y costos administrativas adicionales , ademas que es un lugar

céntrico con libre acceso a diversos distritos circundantes como JeslUs maria, san
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isidro, la victoria, el agustino, pueblo libre, brefia, surquillo, etc., ubicado a una

cuadra del emporio comercial de Gamarra.

e DETALLES DEL LOCAL:

DEPARTAMENTO: LIMA
DISTRITO: Cercado de Lima

DIRECCION: Jir6n Huanuco 137

YV V. VYV V¥V

COSTO DEL LOCAL: Gratuito, debido a que es propiedad de un familiar

de los socios

Y

METRADO DEL LOCAL: 80 m2
» CANT. DE AMBIENTES: 3 AMBIENTES (oficina administrativa,

almaceén, servicios higiénicos)

Con relacién a la Factibilidad Municipal y Sectorial, para el inicio de las operaciones
de la empresa las municipalidades se encargan de evaluar solicitudes y otorgar las
Licencias, asi como fiscalizar y aplicar las sanciones correspondientes, de acuerdo a

las competencias previstas en la Ley No. 27972 — Ley Organica de Municipalidades.

En este caso, interviene la Municipalidad de Lima, quien bajo su Texto Unico de

Procedimientos Administrativos, sefiala los requisitos, vy costo para el

establecimiento.
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Tabla 1. Licencia de funcionamiento de Importaciones Smart Pera S.A.C

LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO

REQUISITOS

- RUC

- Declaracion Jurada de Observancia de
Condiciones de Seguridad en Defensa Civil

- Certificado de Inspeccion Técnica de

Defensa Civil de Detalle o Multidisciplinaria.

Recibo de pago por derecho de tramite de
Licencia de Funcionamiento.

- Vigencia de poder del representante legal

COSTO

Segun categoria de la Licencia, como
corresponda, en nuestro caso es de

- licencia de funcionamiento para

edificaciones calificadas con nivel de riesgo

bajo (con itse posterior) de 189.90 soles.

PLAZO

En nuestro caso, el local es de 80 m2, se puede

obtener tu licencia en solo 24 horas.

AUTORIDAD

Sub Gerencia de Autorizaciones Municipales

Fuente: Elaboracion propia

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

2.4.1 Misién

La mision es lo que la organizacion desea lograr en un periodo especifico de tiempo.
Si el propoésito es el Por qué haces las cosas, la misidon se trata del Qué cosas
haces. “Somos una empresa dedicada a la importacion de cerraduras inteligentes

brindando una solucién tecnoldgica a nuestros clientes, con el fin de satisfacer sus

necesidades de confort y ahorro en tiempo y dinero.
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2.4.2 Visién

La visién de una empresa describe sus planes, el mundo, sus clientes y si misma. Es
decir, indica como le gustaria que el mundo fuese en algunos afios. Esto incluye una
idea de que cambios quieren ver en el mundo. También como se imaginan que la
vida de sus clientes mejora. “Ser una empresa reconocida en la comercializacion de
cerraduras inteligentes con aplicaciones tecnologicas a nivel de lima metropolitana

para el afio 2022 logrando reconocimiento por su confort y calidad”.

2.4.3 Principios de la empresa

Los principios de la empresa IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C son:

COLABORACION

/7

TRANSPARENCIA

N

CALIDAD TOTAL

COMPROMISO

CON EL CLIENTE COMBNICACION

Figura 4: Valores de la empresa IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C

Fuente: Elaboracion Propia
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Colaboracion: Nos integramos como un solo equipo con nuestros proveedores y
clientes para conocer mejor sus expectativas, exigencias y asi satisfacer sus
necesidades.

Calidad total: satisfacer de una manera equilibrada las necesidades de nuestros
clientes, accionistas y colaboradores.

Comunicacion: Facilitamos, consultamos y promovemos la comunicacion desde
los accionistas, colaboradores y clientes, disponiendo de herramientas eficaces
con el compromiso de tener siempre una escucha-activa, y mejorar
constantemente como organizacion.

Compromiso con el cliente: hacer un seguimiento continuo, brindando garantia
de nuestro producto por 3 meses, de su correcta funcionalidad y cualquier
consulta o requerimiento del cliente.

Transparencia: con el compromiso de nuestros colaboradores generar la

absoluta transparencia y ejecucion de nuestros procesos.

2.4.5 Objetivos de la empresa

¢ Objetivo General

Lograr posicionamiento y reconocimiento del producto, en gran parte del mercado

de cerraduras inteligentes a nivel de lima metropolitana.

e Objetivos especificos

Convertir a “EASY-DOOR” en una marca reconocida en su segundo afo de

operaciones.
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- Determinar la rentabilidad econémica y financiera del proyecto para los préximos
12 meses de iniciada la operacion.

- Realizar homologacion de proveedores como plan de contingencia.

- Entregar a tiempo 6ptimo y eficiente el producto al cliente.

- Implementar estrategias de marketing y publicidad para incrementar las ventas.

- Optimizar la distribucién de nuestro producto con la finalidad de optimizar
nuestros costos logisticos.

- Promover en la comunidad, el amor, respeto y responsabilidad que

- cambiar la manera en que las personas aseguran sus espacios, ofreciendo

una alternativa de cerradura integral.

2.5. Ley de MYPES, Micro y Pequefia empresa, caracteristicas.

La Micro y Pequefia Empresa es la unidad econémica constituida por una persona
natural o juridica, bajo cualquier forma de organizacibn o gestibn empresarial
contemplada en la legislacion vigente, que tiene como objeto desarrollar actividades
de extraccion, transformacion, produccién, comercializacion de bienes o prestacion

de servicios. (https://mypes.pe/)
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https://mypes.pe/

MICRO EMPRESA PEQUEFU& EMPRESA

Remuneracion Minima Vitzl {RMV) Remuneracidn Minima Yital (RMV)
Jornada de trabajo de 8 horas Jornada de trabzjo de & horas

Descanso semanal v en dias feriades Descanso semanal v en dias feriados
Remuneracion por trabajo en Remuneracion por trabajo en sobretiempo

sobretiempo

Descanso vacacional de 15 dias Diescanso vacacional de 15 dias calendarios
czlendarios

Cobertura de seguridad social en salud | Cobertura da seguridad socizl en salud 2 través

a través del SIS (SEGURD INTEGRAL del ESSALUD
DE SALUD)
Cobertura Previsional Cobertura Previsional
Indemnizacidn por despido de 10 dias Indemnizacion por despido de 20 dias de
de remuneracion por afio de remuneracion por afio de servicios [con un
servicios (con un tope de 90 dias d= tope de 120 dias de remuneracidn)

remuneracion)

Cobertura de Seguro de Vida v Seguro
Complementario de trabzjo de Riesgo [SCTR)

Derecho a percibir 2 gratificaciones al afio
(Fiestas Patrizs v Mavidad)

Derecho a participar en las utilidades de la
emprasa

Derecho a la Compensacidn por Tiempo de
Servicios (CTS) equivalente a 15 dias de
remuneracién por afio de servicio con tope de 30
diazs de remuneracidn.

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

Figura 5: Derechos de micro y pequefia empresa

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

Como se puede visualizar en la tabla 2 detalla los derechos de cada régimen

dirigido a fomentar la formalizacion y desarrollo de las Micro y Pequefia Empresa.

Tabla 2: Caracteristicas de la Micro y pequefia empresa

MICROEMPRESA

NUMERO DE De uno (1) hasta diez (10) trabajadores inclusive.
TRABAJADORES
VENTAS ANUALES Hasta el monto maximo de 150 Unidades Impositivas
Tributarias (UIT) (*)
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PEQUENA EMPRESA

NUMERO DE TRABAJADORES De uno (1) hasta cien (100) trabajadores
inclusive.
VENTAS ANUALES Hasta el monto maximo de 1,700 Unidades

Impositivas Tributarias (UIT) (*)

Fuente: Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracién Tributaria —

SUNAT

En base a la informacion detallada lineas arriba, la empresa IMPORTACIONES
SMART PERU S.A.C. se llevara a cabo como una microempresa, encontrandose en el

Régimen MYPE debido a que:

» Hay cantidad maxima de 10 trabajadores y como es una empresa iniciando su
operacion, contaremos con 3 personas en planilla.

» Los derechos laborales son flexibles a cumplir con los trabajadores.

» los ingresos se encontraran dentro de las 150 UIT permitidas que esta dentro
del rango proyectado en ventas, adicional a ello de superar el monto de ventas,
la Microempresa tiene el plazo de un afio para pasar a Pequefia empresa y la

Pequefia empresa tiene el pazo de 3 afios para pasar al Régimen General.

2.6. Estructura Organica
En 2004, Enrique B. Franklin indica “... el organigrama es la representacion grafica
de la estructura organica de una institucion o de una de sus areas, en la que se

muestran las relaciones que guardan entre si los 6rganos que la componen” (p.78)
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El organigrama de IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C al ser una empresa que
iniciara sus operaciones, solo contara con areas primordiales para su
funcionamiento, presentara las areas en niveles jerarquicos unidos por lineas que
indican autoridad y comunicacion. El representante legal de la empresa sera el
Gerente General.

Segun la figura N°6, el contador y el técnico de instalacion se contratara sus
servicios por locacion, para ejecucion de actividades determinadas y generar ahorro

en gastos administrativos y de planilla.

Segun la figura N°6, El persona que si estard en planilla sera el gerente general,
asistente administrativo y asistente comercial debido a que son areas que se
demandan un constante seguimiento y control de procesos importantes para la

empresa.

JUNTA GENERAL
DE ACCIONISTAS

GERENTE
GENERAL

ASISTENTE
ADMINISTRATIVO CONTADOR

(EXTERNO)

ASISTENTE
COMERCIAL ]

TECNICO DE
INSTALACION

Figura 6. Estructura organica de IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C

Fuente: Elaboracion Propia
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2.7. Cuadro de asignacién de personal.

Se detalla la cantidad de personas en cada puesto de trabajo y sus beneficios
laborales de acuerdo a la ley considerando que IMPORTACIONES SMART PERU
S.A.C es una microempresa. Se le asignara a cada trabajador asi como sus
beneficios tales como vacaciones y seguro segun el régimen RER.

Como la empresa se someterd al régimen RER, aseguraremos a nuestros
colaboradores al seguro SIS seguro semicontributivo, lo que significa que la empresa
solo paga una parte y la otra lo asume el estado. El costo de dicho seguro es de 2%
por trabajador, lo cual esta indicado en el articulo 4 del Decreto Supremo 004-2007-
SA.

En el caso de la AFP el aporte de pension es de 10% y del ONP es del 13%, en el

cuadro se calcul6 en base a la AFP habitat, segun lo solicitado por nuestro personal.

Tabla 3. Asignacion de personal de la empresa IMPORTACIONES SMART PERU

CANTIDAD SUELDO SUELDO SIS TOTAL TOTAL

MENSUAL ANUAL MENSUAL GENERAL

(SOLES)
GERENTE

SENERAl 1 1,200 | 14,400 15 1,201.25 14,415
ASISTENTE

AN AT 1 1,100 | 13,200 15 1,101.25 13,215
ASISTENTE

e tvil] 1 1,000 | 12,000 15 1,101.25 13,215

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 4. Asignacion de personal externo de la empresa IMPORTACIONES SMART

PERU
CONTRATO POR LOCACION VALOR CANTIDAD COSTO COSTO
UNITARIO MENSUAL ANUAL
CONTADOR 100 1 100 1200

Fuente: Elaboracion Propia
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e Gerente General.- Responsable legal de la empresa, encargado de la
evaluacion, planificacion, y supervision continla de las actividades
desempeiiadas en la empresa.

e Asistente de Administracion.- Encargado de asistir, coordinar y ejecutar tareas
gerenciales, entrega de informes de labores y presentacion de cumplimiento de
metas.

e Contador.- persona encargada de los registros contables, planilla, estados
financieros y declaraciones ante Sunat.

e Asistente comercial: es la persona que esta a cargo de contribuir las ventas de
una empresa, y hacer seguimiento a cada cliente hasta la entrega del producto.

2.8. Forma Juridica Empresarial

Segun lo observado en la figura 7, se analizé las caracteristicas de cada sociedad

juridica, analizando que sociedad va mas acorde a nuestra vision y misiéon como
organizacion. Se definio6 que la empresa IMPORTACIONES SMART PERU, se
constituird como una Sociedad Andénima Cerrada (S.A.C). Debido a los siguientes
motivos:
e se necesita un minimo de 2 accionistas y un maximo de 20 accionistas lo cual
no implica que vea limitada su posibilidad de manejar grandes capitales y se
forma gracias a los aportes de cada socio, en este caso somos 3.
e Puede funcionar sin directorio
e Es una persona juridica de responsabilidad limitada, lo que significa que los
socios de la empresa no responden personalmente con su patrimonio, sino

con el patrimonio de la organizacion.
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Tabla 5. Aporte de capital de los socios de la empresa

Accionistas

Participacion
(%)

CAPITAL SOCIAL
( SOLES)

Primer Accionista

50

20,000

Segundo Accionista

25

14,348

Total aporte propio

25

14,348

Fuente: Elaboracién Propia

Diferencia entre Sociedades

Sociedades S.AC S.R.L S.AA S.A
Tiene mas de 750
accionistas, mas
del 35% de su
capital pertenece
. De 2 a 20| De 2 a 20 socios | accionistas, se )
Caracteristicas . No existe
accionistas. participacionistas. constituye  como .
nimero
tal o Sus
maximo.
accionistas
deciden la
adaptacion a esta
modalidad.
"Sociedad "Sociedad "Sociedad
Andnima Comercial de Andnima Abierta” "Sociedad
Denominacion | Cerrada", o de | Responsabilidad o de las si Ias‘ Andnima®, o de
las siglas | Limitada”, o de las |, " 9 las Siglas "S.A"
" " " R SAA
S.AC. siglas "S.R.L.

Junta General

Sociedad.

N Junta General de | Junta General
de Accionistas,
- . Junta General de | Accionistas, de Accionistas,
Organos Directorio
Socios y Gerencia Directorio y | Directorio ¥
{opcional) ¥
i Gerencia Gerencia.
Gerencia
ortes en Representado por ortes en
Ap Representado  por P por [ Ap
moneda participaciones vy | moneda
- participaciones ¥ .
nacional yio deberd estar debera estar | nacional ylo
Capital Social extranjera y en anada cada pagada cada | extranjera, y en
contribuciones pag participacion  por | contribuciones
participacion por lo
tecnoldgicas lo menos en un | tecnoldgicas
. } menos en un 25% .
intangibles. 25% intangibles.
Duracién Determinado o Indeterminada Determinado o | Determinado o
Indeterminado Indeterminado Indeterminado
La transferencia | La transferencia de La transferencia
de acciones | participaciones se | La  transferencia | de acciones
debe ser | formaliza mediante | de acciones debe | debe ser
. anotada en el | escritura publica y | ser anotada en el | anotada en el
Transferencia . .
Libro de | debe inscribirse en | Libro de Matricula | Libro de
Matricula de | el Registro Pudblico | de Acciones de la | Matricula de
Acciones de la | de Personas | Sociedad. Acciones de la
Juridicas. Sociedad.

Figura 7: Diferencia entre Sociedades
Fuente: pro inversion

IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C. Estara compuesta por dos socios quienes
tendrén acciones divididas segun lo indicado en la tabla N°5. El capital social de la

empresa es de S/. 80,000 el cual representa el 80 % de la inversion inicial, solo

49,696.99 se haré en efectivo, el aporte faltante ser& financiado con el Banco.
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2.9. Registro de Marca y procedimiento en INDECOPI

La marca es un signo que diferencia a un producto o servicio en el mercado; la cual
debe ser posible representarla graficamente y tener aptitud distintiva.

Puede ser una palabra, combinaciones de palabras, imagenes, figuras, simbolos,
emblemas, etc. con dicho registrg, te nos convertimos en el duefio y en el Unico

autorizado para usarla en el territorio nacional.

IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C., comercializara las cerraduras inteligentes

a través la marca EASY —-DOOR que significa puerta facil.

A raiz de la coyuntura actual de emergencia nacional dispuesto por el Gobierno
debido al covidl9, el Indecopi informé que los servicios vinculados a la propiedad
intelectual continlan operativos a través de sus canales digitales, via la internet.

Los pasos para que se realizara son:

» Descargay llena el formulario de solicitud
Se descargara el formulario y se llenara los datos de la empresa
IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C en la cual se indicara el tipo de signo a
registrar, la direccion del domicilio donde se enviaran las notificaciones, y la
clase en las que deseas registrarlo, en nuestro caso corresponde a la clase 6,

Numero de base 0601, cerraduras metalicas que no sean eléctricas.
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» Realizar el pago
Se debe realizar el pago de S/ 534.99 aproximadamente en el Banco de la
Nacién o BCP usando el codigo 201000562. En el caso que se desee registrar
mas de una clase, deberas pagar S/ 533.30 por cada clase adicional usando el

codigo 201000599, en nuestro caso sera solo se registrara en la clase 6.

» Presenta la solicitud en Indecopi
Revisa la ubicaciéon de las oficinas en Lima mas cercana y se presentar los
requisitos mencionados, adicional 2 copias del formato de solicitud y la imagen
de tu marca. Nos asignaran un numero de expediente y esa seré tu constancia
de haber realizado la solicitud. El trdmite puede demorar hasta un maximo de

180 dias hébiles desde presentada la solicitud.

» Revisa la publicacion de tu marca
La Solicitud se puede revisar en la bandeja electrénica de Indecopi, via
Courier o correo electronico. Se nos notificara cuando se publique y también en

el eventual caso de que alguien presente alguna oposicion.

» Evaluacion de tu marca
Cuando haya pasado el periodo de publicacion, el registro sera enviado para

ser evaluado y recibiras una notificacion, sea la respuesta positiva o negativa.
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En el caso de ser positivo, la marca SMARTLOOCK se registrara y se recibira
una notificacion para coordinar la entrega de tu certificado de registro de marca,

gue tiene una vigencia de 10 afios en el Perd.

En el caso de ser negativo, se solicitara un recurso de reconsideracién hasta

15 dias después de que la resolucion nos fue notificada.

2.10. Requisitos y Tramites Municipales
IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C realizara sus actividades en el cercado de
Lima por lo cual se tramitara las licencias que otorga la Municipalidad, a

continuacion se detallan los requisitos.

e Solicitud con caracter de Declaracién Jurada, incluyendo lo siguiente: NUmero
de RUC y DNI o Carnet de extranjeria del solicitante tratandose de Persona

Natural o Juridica segun corresponda.

e Vigencia de poder de representante legal, en el caso de personas juridicas u

otros entes colectivos. Carta poder simple en caso de Persona Natural.

e Inspeccion Técnica de Seguridad en Defensa Civil de Detalle o Multidisciplinaria
e Adicionalmente de ser el caso, seran exigibles los siguientes requisitos:
- Copia simple de titulo profesional en caso de servicios relacionados con la

salud.
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- Copia simple de autorizacién sectorial Copia simple de autorizacién
expedida por INC de ser el caso.

- Certificado de Inspeccién de Defensa Civil

Todo inmueble publico donde transcurran personas, debera pasar por la inspecciéon de
Defensa Civil para obtener el Certificado de Inspeccion de Defensa Civil. En nuestro
caso, tenemos que pasar esta inspeccion en la oficina y almacén ubicado en jir6n

Huéanuco 1377.

La inspeccidn basica previa se realiza como parte del procedimiento para la obtencion

de la Licencia de Funcionamiento. Los requisitos para hacerlo son los siguientes:

e Derecho de inspeccion.

e Declaracién jurada de observancia de condiciones de seguridad, segun formato
aprobado con nuevo reglamento de ITSDC.

e Copia de la cartilla de seguridad y plan de Seguridad en Defensa Civil el cual
incluye plano de sefializacion y evacuacion.

e Copia del DNI del titular o carta poder simple del propietario al representante
legal con copia de DNI.

e La vigencia del certificado de Inspeccién técnica de Seguridad en Defensa Civil
es de dos afios, debiéndose iniciar el procedimiento de renovacién antes de la

pérdida de su vigencia.
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2.11. Régimen Tributario procedimiento desde la obtencién del RUC y
Modalidades

El régimen tributario son las categorias bajo las cuales una Persona Natural o
Persona Juridica que va a iniciar un negocio debe estar registrada en la SUNAT con
la finalidad de pagar los impuestos y los niveles de pagos de los mismos.

A continuacion, se detalla los requisitos que debe cumplir segun el reglamento:

e Documento de identidad del representante legal

e Recibo de servicios (con anterioridad de 2 meses a la fecha actual)

e La partida registral certificada (ficha o partida electronica) por los Registros
Publicos.

e En el caso de la declaracion de establecimiento se debera poner el original
y presentar fotocopia de uno de los documentos que sustentan el domicilio

del local.
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Persona Natural

Persona Juridica

Limite de ingresos

Limite de compras

Comprobantes de
pago que puede
emitir

Declaracion
Jurada anual -
Renta

Valor de activos
fijos

Trabajadores

Muevo Régimen
Unico Simplificado
(NRUS)

Si

Hasta S5/ 96,000.00
anuales u s/
8,000.00
mensuales

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

Boleta de venta y
fickets que nodan
derecho a crédito
fiscal, gasto o coste

Mo

S/ 70,000.00

Con excepcion de
los predios y
vehiculos

Sin limite

Régimen Especial de
Impuesto a la Renta
(RER)

Si

Si

Hasta 5/
525,000.00
anuales

Hasta S/
525,000.00
anuales

Factura, boleta y
todos los demas
permitidos

Mo

5/126,000.00
Con excepcion de
los predios y
vehiculos

10 por turno

Régimen MYPE
Tributario (RMT)

Si

Si

Ingresos netos que
no superen las 1700
UIT en el gjercicio
gravable (proyectado
o del ejercicio
anterior)

Sin limite

Factura, boleta y
todos los demas
permitidos

Si

Sin limite

Sin limite

Régirmen General
(RG)

Si

Si

Sin limite

Sin limite

Factura, boleta y
todos los demas
permitidos

Si

Sim limite

Sin limite

Figura 8: Modalidades de régimen tributario
Fuente: SUNAT
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Segun la Figura N°8 podemos apreciar las 04 modalidades de Régimen tributario
gue tiene el Peru. En ese sentido luego de revisar los cuatro tipos de modalidades
gue se tiene, se tomo la decision de optar por el régimen especial de impuesto a la
renta, debido a que IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C es una empresa nueva

en el mercado y el posicionamiento se estima en un mediano plazo.

2.12. Registro de Planillas Electrénica (PLAME).

IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C contara con planilla electrénica, la cual se
activara a través del sistema PLAME a la Planilla Mensual de Pagos, segundo
componente de la Planilla Electronica, que comprende informacion mensual de los
ingresos de los sujetos inscritos en el Registro de Informacion Laboral T-REGISTRO,
asi como de los Prestadores de Servicios que obtengan rentas de 4ta Categoria; los
descuentos, los dias laborados y no laborados, horas ordinarias y en horas extras

del trabajador;

La empresa esta obligada al envio de la informacion a Sunat a través del

T-Registro y PLAME, ya que cuenta con obligaciones laborales.
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alzgg::?ca Descripcion Descripcion Medio de acceso
Es el Registro de
Informacion Laboral de los
empleadores,
trabajadores, A través de la
Registro de | pensionistas, prestadores | Clave Sol, opcidn
REGISTRO Informacian de servicios, personal en [ mi
Laboral formacion - modalidad | RUC y  ofros
formativa laboral y otros | registros.
(practicantes), personal de
terceros ¥
derechohabientes.
Comprende informacién | Se descarga el
laboral, de seguridad | programa en
PLAME Planilla social y otros datos sobre | www.sunat.gob.pe,
Mensual de | el tipo de ingresos de los | se elabora, genera
Pagos sujetos registrados, | archivo y envia en
trabajadores ¥ | Sunat Operaciones
derechohabientes. en Linea.

Figura 9: Planilla Plame y T- Registro

Fuente: Sunat

2.13. Régimen Laboral Especial y General Laboral.

Segun lo revisado y analizado en la figura 10, la empresa de IMPORTACIONES
SMART PERU S.A.C una microempresa, se regira bajo el régimen especial laboral
de RER (Régimen especial de renta), de acuerdo a Sunat los requisitos para

inscribirse a RER son los siguientes:

e Monto de ingresos netos anuales no mayor a S/ 525,000.

e Valor de activos fijos, con excepcion de predios y vehiculos, no mayor a S/
126,000

e El monto anual de adquisiciones no supere los S/ 525,000, sin considerar

activos fijos

44



e No méas de 10 trabajadores, tratdndose de actividades en las cuales se

requiera mas de un turno de trabajo, el nimero maximo de personas se

entendera por cada turno.

Impuesto a la Renta mensual: cuota de
1.5% de ingresos netos mensuales

. z ?
¢Cuantopagar: Impuesto General a las ventas (IGV)

mensual: 18%

é¢Cuando declarary pagar? De acuerdo cronograma de obligaciones
mensuales

FIGURA 10: Régimen laboral RER
Fuente: (Ministerio de Trabajo y Promocién del Empleo, s.f.)

2.14. Modalidades de Contratos Laborales.

El contrato es un acuerdo que da inicio al vinculo laboral entre el trabajador y
empleador a causa de una prestacion de servicios remunerados. De acuerdo al
Texto Unico Ordenado del Decreto Legislativo N° 728 Ley de Productividad y
Competitividad laboral Decreto Supremo N° 003-97-TR en toda prestacion personal
de servicios remunerados y subordinados, se presume la existencia de un contrato
de trabajo a plazo indeterminado. Cabe sefialar que el contrato individual de trabajo
puede celebrarse libremente por tiempo indeterminado o sujeto a modalidad.

(Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo, 2015).

IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C, realizara el contrato sujeto a modalidad
por inicio de una nueva actividad; por lo cual, los contratos tendran una duracién de
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3 meses, considerado como el periodo de prueba pudiendo ser renovados segun el
desempefo de cada trabajador. Se detalla en la tabla N° 6 la modalidad de cada

puesto de trabajo:

Tabla 6. Contratos del personal

Puesto Tipo de contrato

Gerente General A plazo indeterminado, debido a que es el representante

juridico de la empresa

Asistente de A plazo determinado por 3 meses por incremento de
Administracién e actividad , debido a que las actividades de dicho puesto
importaciones son primordiales para la operatividad de la empresa
Asistente de ventas A plazo determinado por 3 meses por incremento de

actividad , debido a que las actividades de dicho puesto

son primordiales para la operatividad de la empresa

Contador por locacion de servicios , a través de recibos por

honorarios

Fuente: Elaboracion propia

2.15. Contratos Comerciales y Responsabilidad civil de los Accionistas.

IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C contard con contratos de caracter
comercial con la finalidad de realizar acuerdos, generar el crecimiento del negocio y
expandir las partes y que se comprometan a establecer ciertas acciones, derechos,

obligaciones y servicios.

Los principales contratos que se pactaran para el desarrollo de la empresa se

encuentran:
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- Contrato de compra-venta internacional: es aquel que se realizara con el
proveedor de las cerraduras inteligentes en China; donde debe ser
especificado el incoterm, las cantidades, el monto pactado, las fechas de

programacion y entre otros detalles que corresponde a la compra a gestionar.

- Contrato de transporte internacional: conocido como conocimiento de
embarque o Bill of lading, el cual se revisa y aprueba previamente al
transporte de la carga desde China hasta Pera. Dicho documento debe contar
con la informacién correcta de la empresa para evitar cualquier inconveniente

con SUNAT.

- Contrato de servicios: son los servicios basicos para desarrollar las

actividades de la empresa, como telefonia, internet, luz y agua.

Respecto a la Responsabilidad civil de los accionistas dentro de la modalidad de
sociedad anénima cerrada, éstos tienen una responsabilidad limitada; es decir que la
responsabilidad de cada uno se encuentra restringida y debe ser acorde al capital

gue han aportado en la constitucion de la empresa.
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3.- PLAN DE MARKETING INTERNACIONAL

3.1. Identificacion, descripcidn y justificacion del producto a importar

En Peru se importa diversidad de productos, de consumo, bienes de capital y materias
primas y entre ellos productos dedicados al sector tecnoldgico y afines. El producto
puede ser similar o parecido a otras cerraduras, pero EASY-DOOR se vendera como
una solucién tecnoldgica y de confort brindando altos estdndares de calidad y
ofreciendo el mejor servicio en el mercado con procesos automatizados aprovechando
la tecnologia como un modo de hacer los hogares mas seguros a un precio justo. Las
ventajas competitivas de S EASY-DOOR es que la mayoria de los sistemas que se
utilizan se reducen solo al uso de la huella como Unico medio de ingreso. EASY-DOOR
es una de cerradura que permite un ingreso no solo por medio de la huella dactilar, sino
también por medio de tarjetas de acceso, clave de acceso y en caso de emergencia,
posee una llave mecéanica, eso nos hace un producto innovador y diferenciador dentro

de la competencia.

El producto que se va a importar para este plan de negocio va a ser una cerradura con
huella digital la cual presenta un nuevo proceso de reconocimiento de huellas que
permite almacenar hasta 10 huellas dactilares, 2 tarjetas de acceso, grabar clave
digital, y ademas de esto, este tipo de cerradura también permite el acceso por medio
de llave mecanica. Se puede instalar en cualquier tipo de puerta, sea del lado izquierdo
o derecho. Utiliza 4 baterias AA de 1.5v que pueden durar hasta 5.000 aperturas. Esta

hecho de una aleacion de un material resistente al agua
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La idea de negocio va dirigida a un mercado potencial amplio formado por

instituciones constructoras, hoteles, hospitales, entidades financieras y condominios.

3.3.1 Clasificacion arancelaria

El producto se encuentra en la partida 8301: Candados, cerraduras y cerrojos (de
llave, combinacién o eléctricos), de metal comun; cierres y monturas cierre, con
cerradura incorporada, de metal comun; llaves de metal comun para estos articulos.

A su vez, el producto se encuentra en la subpartida 8301.40.90.00.

La empresa IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C, importara las cerraduras
inteligentes que permitird; cubrir las necesidades de los hogares de lima, para ello se
ha verificado que al ser un producto importado debemos clasificarlo
arancelariamente. En este caso la partida arancelaria que se utilizara en esta

importacion sera IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C

Tabla 7: Tratamiento arancelario por subpartida nacional tanto para Pert como china

TRATAMIENTO ARANCELARIO

SECCION:XV METALES COMUNES Y MANUFACTURAS DE ESTOS METALES
CAPITULO:83 MANUFACTURAS DIVERSAS DE METAL COMUN
CcODIGO DESCRIPCION
83.01 Candados, cerraduras y cerrojos (de llave, combinacion o eléctricos), de

metal comun; cierres y monturas cierre, con cerradura incorporada, de metal
comun; llaves de metal comun para estos articulos.
8301409000 - - Las demas

FUENTE: SUNAT
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Como se puede observar en la Tabla 7, se muestra la partida arancelaria, el cual

servira para identificar nuestro producto al momento que lo importemos

Tabla 8: Gravdmenes 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.
Seqguro 2.75%
Sobretasa 0%
Unidad de Medida: U

Fuente: SUNAT

En la tabla 8 se detalla los conceptos tributarios que se pagaran para importar las
cerraduras inteligentes. En el cual se consideraran los impuestos para el calculo de

nuestros costos.

3.1.2 Fichatécnica comercial

La ficha técnica es un instrumento comercial utilizado como medio para brindar
Informacion sobre el producto que se va a comercializar, en este documento se debe
especificar claramente las caracteristicas principales, de una forma clara para las

personas que deseen adquirir el producto.
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Tabla 9: Ficha técnica comercial

Cerradura inteligente
Marca: MVTEAM

Tipo : X1 ZKMA

Partida arancelaria: 8301.40.90.00.

Descripcién del producto:

Cerradura con huella digital la cual presenta un nuevo proceso de
reconocimiento de huellas que permite almacenar hasta 10 huellas dactilares, 2
tarjetas de acceso, grabar clave digital, y ademas de esto, este tipo de
cerradura también permite el acceso por medio de llave mecanica. Se puede
instalar en cualquier tipo de puerta, sea del lado izquierdo o derecho. Utiliza 4
baterias AA de 1.5v que pueden durar hasta 5.000 aperturas. Esta hecho de
una aleacion de un material resistente al agua

Caracteristicas técnicas del producto:

e Utiliza 4 baterias AA de 1.5v que pueden durar hasta 5.000 aperturas.
Est& hecho de una aleacion de un material resistente al agua.

e Material: aleacion de aluminio, tamafo: 240 * 60 MM

¢ Configuracion: configuracién sencilla con la guia de indicaciones de voz
inteligentes

e Teclas inteligentes: 5000 aperturas (huella + codigo + tarjeta)

e Grado del cilindro: cilindro de nivel C + mortaja de bloqueo de acero
inoxidable

e Modo de fuente de alimentacion: 4 pilas AAA

Tiempo de duracion del producto.
10 afios

Fuente: elaboracion propia
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La constante innovacion tecnolégica llega incluso a cambiar algo tan comuin como lo es
la manera de ingresar a un sitio. Las llaves tradicionales van quedando atrds como
Unico método de entrada. La constante pérdida de llaves o tarjetas de acceso e incluso
el que se quiebre una llave hacen que una persona o un comerciante deba hacer un
gasto que no tenia previsto para el reemplazo de ésta y hasta el posible cambio de una

cerradura completa.

3.1.3 Ecuacion de valor para el mercado nacional

El éxito, una vez detectada la oportunidad, no surge de pensar cdmo vamos a vender el
producto o servicio que tenemos en mente, sino de entender claramente cual es el
producto que el cliente potencial necesita. Para la definicién de la ecuacion de valor en

base a la demanda nacional se esta tomando en cuenta las siguientes variables:

e Novedoso: El producto que vamos a ofrecer no es muy conocido en el mercado
peruano, debido a que el uso de tecnologia en hogar no es muy promocionado
como en los paises desarrollados, por lo que sera importante ingresar al
mercado con estrategias que ayuden a que se logre el posicionamiento en el
mercado Yy de esa manera el producto sea reconocido por los beneficios que
ofrece, al facilitar la vida de los hogares de Lima, comodidad y seguridad a la

Vez.

e Valor agregado: Es un producto de alto valor agregado que permite aumentar el
nivel de seguridad de diferentes espacios del sector servicios como hoteles,
bancos y entre otros espacios, como condominios. Brinda una solucion a la

constante pérdida de llaves y tarjetas de acceso.
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e Precio justo: Los productos tecnolégicos son altamente demandados. Ofrecemos
un producto tecnoldgico con un precio inferior al del mercado, brindando una
cerradura con Optima calidad al alcance de los hogares socioeconémicos A, B y

C de Lima metropolitana.

e C(Calidad: Las cerraduras estan hechas de aluminio con una aleacion de un
material resistente al agua. Se puede instalar en cualquier tipo de puerta, sea del
lado izquierdo o derecho. Utiliza 4 baterias AA de 1.5v que pueden durar hasta
5.000 aperturas, brindando duracién, simplicidades en su uso, seguras Yy

perdurables en el tiempo.

3.14 Determinacion de la marca a usar

La empresa IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C creara su marca EASY
DOOR, el cual sera comercializado a través tiendas Marketplace debido a que el

negocio sera B to C.

Es por ello que la empresa, ha contemplado la opcion de llamarla poner la marca
EASY-DOOR, definiendo nuestra misibn como empresa, que es facilitar a la

personas el acceso a sus hogares

e EASY: significa facil en ingles
e DOOR: significa puerta en ingles
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El cual tiene como objetivo quedar en la mente de los clientes y esto se lograria

resumiendo ciertas caracteristicas que la marca reune.

e F&cil de pronunciar

e Facil de recordar

Figura 11: Disefio de la marca

”

EASY-DOOR

Fuente: Elaboracion propia

3.2 Investigacion de mercado objetivo
Para realizar la seleccion del mercado objetivo, comenzaremos con analizar la
densidad demogréfica de Lima metropolitana y la poblacién mediante las siguientes

tablas que se mostraran en el aspecto macroeconémico.

34 de cada 100 hogares de la provincia de Lima son conducidos por mujeres. En la
ciudad de Lima existen mas de 2 500 000 hogares, de los cuales el 33,5 % son

conducidos por mujeres y el 66,5 % por hombres. Con relacion a la cantidad de
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miembros del hogar, aquellos jefaturados por hombres tienen, en promedio, 3,9

miembros y los conducidos por mujeres 3,3. (INEI, 2020).

Segun lo indicado por el INEI, nuestro mercado objetivo serian las personas de
Lima de metropolitana en promedio de 25 a 50 afilos que son tienen una mayor
participacién equivalente al 66.5 % en comparacion con las mujeres de 33.5 %, por
ello se analizara a nivel macro y micro segmentacion el mercado de Lima

metropolitana, buscando llegar a nuestro publico objetivo.

3.2.1 Segmentacion de mercado objetivo
3.2.1.1 Macro segmentacion

Peru es un pais rico en diversidad el sexto mayor productor de café del mundo y
exporta mas del 90% de la produccion. Las exportaciones agricolas incluyen
esparragos, uvas de mesa, mangos, aguacates, alcachofas preparadas, pimenton
y leche evaporada. El sector industrial representa el 11,7% del PIB y el 11,2% de
la fuerza de trabajo. Pert es el mayor productor mundial de plata, el tercer mayor
productor de cobre y zinc y el sexto mayor productor de oro. La inversion minera
se desacelerd en 2017 después de que se completaron varios proyectos grandes.

Sin embargo, se espera que las actividades mineras aumenten en 2021.

En el Peru existe 25 millones de personas que tienen edad para trabajar (PET),
que vienen a constituir la oferta potencial de trabajo del pais. El 47.9% son
hombres y el 52.1% mujeres. La PET esta conformada por 17 millones 970 mil

800 personas econémicamente activas y por 7 millones 138 mil 600 personas que
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conforman la poblacion econémicamente no activa, la cual estd compuesta por
estudiantes a tiempo completo, amas de casa, jubilados, enfermos, personas con
discapacidad. Consideramos que la PET, las personas econémicamente activa
serian un publico objetivo a corto plazo, debido a que la mayoria de jovenes
buscan independizarse adquiriendo departamentos, perfil Optimo para que

adquiera la cerradura inteligente.

En el segundo trimestre del afio 2020, el Producto Bruto Interno (PBI) a precios
constantes de 2007, registr0 una contraccion de -30,2%, explicado por la
disminucion de la demanda interna (-27,7%), y el comportamiento negativo de

nuestras exportaciones (-40,3%).

Grafico N° 1
PRODUCTO BRUTO INTERNO Y DEMANDA INTERNA, 2008 |- 2020 _II
(Variacion porcentual del indice de volumen fisico respecto al mismo perodo del afio anterior)
Afio Base 2007=100

e Producho Bruto ntermo —s— Demanda Interna

farr
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2008 003 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2012|2020
| Fuente: Instituio Nacional de Estadistica e Informatica

Figura 12: Producto bruto interno y demanda interna
FUENTE: INEI

Debido a las medidas para contener la propagacion de COVID-19, implicaron la
adopcion del aislamiento social obligatorio, el cierre temporal de fronteras y la
restriccion a las actividades econdémicas, con excepcién rubros dedicados a la

alimentacion, medicamentos y servicios basicos, lo cual ocasiono la disminucion
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del empleo y los ingresos de la economia, afectando la demanda interna y
externa, se realizO un programa de reactivacion econdémica en varias fases. La
reduccion de la demanda interna se explica por la caida de la inversion bruta fija (-
57,7%), el gasto de consumo final privado (-22,1%) y el gasto de consumo final

del gobierno (-3,2%)

- = 1l Trim. ST o Tri
Trirm. 1/ S
2,4 1,1 1,8 2,7 a5

Produwcte Bruto Interna =302 173 T3
Extractivas 0,6 -2,0 0B 0.0 28 -20,9 126 5,7
Transformacidn 0,0 -2.8 -1.5 21 -10.9 445 B -13,7
Sardcios 3.8 38 3.6 4.0 -1.0 -26.3 -14.8 5.5

Importaciones 0.5 1,1 [1F ] 0.4 -5.3 =313 -18.7 B3

Oferta y Demanda Global 2,0 1,1 1.6 22 -3.9 -30,4 AT 6 -7,6

Demanda Interna 2,3 1.9 21 2,6 -3.3 27,7 -15.9 -6,6
Consumo Final Privado 33 26 29 31 -1.7 =221 -122 4.7
Consumoa da Gobierno 2.4 48 3.5 2.4 7.2 -3.2 1.8 3T
Formacidn Bruta de Capital -0.6 1.5 -11 1,1 13,3 -57.0 -356 -T2

Formacidn Bruta de Capital Figo 1.4 57 36 3.4 -10,2 -57.7 -35.0 15,6
Publico -B,2 59 0,1 28 13,3 -69.8 -38.3 -18.5

Privado 3.8 56 4.7 3,6 -15.4 -53.2 -34.0 -14.5
Exportaciones 1,1 “1.5 e 0.8 6,2 -40,3 -23.9 -11,1

Figura 13: Peru: Oferta y demanda Global trimestral
Fuente: INEI

Segun lo observado en el figura 13, Pert ha pasado por una transicién, la oferta 'y
la demanda se vio afectada a raiz de que le comercio internacional como
importaciones y exportacion presentaban mas limitantes ya sea en la elevacion de
costos logisticos, fletes aéreos e internacionales, lo cual conllevo a una mayor
demanda y poca oferta, viéndose afectada la economia en varios rubros y

factores socioecondmicos. Lo cual se detallara a continuacion:

e La inversion bruta fija disminuyé debido a la reduccion de las nuevas

construcciones (67,2%), y las menores adquisiciones en maquinaria y
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equipo (-43,7%); tanto de origen nacional (-51,2%) como de origen
importado (-40,0%).

e El gasto de consumo final privado decrecio en -22,1%, como resultado de
la disminucién del ingreso total real de los trabajadores, debido
principalmente a la caida del empleo en -39,6%.

e Las exportaciones de bienes y servicios se redujeron en -40,3%,
explicado por la menor demanda externa de productos tradicionales y no
tradicionales que disminuyeron en -38,6% Yy -34,9% respectivamente.

e El volumen de las importaciones descendio en -31,3% por las menores
compras en bienes de consumo (-37,0%), de bienes de capital y
materiales de construccién (-35,6%) y de materias primas y productos
intermedios (-22,7%)

e La disminucion del Producto Bruto Interno (-30,2%), por actividades
econdémicas en el segundo trimestre del afio, se debié a la evolucion
desfavorable de las actividades extractivas (-20,9%), transformacion (-

44,5%) y servicios (-28,3%).

Los productos tecnolégicos son altamente demandados en la actualidad pero
escasamente promocionados o conocidos. Ofrecemos un producto tecnoldgico
con grandes beneficios para el dia a dia del usuario. En este aspecto, para
analizar la macro segmentacion de nuestro producto se debe considerar la

informacion general de Lima metropolitana con referencia a su poblacién.
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2019/2018 2020/2019

Actividad I Teim. | 0 Tl | 1 sem. 'ahh:.; ITriem. | 1 Trien. | 1 sem. lﬂltlm:s
Trim. Trim.

Economia Total [PBI) A ii 18 a7 -5 -30,2 -173 -7.3
Agricultura, ganaderia, cam y silvicultura 4.5 13 31 43 =N 10 21 1E
Pesca y acusculiura -20,3 -32.2 -8B 2,6 -15.3 -15.8 -15,6 -17,7
Extraccidn de petrdlen, gas y minerales -0.5% -23 -1,5 -19 52 -341 -169 -0
Manufactura -0.9 -54 41 049 -10,0 -343 -22.8 -10.8
Electricidad, gas y agua 55 W) 449 5.1 21 -19.4 -10,7 -4.0
Construccian 23 7A 4,9 448 -13,1 -67,2 -41,7 -20,2
Comercio x4 248 2,6 24 14 45,4 -27.2 -11.3
Transporte, slmacenamiento, comreo y mensajeria x4 20 2,1 3.2 51 -55,3 -30,3 -14,2
Alojamiento y restaurantes 3.7 4,5 41 4.2 -11,2 -B9.8 -51,2 -13.4
Telecomunicacianes y otras servicias de informacion 74 16 1.5 10 35 0 28 33
Servicios financienos, seguros y pensionss 4,6 Y 4.0 45 5 aB B7 29
Servicios prestados a las empresas 34 34 14 4.0 -2.2 -43 1 -23.10 -10,2
Adrninistracién pablica y defensa S0 44 5.0 49 47 39 43 46
Jfras servicios 34 R a7 ia 27 -20,0 -7 -4
Total nduwstrias (VAB) 24 1.2 1.8 24 33 -30,0 172 -7.3
Otros impuestes a los productes y Db P 11 18 20 51 -31.7 -18.4 -8,2

Figura 14: Pera-producto bruto interno (variacion porcentual)
Fuente: INEI

Se importara cerraduras inteligentes, la cual estarian dentro de la actividad de
comercio, si ha descendido de una u otra manera a comparacion de afos anteriores
por lo acontecido actualmente por el covid-19, pero se esper6 con la nueva integracion
de la economia y siendo potenciadas por las entidades financieras a través de su
crédito que se genere una estabilidad a mediano plazo en el dltimo trimestre el cual la
economia estaba reintegrandose poco a poco, hasta la actualidad. Los derechos de

importacion y los otros impuestos a los productos disminuyeron en conjunto -31,7%.

Cuadro N° 6
IMPORTACIONES
2019/2018 2020/2019
il . . 4 altimos _ . 4 altimos
I Trim. | W Trim. | [sem. -y I Trim. | W Trim. | | sem. Ly
Triim. Trim.

Importaciones
Millones de scbes (Valores a precios constantes de 2007) 35 700 37557 73257 148 893 323793 25 7BE 59 579 136 523
Millones de sobes (Valores a precios cormientes) 41 745 42845 B4 6590 173238 39237 29147 B8 374 157 329
variacidn porcentual del indice de wolumen fisicn 0.5 1,1 D& 0.4 53 -313 -1B,7 8.3
variacidn porcentual del indice de precios 21 0.2 09 4.0 a7 -1,1 -0.7 -1,0

Figura 15: Perd-Importaciones

Fuente: INEI
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Segun lo observado en la figura 15 en el segundo trimestre del afio 2020, las
importaciones de bienes y servicios, a precios constantes de 2007, registraron un

decrecimiento de -31,3% respecto a similar periodo del afio anterior.

Durante este periodo, disminuyeron las compras al exterior de los productos: equipo de
transmision y de comunicacion (-48,5%); por otro lado, el mayor volumen de productos
importados provino de China (24,3%) y Estados Unidos (19,2%), dos de los paises mas

importantes que abastecen de mercancias al mercado nacional.

El Per( es un pais potencial para la venta de las cerraduras inteligentes, a pesar de lo
gue se esta afrontando actualmente con el covid-19, la economia esta en crecimiento y
las entidades financieras estan dando mayores beneficios ya sea en tasa de interés o
modalidades de pago de crédito con la finalidad de que las MYPES como nuestra
empresa pueda iniciar sus operaciones y potenciar su crecimiento. Lo anterior seria
parcialmente compensado por las medidas implementadas por el gobierno que
posibilitan que los hogares dispongan de un poder adquisitivo adicional vinculado a
bonos para 6.8 millones de hogares, prestaciones para un segmento de trabajadores
de mypes, apoyo a trabajadores afectados por coronavirus, canasta de alimentos para
poblaciones vulnerables, y la liberacién de una cantidad importante de ahorros privados
en AFPs y Compensacion por Tiempo de Servicios (CTS). Estas cifras no incluyen los
recursos de Reactiva ni de FAE-MYPE, una porcion de la cual deberia también llegar a

trabajadores que temporalmente no estan produciendo.
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3.2.1.2 Micro segmentacion

IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C, de todos los 24 departamentos que tiene el
Peru, nuestro mercado objetivo sera Lima metropolitana debido a que es la capital del
Perl en donde se desarrollan mayor parte del comercio local e internacional. A

continuacion, se presenta la poblacion de Lima en grupos quinquenales por distrito

e Segmentacion Geografica

LAM BAYEQUE 100% 82% 29.9% 32.3% 296% 1.3%
LIMA 100% 24.8% 43.5% 24.6% 71% 16732 0.8%
LORETO 100% 4.0% 20.3% 17.7% 57.9% 7214 1.2%
MADRE DE DIOS 100% 4.9% 29.0% 41.2% 249% 2271 2.1%
MOQUEGUA 100% 13.7% 39.0% 24.7% 226% 2949 1.8%
PASCO 100% 1.8% 14.3% 29.8% 54.1% 3150 1.7%
PIURA 100% 4.9% 27.3% 32.4% 354% 6959 1.2%
PUNO 100% 2.8% 9.3% 25.2% 62.7% 3937 1.6%
SAN MARTIN 100% 4.3% 21.2% 28.4% 46.1% 5195 1.4%
TACNA 100% 14.6% 39.0% 33.0% 134% 4485 1.5%
TUMBES 100% 5.7% 35.2% 38.3% 208% 3119 1.8%
UCAYALI 100% 4.8% 16.3% 33.8% 451% 5266 1.4%

Figura 16: Distribucion de Personas segun NSE 2020
Fuente: APEIM 2020: Data ENAHO 2019

Segun la figura 17 el departamento de Lima tiene mayor porcentaje en niveles
socioeconémicos A y B, equivalente a un 24.8 % y 43.5 %, teniendo una
poblacién de 11,000,220 habitantes y representan el 29,7 % de la poblacion total
del Perq, lo cual lo hace un mercado atractivo para la empresa, debido a que
nuestra misién es posicionarnos a largo plazo en un mercado con mayor nivel
socioeconémico y adquisitivo; ya que, nuestro producto tiene un alto estandar
tecnoldgico y un precio no muy accesible a todos los hogares. Lima es una de
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las capitales con mayor poblacion de Perud, en cual tiene distritos con mayor
poblacién como san juan de Lurigancho, san Martin de Porres y comas, pero
IMPORTACIONES SMART PERU S.A. no se enfocara en la cantidad de
personas por distrito, ya que no regimos por cantidad sino por la capacidad de

compra de nuestro potencial cliente.

No.

1 San Juan de Lurigancho

2 San Martin de Porres

3 Ate

4 Comas

5 Villa Maria del Triunfo

6  Villa El Salvador

7  San Juan de Miraflores

8 Puente Piedra

9 Carabayllo

10 Los Olives

11 Santiago de Surco

12  Chorrillos

13 Lima

14 Lurigancho

15 Independencia

16 El Agustino

17 Santa Anita

18 Rimac 9

19  La Victoria 191.1 8

20 San Miguel 170.3 1.6

21 La Molina 154.0 15

22 San Borja 1229 357

23 Pachacamac 121.5 s

24 Miraflores 107.8 1.0 384

25 Surquillo 99.6 09 301

26  Lurin a7.9 09 248

27 Brena 93.4

28 Magdalena Vieja a0.7

29 Jesus Maria 2.0

30 Ancon 70.1
5.
5.
9

31  Magdalena del Mar 65.8
32 San lsidro
33 Lince

34 San Luis 5
35 Chaclacayo 471
36 Cieneguilla 38.3
37 Barranco 7.5
38 Santa Rosa

39 Punta Hermosa

40 Pucusana

41 San Bartolo

42 Punta Negra

43  Santa Maria del Mar 0.0 0.3
TOTAL PROVINCIA DE LIMA B9.8 24440

Do N® Do ©

[T Ty

Figura 17: Lima metropolitana 2019: Poblacién y hogares segun distritos
FUENTE: APEIM - Estructura socioeconémica 2018

Easydoor se venderd a través de nuestro canal de distribucion que seran los

Marketplace como Linio, mercado Libre, OLX, entre otros mas.

Segun la figura 18 los distritos que conforman Lima moderna son San Miguel, pueblo
libre, Jests maria, Magdalena, Lince, San isidro, Miraflores, Surquillo, San Borja,
Barranco, Surco y la Molina. Se selecciond este segmento debido a que son zonas
donde el cliente tiene mayor poder adquisitivo y la participacion de este sector ha

crecido en el ultimo afio de 43% a los niveles actuales con 409 proyectos inmobiliarios.
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75% del total de viviendas de oferta son proyectos grandes. Un 25% son proyectos de

unidades de 15 a 20 unidades, lo

cual lo hace un mercado potencial a ofrecer a través de los Marketplace como Linio,
Facebook, mercado libre, OLX entre otros mas, se caracterizan por ser un concepto
mas amplio de ventas online a través de una plataforma en diferentes tiendas digitales

ofreciendo nuestro producto mediante un abanico de opciones al cliente.

% tle pobiacion respecto al total de Lima Metropoiitana

LIMA NORTE LIMA ESTE LIMA MODERNA |15,1%
1_Caabaylo 26% 17 San Juan de Lurigancho 21 San Miguel
2 Puente Pledra 18 EIA_qustr‘rp u: P::epbllge

3 Comas 1 19 Santa Anita 3 Jesus Maia
4 Los Ofvos 20 Aie 4 Magdalena
5 San Martin de Porres ‘:g gnmm
6 Tdependencia 0
7 Miafiores
Surguiio
LIMA AN'IIGUA M’ 2 San Botja
1 Rimac 3 30 Bamanco
8 Owab n 1 Santiago 6 Surco
9 _Owa 2 LaMolia
10 La Vicioia

11 Sanluss CALLAO

0 s 4&‘ LIMA SUR [16,6%
12 Calfap

11 Ventandia

2t 24 %6y 30 33 Villa Masia del Triunfo
13 Camendelalegua
1]34 vamendmdemL = 16 35 34 San Juan de Miraliores
15 _LaPeria 36 35 Vil Sahvador
16 _LaPunta 36 Chomilos

Figura 18: mapa de Lima metropolitana
Fuente: recuperado de https://elmontonero.pe/columnas/lima-no-necesita-43-distritos

e Segmentacién Demogréfico
La segmentacion demogréfica de Easydoor se determinara en base a la
division del mercado seleccionado en grupos mas pequefios, las cuales nos
enfocamos en la edad, sexo y clase social debido que nuestro producto es de un

precio mayor al de la cerradura convencional.
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Carabayllo, Comas, Independencia, Los Olivos, Puente
LIMA NORTE Piedra, San Martin de Porres 26276 24.8 229 41 276 54

LIMA CENTRO Brefa, La Victoria, Lima, Rimac, San Luis 8284 18 331 433 20.2 35
Barranco, Jesis Maria, La Malina, Lince, Mapdalena

LIMA MODERNA del Mar, Mirafiores, Puedilo Libre, San Barja, San 1,416.0 134 76.8 174 45 13
Isidro, San Miguel, Santiago de Surco, Surquillo

LIMA ESTE Ate, Chaclacayo, Cieneguilla, El Agusting, Lurigancha, 2,616.4 247 177 457 26 70

San Juan de Lurigancha, Santa Anita
Chormilles, Lurin, Pachacamac, San Juan de Miraflores,

LIMA SUR Villa el Saivador, Villa Maria del Triunfo 18398 174 133 534 2774 5.8
Bellavista, Callao, Carmen de la Legua Reynoso, La
CALLAD Peria, La Punta. Mi Perd, Ventanilla 1,100.4 104 2.7 459 236 8.8
Ancdn, Pucusana, Punta Hermosa, Punta Megra, San
BALNEARIOS Bartoio, Santa Maria del Mar, Santa Rosa 1524 14 97 399 KT 127
TOTAL LIMA METROPOLITANA 10,5809  100.0 7 426 241 5.6

Figura 19: Estructura de la poblacion por zonas

FUENTE: APEIM - Estructura socioeconémica 2018

Segun lo observado en la figura 19 el mayor porcentaje de clase social Ay B se
encuentran en la Lima moderna conformada por 12 distritos, de las cuales solo
nos enfocaremos en Surco, San Miguel, Surquillo, Pueblo Libre, La molina y
Jesus maria, su porcentaje es de 76.8 %, en el caso de la clase social C tiene
una participacion de 17.4 %, el cual es una minoria que también se
considerarian como clientes finales potenciales. Abarcando 1 millén 416 mil

personas aproximadamente.

1 Puente Piedra, Comas. Carabayllo. 1,309.3 12.4 0.0 146 < 36.6 a1
2 Independencia, Los Olivos, San Martin de Pomras. 1,318.3 125 21 28.3 4T 6 19.9 21
3 San Juan de Lurigancho. 1,157.6 10.9 1.1 21.5 446 25.3 7.5
4 Cercado, Rimac, Brefia, La Victoria. Mz 7.3 25 299 439 215 22
5 ?I;_Chaclacayn. Lurigancho, Santa Anita, San Luis, El Agus- 1,4776 14.0 1.4 16 456 133 8.1
6 Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel. 37T 356 16.2 581 20.5 3s 1.7
T Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina. 8106 7.7 359 432 13.6 6.3 1.0
a8 Surguilio, Barranca, Chorrilles, San Juan de Miraflores. 878.3 8.3 2.0 291 48.8 17.3 28
9 Villa El Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin, Pachacamac. 1,098.7 10.4 0.5 79 52.2 e 7.8
Callao, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de la Legua,
10 Ventanilla y Mi Peri 1,100.4 10.4 1.4 19.0 46.0 244 9.2
11 Cieneguilla y Balnearios 180.5 1.8 0.0 99 476 327 98
TOTAL LIMA METROPOLITANA 10,5809 100.0 4.3 234 426 241 56
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Figura 20 : Estructura economica por zonas geograficas

FUENTE: APEIM - Estructura socioeconémica 2018

IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C, se determinara nuestro mercado en
base las zonas 6 y 7, en los distritos que figuran en el cuadro tienen mayor
nivel socioeconémico, es la que cuenta con la mayor proporcion de encuestados
con estudios superiores. Lima centro y este concentran el 80% de jévenes de
los niveles A y B; mientras que Lima sur y Lima este agrupan 40% de jovenes de

los niveles D y E.

En la provincia de Lima cerca de cuatro millones y medio de personas trabajan.
La Poblacion Economicamente Activa (PEA) de la ciudad capital totalizé 4 730
400 personas, de las cuales 4 424 000 trabajan, de ellas el 54,3 % son hombres
(2 400 100) y el 45,7 % mujeres (2 023 900). Por grupos de edad, se aprecia
gue el 52,7 % de la PEA ocupada de la provincia de Lima tienen entre 25y 44
afos, 30,4 % de 45 y mas afos y el 16,9 % de 14 a 24 afios de edad. (INEI,
2020). Segun lo indicado por la INEI, el mayor porcentaje de poblacion de
econdmicamente activa es conformada por hombres, con 54.3 %. En un limite
de edad de 25 a 50 afios, rango de edad que tienen estabilidad econdémica,

presentan profesion culminada o algin emprendimiento.

Diversos estudios, ya sea en el &mbito internacional como nacional, destacan la
relacion entre el nivel socioeconémico y los logros de aprendizaje en la
educacion basica, asi como la oportunidad de acceso a la educacion superior la

cual no es muy accesible a todas las personas . En el Perq, estos estudios
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evidencian que los estudiantes de familias con menores ingresos tienen menos
acceso y menos oportunidades de aprendizaje, y por lo tanto resultados

educativos mas bajos que el resto de la poblacion; por ende, menor acceso a la

tecnologia.
100 .
80 I I I I I
a0 B No trabaja ni estudia

Trabaja y no estudia

B Estudia y no trabaja
M Estudia y trabaja
0

Lima norte Lirma sur  Lima cercado Lima este  Lima centro Callac

4

(=]

2

=

Figura 21: Distribucién de trabajo y estudio segin zonas (porcentajes)

Fuente: Encuesta a jovenes de Lima Metropolitana y Callao (IEP-GfK, marzo de
2017)

Segun la figura 22 inferior indica la cantidad de dinero destinada a la adquisicion
de productos y servicios, por niveles socioecondémicos de Lima metropolitana, en
la que nosotros formamos parte del grupo 5 que son muebles enseres y
mantenimiento de la vivienda, ocupando en el nivel socioeconémico A gasto de
1,055 Soles y B de 314 soles, en base a ese detalle nuestro consumidor

objetivo seria NSE A.
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Figura 22: Ingresos y gastos NSE 2020-Lima metropolitana

GRUPC 1: Alimentos dentro del hogar SM284  SNE13 51464 §/1,300 §,327 §01.257 S/985 S84
GRUPO Z- Bebidas alcoholicas y estupefacientes 5/8 S/30 sm 57 59 Si4 512 52

GRUPO 3: Vestido y calzado /180 51364 52N shn U EH] §163 §103 519
GRUPO 4 Alojamiento, agua, electricidad, gas y otros combustibles 5513 SM1.170 51 §/4m3 /434 5437 §/339 57242
GRUPO 5: Muebles, enseres y mantenimiento de la vivienda /202 §/1,055 57314 SN /146 §125 §93 5/78
GRUPO #: Salud /247 51545 5384 §/229 /246 5/200 5144 5/88
GRUPO 7: Transporte 5118 5/698 50240 $/60 S/b4 5/52 5f32 M

GRUPO & Comunicaciones 5/282 50633 51483 82N 5/309 /209 S 5m

GRUPO % Recreacion y cultura, otros bienes y servicios 5128 50404 50236 5/97 5103 5/85 5159 5/45
GRUPO 10: Educacidn 5/295 1,018 5/570 §/225 5270 §/153 §/103 5043
GRUPC 11: Restaurantes y hoteles, alimentos fuera del hogar S/70 50149 54100 S/66 S/69 /61 5/43 545
GRUPO 12: Bienes y servicios diversos, cuidado persanal 5196 5384 50289 5183 5192 5168 §M25 57103

§/3482  S/M0B3  S/5004  §/3219 S3405 52814 §2138 S50
S/4803  SA3016  S7300 §/4239  SMA608  SAET SRTTD SR04

Figura 22: Ingresos y gastos NSE 2020-Lima metropolitana

Fuente: APEIM 2020: Data ENAHO 2019

e Segmentacion Psicografica

En este parte se tomaran particularidades psicologicas del cliente potencial
conociendo su personalidad, estilo de vida, actitudes, intereses o
preferencias que permite adecuar a Easydoor para que se alinee a las

expectativas del cliente.

Segun lo que se aprecia en la figura n® 23 EASYDOOR a través de nuestros
canales de venta y distribucion sera facilitar la vida de la generacion

Millenials y Generacion X, conformados mas por hombres vs mujeres.

En el caso de la generaciéon X son generaciones gue se caracterizan por que
han pasado por todo el periodo de evolucién tecnoldgica, el auge y desarrollo

de los medios de comunicacion, ademas de gozar de estabilidad tanto laboral
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como familiar y estar activos tanto fisica como mentalmente y mejor aun la
Generacion Millenials que son conocidos también como nativos digitales, su
dia a dia involucran a la tecnologia, en todas sus actividades pasan por la

intermediacién de una pantalla

GENERACION Z - GENERACION ¥ -

CENTENNIALS MILLENNIALS GENERACION X BABY BOOMERS SILENCIOSA
(MENORES 18 aios) (18 a 35 anos) {36 a 55 anos) (56 a 71 anos) (72 a + anos)
Hombres 5,251.7 Hombres 4,954.8 Hombres 3,914.4 Hombres 1,607.8 Hombres 540.7

Mujeres 5,051.2 Mujeres 4,847 .4 Mujeres 3,921.7 Mujeres 1,719.5 Mujeres 686.3
TOTAL 10,3028 TOTAL 9,802.2 TOTAL 7,836.1 TOTAL 3,327.4 TOTAL 1,227.0
31.7% 30.2% 24.1% 10.2% 3.8%

Figura 23: Poblacion de Lima metropolitana segun Generacion

Fuente: FUENTE: APEIM - Estructura socioeconémica 2018

El 75,9 % de la poblacion de Lima accede a Internet. Respecto al acceso a las
Tecnologias de Informacion y Comunicacion (TICS), el 75,9 % de la poblaciéon
de 6 y mas afos de edad usa Internet y el 60,6 % de los hogares de la provincia
de Lima accede a este servicio. En tanto, el 96,4 % de los hogares de la
provincia de Lima tiene al menos un miembro que accedi6 a teléfono celular, el
57,3 % tiene television por cable y el 41,6 % accede a la telefonia fija. (INEI,

2020).

Segun lo indicado por la INEI el consumidor Limefio tiene acceso a internet y por
ende a la tecnologia debido a que el 96.4% al menos uno de sus miembros
tienen un equipo tecnolégico debido a los héabitos de consumo de Lima
emergente y Lima moderna, actualmente, el consumidor limefio considera que el

Internet es una herramienta clave al momento de tomar decisiones de compra.
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En un estudio de la compafiia de investigacion de mercados CCR, también
reveld que el consumidor limefio un 60% realiza basquedas en Internet, y un
69% aun desconfia en la compra online debido a que no quieren colocar sus
contrasefias en plataformas online por el temor a que sean victimas de un robo o

estafa sistematico de su dinero.

Asimismo, en Lima Emergente el 66% de consumidores consideran que el
Internet es una necesidad, ya que pueden hacer busquedas basicas. Y el 37%
ya cuentan con un Smartphone. En tanto, los consumidores de Lima Moderna

consideran que el Internet es necesario para las decisiones de compra.

Este estudio de CCR fue hecho a hombres y mujeres de 25 a 50 afios, que
residen en los distritos de Lima Moderna. Y principalmente acuden a canales de
compra como autoservicios y supermercados; Asimismo, en Lima Moderna el
50% vive en casas, mientras que otro 50% viven en departamentos en donde

sus hogares estan conformados entre 2 o0 4 personas.

IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C, con relacion a lo observado en figura
N°24, muestra que la telefonia movil muestra diferencia por grupos de edad.
Los que usan en mayor proporcién son los grupos de edad de 19 a 59 afios
(mas del 90%), en el caso de Lima metropolitana abarca un mayor porcentaje
del uso de telefonia mévil ,equivalente a un 66.70% ,para nosotros es una
informacion relevante debido a que nuestro producto pertenece al grupo de
tecnologias de Informacién y Comunicacion, en el sentido que su uso y manejo

es facil y muy parecido al uso de un teléfono movil , a diferencia que la
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funcionalidad de EASY DOOR es para la seguridad , comoda y facil de acceder

a cada uno de sus hogares ,ya sea a través de una clave dinamica , huella

digital , y desde el mismo teléfono maovil para su control y gestion.
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Figura 24: Peru-Hogares con acceso a servicios de Tecnologia de Informacion y

comunicacion-TIC

Fuente: Instituto Nacional de Fuente: Estadistica e

Nacional de Hogares.

e Segmentacién conductual

Informatica -

Encuesta

En esta segmentacion nos enfocaremos en conocer sobre el comportamiento

de los usuarios también para tener una nociébn en cuanto precio y acogida
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previo a la presentacion del producto para antes de su lanzamiento de los

Canales de Marketplace.

El perfil del peruano digital se da acuerdo a sus estilos de vida. El 35% es
moderno, el 28% es formal, el 23% es sofisticado, el 9% es progresista, el 3%
es conservador y el 2% es austero. La edad promedio que mas esta
conectada al mundo digital comprende entre 25 y 34 afos (37%), le sigue de
18 a 24 afios (25%), un punto mas abajo estan los de 35 a 45 afos (24%) y
los de 46 afios a mas representan el 14%. Adicional a ello segun el sexo, el
54% son mujeres y 46% varones. En cuanto al nivel socioeconémico: 19%

pertenece al segmento A, 45% al By 36% al C.

Segun la revista andina el gasto promedio del consumidor tecnolégico
Limefio es en promedio de 900 soles. Si analizamos desde ese punto nuestro
precio serd inferior al del promedio, pero se debe transmitir a través de
nuestra marca el facil uso y que EASY-DOOR seria de gran utilidad para sus
hogares debido que cumple con los requisitos que todo consumidor busca el
ahorro de tiempo, la conveniencia y obtener el mejor precio frente a la

competencia directa que es C&J Koperu S.A.C.
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CIFRAS

¢Sabias que el 59.1% declara que el uso de o 0
aplicaciones de delivery ha provocado que 71 A’ 62 AJ

compren mas y que el 62% de limefios
considera que su situacién personal sera

mas favorable el 20207?

Espera gastar mas en Considera que su
2020 situacion sera mas

Ademas, el 71% de limefios espera gastar mas en el
favorable

2020

Figura 25: conducta del consumidor Limefo
Fuente: ISIL

De acuerdo al estudio “El peruano: Un ciudadano y consumidor en
transformacion”, en el cual se considera un nuevo comprador digital un cazador
de ofertas, compara precios, es mas leal a las marcas y busca calidad, por ende,
los canales Marketplace son un punto estratégico de acceder a los clientes

finales y que la marca se posicione a mediano o largo plazo.

3.2.2Definicion del perfil del consumidor

La economia del Pert ha ido incrementando poco a poco a lo largo de todos
afos. El desarrollo de la industria en general, se ha impulsado por diversos
factores como el dinamismo de la demanda, el mayor poder adquisitivo de la
poblacién, la expansion del sector; Asimismo, se sabe que se tiene una
poblacién que estd conformada por personas en edad de trabajar, producir y

consumir, en este aspecto podemos verificar que la clase media esta creciendo.

El nuevo consumidor hara que las empresas busquen nuevas oportunidades

donde antes no lo hubiera hecho. El uso de internet se refleja, con relacién a las
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necesidades, para las compras en linea y en la basqueda de informacion previo

a concretar la adquisicién de un producto o servicio.

En el documento “Las Oportunidades de Post Confinamiento”, elaborado por
IPSOS, se identifican nuevos comportamientos del consumidor y como estos
pueden ser una gran oportunidad para las empresas que estan buscando la
recuperacion econdémica de sus ventas. Asimismo, nacen nuevas formas de
consumo Yy canales innovadores de compra que tienen como finalidad asegurar
que el cliente no se contagie, lo cual nuestro producto se adecua a lo que busca
el cliente debido a que nuestros canales de ventas seran a través de
Marketplace, que presentan plataformas virtuales adecuandose a la necesidad

del potencial cliente.

Actualmente, el consumidor peruano ha ido generando cambios en lo que
corresponde a los habitos de consumo, al tener mayores ingresos sus consumos
son mas sofisticados, tienen mayor calidad, le interesa la tecnologia de punta
como también esta interesado en obtener productos o servicios de marcas .En
este aspecto, se considera mucho el empaque que se presentan al momento de

ofrecer un producto, para el peruano debe de ser llamativo, innovador y creativo.

El nuevo consumir es ahora mas racional, hablando de consumidores mas
informados que acceden a la informacion en cualquier lugar y en cualquier
momento, a traveés de varios canales. Revisan la informacion y la utilizan para
aprender sobre beneficios, precios y competencia y asi tomar decisiones

apropiadas que contribuyan con la buena compra
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¢Qué oye?

-si no sigue la tendencia

mercado se queda atrds y pierde

rentabilidad.

-la tecnologia forma parte del dia a

dia de cada persona.

-como la inseguridad se incrementa

¢QUEé piensa y siente?

-Piensa en cosas que le faciliten la vida
-se siente inseguro; ya que esta expuesto a
robos y estafas.
-piensa  en  variedad de  productos,
promociones, ofertas y descuentos, confianza,
buenos precios, rapidez en la entrega.
¢Qué ve?

-Hogares involucrados con
mayor % en tecnologia.

-Ve la informacion del producto
previo a la compra.

-lo que ve es la marca, el
empaque, la presentacion del

del

en a través de robos a casas y dptos. producto.

-Ve el precio y la oferta.

¢Qué dice o hace?
-Compara precios previos a la compra
-Realizan mayores compras via online.

- otros dicen que prefieren ver y tocar el

ESFUERZOS RESULTADOS
-compra de productos que cumplan con sus
-No le resulta facil acceder a productos que estandares.
ofrezcan calidad y precio justo. -acceso a paginas confiables que brinden seguridad y
- Le resulta dificil comprar via online debido al garantia.
miedo a perder su dinero. -tener informacion de los productos de manera
entendible y rapida.

Figura N°26: Mapa de empatia

Fuente: Elaboracion propia

En base al cuadro de

empatia definimos que el perfil de nuestro cliente potencial es

una persona en el rango de edad de 25 a 50 afos , profesional o con negocio

independiente , que tiene como prioridad la tecnologia y seguridad tanto en su vida

como la de su hogar , solo que tienden a desconfiar de las paginas webs , pero el gran
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porcentaje esta familiarizado con las compras online , por lo que se buscara invertir en
marketing digital a través de plataformas confiables como Facebook e Instagram y

métodos de pago seguros.

3.2.3 Medicién del mercado objetivo

Nuestro mercado objetivo es Lima moderna que esta conformada por los siguientes
distritos San Miguel, pueblo libre, Jeslis maria, Magdalena, Lince, San isidro,
Miraflores, Surquillo, San Borja, Barranco, Surco y la Molina. Nuestro perfil de
consumidor es un hombre o mujer de 25 afios a 50 afios, profesional o con su propio
negocio, de nivel socioeconomico A, B Y C Se desarroll6 una encuesta para proceder a
la recopilacion, procesamiento y analisis de informacidén que la empresa necesita para

tomar sus decisiones de marketing.

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

representan el 69.20 % de Lima

N° Hogares 2°883,764 [ nse [ Estrato]

Al 08
NSE A A A A2 36
NSE B 22-0 B B1 71

B2 149
NSE C 428 (ot “ 268

c2 16.2
NSE D 24.8 D D 24.8
NSE E 6.0 E E 6.0

APEIM 2020

APEIM 2020: Data ENAHO 2019
1 Hogares 2019 segun ENAHO

Figura 27: Distribucion de Hogares e Lima Metropolitana

Fuente: APEIM 2020: Data ENAHO 2019:
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@ Ezra vez

@ Ccasionalments

@& Frecuentemente

@ Muy frecusntements
& Siempra

@ MNunca

Figura N°28: ¢ Con que frecuencia pierdes o te olvidas las llaves de tu casa?
Fuente: Google
En el grafico se observa que las personas extravian sus llaves en un 44.8 %,
ocasionalmente en un 25 %, es un porcentaje alto y aceptable, identificando la

necesidad del cliente potencial.

@ Csz=a
@ Ceparttamento

Figura 29: ¢ Vives en una casa o departamento?
Fuente: Google

En el grafico anterior se observa que las mayoria de las personas residen en un
casas, equivalente al 54.2% versus las personas que viven departamentos con

un 45 .8 %, igual siendo nuestro publico objetivo, ambos modelos de hogar.
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@
® NO

Figura 30. ¢ Comprarias una cerradura inteligente? , ¢Que te brinde acceso a
tu hogar ya sea con huella digital, clave de acceso o tarjeta y eliminar el uso
de llaves convencionales?

Fuente: Google

Se puede observar en el grafico que la mayoria de personas equivalente a un 88.60%
si estarian interesadas en adquirir la cerradura inteligente y se entenderia que el resto
de personas del 10.4% no optarian en comprar por miedo al uso y por qué prefieren el

uso de cerraduras tradicionales.

& 700 soles

@ 500 scles
500

@ 400

@ 200

@& 500

& 200

& 500

700 soles
49 (51.6%)

B N, 112%

Figura 31: ¢ Cuanto pagarias por la cerradura Inteligente?
Fuente: Google
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En el grafico se observa que las personas que respondieron la pregunta, el 49%
indicaron que si estarian dispuestos a 700 soles por la cerradura inteligente, es

decir reconocen el valor y beneficio que generaria el producto en sus hogares

@ marketplaces: Linio, mercado Libre
facebook, instagram.,

@ Tiendas retail como maestro | sodimac |
promart-homecenter.

@ En donde este mas comodo y con
garantia

@ Tienda especializada gue brinde servicio
de instalacian

@ Depende del precio

Figura 32 ¢Do6nde comprarias la cerradura inteligente?
Fuente: Google

En el gréfico se observa que las personas en su mayoria respondieron que
prefirieran adquirir los productos mediante tiendas retail (83.3%), se concluye que

el motivo principal seria por la confianza y respaldo que ofrecen a su clientes.

@ Dormitorio

@ oficina personal

@ Lz puerta principal

@ En |z puerta de mi sala

Figura 33: si comprarias la cerradura, ¢dénde la instalarias?

Fuente: Google
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En el grafico se observa que las personas en su mayoria respondieron que
instalarian la cerradura inteligente en su puerta principal equivalente al 62.5%,

debido a la seguridad que brinda a sus hogares.

@ Segquridad

@ Comodidad
Exclusividad

@ ahorro de tiempo

@ Todas las anteriores

Figura 34: ¢ Que te brindaria este producto?
Fuente: Google

Segun los resultados de la encuesta se puede concluir que nuestro publico objetivo
potencial prioriza el precio y la funcionalidad de producto que es principalmente

brindar seguridad y comodidad

3.3 Analisis de oferta y demanda en el mercado
3.3.1 Andlisis de oferta

e Oferta Mundial

Dentro de la investigacion y realizando esta idea de negocio, hemos analizado
diferentes aspectos que involucran a nuestra cerradura inteligente como una
oportunidad que facilita la vida de nuestro cliente fina. Partiendo desde el punto de

importacion del producto, por lo cual para un mayor andlisis de la oferta del
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producto se revisara los mercados que exportan a nivel mundial. A continuacién, se
muestra una tabla 10 que contiene informacién sobre los principales paises
exportadores de la partida 8301409000. por lo cual se debe precisar que las
cerraduras tiene una oferta promedio en el mercado internacional, debido a su
funcionalidad y uso lo cual contribuye a que pueda ser comercializado y exportado
en diferentes paises, se puede observar once principales paises que exportan este
tipo de producto en valores desde el 2015 hasta el 2019, analizando el cuadro si
verificamos los cinco primeros paises como: China , México , Alemania, Taipei
chino, estados unidos; podemos deducir que desde el 2015 al 2019 las
exportaciones han tenido una tendencia a baja como también en otro paises una
subida en sus ventas, por ello se ha determinado de acuerdo al ultimo afio de
exportacién de estos paises, que china sera el pais que nos proveera de este
producto, tomando en cuenta la distancia, el costo, la calidad y novedad de sus

presentaciones.

Tabla 10. Exportaciones mundiales de la P.A 8301409000

Valor Valor Valor Valor Valor
Exportadores exportado exportado exportado exportado exportado
en 2015 en 2016 en 2017 en 2018 en 2019
Mundo 4301134 4223109 4429167 4815130 4868824
China 1720415 1578801 1568246 1624100 1645637
México 395762 350083 400251 442595 443020
Alemania 337822 344966 364656 421969 417750
Taipéi Chino 252929 254061 276412 313949 332167
Estados Unidos
de América 191062 198936 190486 202950 216319
Italia 160475 150793 165891 170532 145598
Espafia 110117 111554 119290 137263 140097
Filipinas 42299 59525 120595 146284 104649
Paises Bajos 57601 67070 86048 103913 99946
Corea,
Republica de 84651 107643 119153 117104 96685

Fuente: Trademap
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Tabla 11. Principales paises exportadores de la partida 8301409000 a

2015 | 2016 2017 2018 | 2019
Exportadores Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad
exportada Wik exportada ik exportada Uik exportada Ui exportada Uitk
Slngapur 4452942 Unidad 17474476 Unidad 9339201 Unidad 3170047 Unidad 2734748 Unidad
Australia 734418 Unidad 569887 Unidad 839861 Unidad 528425 Unidad 432288 Unidad
. Tonela Tonela Tonela Tonela Tonela
China 241282 das 241791 das 252494 das 253625 das 250013 das
28 . Tonela Tonela Tonela Tonela Tonela
Taipéi Chino 21937 das 22017 das 22481 das 23710 das 25746 das
L. Tonela
Meéxico 30734460 Unidad 30903847 Unidad 33220118 Unidad 32225458 Unidad 17238 das
. Tonela Tonela Tonela Tonela Tonela
Alemania 14900 das 14789 das 14824 das 16044 das 15721 das
, Tonela Tonela Tonela Tonela Tonela
TUI’qUIa 13397 das 13242 das 14463 das 14850 das 15185 das
TR Tonela Tonela Tonela Tonela Tonela
Filipinas 7096 das 4653 das 15010 das 12381 das 12804 das
. Tonela Tonela Tonela Tonela Tonela
|ta||a 15463 das 13711 das 14724 das 13566 das 10965 das
~ Tonela Tonela Tonela Tonela Tonela
Espana 4552 das 4436 das 4865 das 4703 das 6259 das
. Tonela Tonela Tonela Tonela Tonela
Rumania 3551 das 4403 das 4095 das 5103 das 5240 das
Hong Kong, Tonela Tonela Tonela Tonela Tonela
China 8311 das 7315 das 6071 das 5528 das 4968 das
, . Tonela Tonela Tonela Tonela Tonela
Paises BajOS 2887 das 3278 das 3856 das 4608 das 4774 das

Nivel mundial (En toneladas)

Fuente: Trademap

En la Tabla 11 se puede observar que a nivel mundial las exportaciones en toneladas y
unidades de las cerraduras muestra el valor en toneladas y unidades para la partida de
cerraduras, donde se observa que el crecimiento lItalia en los afios 2015, 2016 y 2017,
es necesario aclarar que es una demanda muy general, la cual nuestra cerradura forma
parte del total estimado por afio, siendo los paises con mayor cantidad exportable

Australia y china en toneladas.

Tabla 12. Cantidades exportadas de la P.A 8301409000 unidades

China exporta hacia Peru ‘ China exporta hacia el mundo
Valor Valor Valor Valor Valor
en 2018 en 2019 en 2017 en 2018 en 2019

Cédigo del Descripcion del

producto producto Valor
en 2017

Locks of base metal,
83014090000 nes 10815 11862 10871 1561702 1624100 1645637

Fuente: Trademap
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Con relacion a la oferta mundial, se seleccion6 a China como nuestro pais proveedor
de las cerraduras inteligentes, segun la tabla 12 se puede observar que del 100% de la
oferta exportable de china, a Peru se destind el 0.66%, si bien no somos un cliente
primordial para china, sin embargo, China es un mercado que ofrece variedad de

disefios y funcionalidades con relacion a la cerradura inteligente.

Figura 35. Principales empresas exportadoras de cerraduras chinas a Perd en el

2020
Exportador Total registros Total USS CIFTot % Total U
- | - | - | - | -]
TRUE POWER HARDWARE CO.. LIMITED 152 1,083,396 12.95% 287,618
N/A 233 778,760 9.31% 322,351
ZHUHAI JANES TRADING CO.. LTD 86 471,140 5.63% 143,995
ZHONGSHAN HUA FENG LOCK PRODUCT CO..LTD 20 348,442 4.16% 114,942
GRAND OCEAN SHIPPING LIMITED 26 297,064 3.55% 302,400
ZHUHAI JANES TRADING CO., LTD 16 208,265 2.49% 57,582
TRUE POWER HARDWARE CO LIMITED 60 189,393 2.26% 61,188
CHINA IDEAL SECURITY CO,LIMITED RM 2105,21 F, TREND 16 186,698 2.23% 24,684
ZHONGSHAN HUA FENG LOCK PRODUCT CO.,LTD 28 160,234 1.91% 51,030
INFINITY LOCK COMPANY LIMITED 10 148,261 1.77% 20,328
GRAND OCEAN SHIPPING CO.LTD. 18 134,320 1.61% 33,720
CHINA IDEAL SECURITY CO.LIMITEDRM 2105.21 F.TREND 8 130,672 1.56% 17,128
ZHEJIANG YAXING IMP.&EXP.CO..LTD 43 129,173 1.54% 26,016
GUANGZHOU ULIX INDUSTRIAL & TRADING CO. . LTD. 11 121,202 1.45% 73,896
KONPING LIMITED 18 120,453 1.44% 36,900
TRIMAN SHIPPING CO.. LTD 8 114,580 1.37% 68,400
GUANGDONG BIAOCHEN BURGLARPROOF EQUIPMENT CO 14 112,020 1.34% 4,802
WENZHOU TIANYU IMPORT & EXPORT CO..LTD 9 110,702 1.32% 49,410

Fuente: Veritrade

Por ultimo se puede observar en la figura 35, que hay gran cantidad de proveedores de
cerraduras, lo cual es bueno; ya que, se podra desarrollar la homologacion de
proveedores, lo cual es disponer de una lista de proveedores, solicitando precios y
ofertas, sabiendo de antemano que estos reunen los requisitos basicos para poder
trabajar con nosotros, en nuestro caso se esta evaluando importar con el proveedor de

china Yoheen Global Store.

82



e Oferta Local

Con relaciona la oferta local se debe precisar las principales empresas que importan
cerraduras en el mercado de Lima Metropolitana, en este aspecto se ha concluido que
este tipo de producto no es muy comercializado en el mercado limefio por lo que
nuestra oferta sera abarcada de acuerdo a lo analizado anteriormente.

Asimismo, se ha identificado que si hay empresas que venden directamente e
indirectamente las cerraduras inteligentes a un precio que oscila entre los 1500 a 3000
soles en el mercado de Lima metropolitana. De acuerdo a como se puede ver en el
siguiente Cuadro, estas son las empresas principales que importan puertas para

comercializarlos a nivel local.

Tabla 13. Principales empresas importadores peruanas de cerraduras inteligentes en

el 2020
IMPORTADOR EMBARCADOR/ U$ CIF TOT PAIS DE
EXPORTADOR ORIGEN
CERRADURAS NACIONALES S.A.C. NUKI HOME SOLUTIONS 20,637.81 ROMANI
GMBH A
DIGITAL CORPORACION PERUANA S.A.C. ZKTECO CO...LTD. 5,527.30 CHINA
LADO DESIGN SOCIEDAD ANONIMA N/A 4,510.93 CHINA
CERRADA - LADO DESIGN S.A.C.
MURDOCH SISTEMAS S A ZKTECO CO.,LTD 454.19 CHINA
PROYECTOS Y CONTROL S.A.C N/A 192.47 FINLAND
PUNTO SEGURO PERU SOCIEDAD SIFFRON 4,432.60 CHINA
ANONIMA CERRADA
REPRESENTACIONES E INVERSIONES EL FOSHAN HONGSUIXIANG 1,314.77 CHINA
MANANTIAL E.I.LR.L. FURNITURE CO LTD
SEGO SEGURIDAD OPTIMA S A HANGZHOU EZVIZ 124.24 CHINA
NETWORK CO., LTD

Fuente: Veritrade

Por otro lado, en la tabla 13, se observa que es un mercado pequefio, donde no hay

mucha competencia y que la gran mayoria de los importadores adquieren los productos
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de China, se concluye que es debido a que ofrecen costos mas econdmicos, por su
calidad y diversidad de modelos. Estas cantidades son compradas principalmente en
unidades; por lo que a nosotros como empresa nos resulta factible comprar desde
china, tomando en cuenta que se esta iniciando como empresa se tiene como objetivo

la viabilidad de la misma.

3.3.2 Analisis y célculo de lademanda

En este aspecto, se ha analizado la demanda de nuestro producto en el mercado
objetivo que es Lima metropolitana, con la finalidad de medir las fuerzas que afectan
los requerimientos del mercado y qué medidas tomar para lograr la satisfaccion de
nuestro mercado objetivo, este tipo de andlisis depende de la investigacion de
indicadores econémicos como el PBI y sociales como la demografia; en este aspecto
ya se ha realizado el andlisis respectivo por lo cual es que nosotros hemos decidido
satisfacer las necesidades de nuestro clientes potenciales.

Con relacion a las importaciones a nivel mundial, las cuales se ven reflejadas en la
tabla 14; China se encuentra entre los primeros porque con mayor fuerza realiza ventas
a Peru, debido a su gran industria que trabaja a economia de escala.

Tabla 14. Importaciones de la partida arancelaria 8301409000

Importadores Valor Valor Valor Valor Valor
importado | importado | importado | importado | importado
en 2015 en 2016 en 2017 en 2018 en 2019
Mundo 3659504 3610671 3892290 4385740 4450124
Estados Unidos de 890572 838260 903957 1036916 1090502
América
Alemania 217034 217497 228043 253408 256155
Reino Unido 168100 148994 159537 174824 193462
Francia 144367 152388 158881 172951 173424
Canada 120330 125025 127194 154169 164072
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Paises Bajos ] 105572 85772 97227 128874 143931

Fuente: Trademap

A continuacién, se observan los principales paises que exportan al mercado Peruano,
tomando como referencia China, Chile, Taype, Estados unidos, Espafia e Italia, son los
paises que mas ventas en toneladas ha realizado hasta el 2019. Asimismo, China se

encuentra en el 1er lugar en término de valores.

Tabla 15. Importaciones peruanas de la partida arancelaria 8301409000 a nivel
Mundial — en toneladas.

Exportadores 2015 2016 2017 2018 2019
Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad
importada, | importada, | importada, | importada, | importada,
Toneladas Toneladas Toneladas Toneladas Toneladas
Mundo 2762 2401 2875 2613 3019
China 2386 2175 2676 2476 2834
Chile 14 14 23 18 53
Taipéi Chino 33 41 27 24 44
Estados 29 29 22 27 28
Unidos de
América
Espafa 33 19 26 15 18
Italia 3 7 10 8 8

Fuente: Trademap

e Analisis de demanda proyectada
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En este punto vamos utilizar los datos de importaciones de la partida arancelaria
8301409000, para ello estamos considerando una proyeccion de 5 afios, de esta
manera sabremos la demanda que tendremos hasta el 2025. A continuacion,

presentamos la data antes sefialada.

Tabla 16: Demanda de Peru del 2015 al 2019 de la P.A 8301409000

Segun la formula de la regresién Lineal, se obtuvo los siguientes resultados:

ANOS 2015 2016 2017 2018 2019
Cerraduras 5,222 4,798 5,747 5,224 6,036
Fuente: trademap

Tabla 17: Método de minimos cuadrados
X X Y XY X2
2015 1 5,222 5222 1
2016 2 4,798 9596 4
2017 3 5,747 17241 9
2018 4 5,224 20896 16
2019 5 6,036 30180 25
TOTAL 15 27,027 83135 55

Formula de regresion lineal:

Fuente: Elaboracion propia

d ..JI;-E}:"-: |E_!i..:|'-'
A= 4789.2
B= 205.4

-
il > AT

Fxi¥r
&) (S xT

Férmula Para proyectar linealmente:

Y=A+BX

Y=4789.2 + 205.4*X

Tabla 18. Demanda proyectada del mercado de Puertas al 2025
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2021 2022 2023 2024 2025
6021.6 6227 6432.4 6637.8 6843.2
Tendencia del crecimiento del 10.34% 10.32% 10.31% 10.30%
mercado
Cuota de mercado 240 300 360 420

Fuente: Elaboracion propia

En tabla 18, se puede observar que en el primer afio se va a tener una demanda de
6021.6 unidades, con la demanda proyectada en base a los métodos de minimos se
espera una demanda en crecimiento, lo cual es favorable para la empresa, por lo tanto
al momento de ingresar al mercado estableceremos estrategias de marketing digital
para nuestro publico objetivo; esa fase es crucial tomando en cuenta el porcentaje de

tendencia de crecimiento anual.

3.3.3Anélisis de competitividad y benchmark

El benchmarking se define como “un proceso sistematico y continuo para evaluar los
productos, servicios y procesos del trabajo de las organizaciones que son reconocidas
como representantes de las mejores practicas, con el propésito de realizar las mejoras
organizacionales”. (Spendolini, M.) A través del benchmarking la empresa evaluara y
analizara los productos y demas aspectos de las otras empresas que se consideran

Como competencia, con la finalidad de establecer futuras estrategias

Tabla 19. Principales empresas importadores peruanas de cerraduras inteligentes en
el 2020
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Exportador Total registros Total USS CIFTot % Total U
[~ | [~ | [~ | [~ | [~
TRUE POWER HARDWARE CO.. LIMITED 152 1,083,396 12.95% 287,618
N/A 233 778,760 9.31% 322,351
ZHUHAI JANES TRADING CO.. LTD 86 471,140 5.63% 143,995
ZHONGSHAN HUA FENG LOCK PRODUCT CO..LTD 20 348,442 4.16% 114,942
GRAND OCEAN SHIPPING LIMITED 26 297,064 3.55% 302,400
ZHUHAI JANES TRADING CO., LTD 16 208,265 2.49% 57,582
TRUE POWER HARDWARE CO LIMITED 60 189,393 2.26% 61,188
CHINA IDEAL SECURITY CO,LIMITED RM 2105,21 F, TREND 16 186,698 2.23% 24,684
ZHONGSHAN HUA FENG LOCK PRODUCT CO.,LTD 28 160,234 1.91% 51,030
INFINITY LOCK COMPANY LIMITED 10 148,261 1.77% 20,328
GRAND OCEAN SHIPPING CO.LTD. 18 134,320 1.61% 33,720

Fuente: Veritrade

Tabla 20. Principales empresas peruanas que venden cerraduras inteligentes en el

2020
Competidores Producto Precios Comunicacioén Canales de distribucién
(SOLES) de venta
Cerraduras digitales con acceso con La. cpmpaﬁia Tjeqen su propio canal de
ZKTECO PERU S.A.C huella digital v clave 1000 -1200 publicita a través distribucioén a través de su
graly su pagina Web Courier
La compaifiia
- - publicita a través su Comercializa sus cerraduras
C &J KOPERU S.AC Cerradu(:;vdelgltﬁ;\(/:g%gl:]ed: digital, 1500-1800 pagina Web digitales en diferentes tiendas
y de redes sociales y retail.
Marketplace
La compaifiia
- . publicita a través su Tienen su propio canal de
LMYN S.A.C. Cerraduras electronicas con variedad de | 550 1500 pagina Web distribucion a través de su
’ y de redes sociales y Courier
Marketplace
Cerraduras digitales con acceso con La c_ompaﬁia _Ti(_ener_n su propio canal de
SMART DOOR PERU huella digital v clave 900-1200 publicita a través distribucion a través de su
graly de redes sociales. Courier
La compaiiia Tienen su propio canal de
INDUSTRIAL YALE Cerraduras Electrénicas con acceso 1500-1800 publicita a través su distribucion rftrcﬁ/és de su
DEL PERU SAC con huella digital y clave pagina Web y Courier
de redes sociales

Fuente: Elaboracion propia

Segun lo recopilado de las empresas competidoras de nuestro producto, el precio

oscila de 900 a 1800 soles con caracteristicas muy similares a nuestra cerradura; sin
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embargo, Easy-door ingresara al mercado con la estrategia de a precio justo, se
estima que el precio de nuestra cerradura sera de 480 soles y adicional a ello se
ofrecerd un completo servicio postventa, ofreciendo un seguimiento continuo a todos
los clientes que poseen uno de nuestros productos, garantizando el buen

funcionamiento de los equipos y su satisfaccion con ellos.

3.3.4 Andlisis de precio de importacion

Como se ha indicado, el proveedor que comercializa las cerraduras desde origen es
chino, con dicho proveedor se han ido negociando precios en base a la cantidad a
importar finalmente, establecer una politica comercial de compra que busca optimizar el
precio a adquirir, esto segun el volumen de compra por parte de la empresa. La
principal intenciébn de esta politica, es poder incrementar las ventas locales y la
participacion dentro del mercado nacional. Al ser un proveedor internacional, los precio
de venta se rigen en base a un incoterm , en este caso sera con relacion al precio
FOB, teniendo como base el costo del producto ofrecido por el proveedor. Para el
célculo del costo de importacion se deben considerar varios puntos importantes como:
precio ofrecido por el proveedor, costo de traslado interno en origen, costo de tramites
de despacho desde origen, costo del flete aéreo o maritimo, costo de seguro de la
carga, costos operativos o de nacionalizacion en almacén extra portuarios costos
logisticos, costos de Aduanas, costo de flete interno en destino. Todos estos costos
seran negociados con los diferente agentes que participan en el proceso hasta llegar al
costo final puesto en nuestro almacén; costo al que se le debe agregar el margen de

ganancia establecido. Ante ello, se considera a como proveedor potencial a MVTEAM
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Smart Lock Quotation por su precio, cantidad minima requerida y su condicion de pago,

adicional al disefio de la cerradura.

Tabla 21. Comparativo de proveedores de China

NOMBRE MVTEAM Smart Zhongshan Fuxianglai Shenzhen Joney
Lock Quotation Hardware Security Technoly

PRODUCTO Cerradura Cerradura inteligente Cerradura inteligente
inteligente

CANTIDAD 30 Unidades 50 Unidades 50 Unidades

MINIMA

COLORES Negro Negro y marron Negro

PRECIO FOB 47 USD 48.50 USD 50 USD

CARACTERISTICAS Aplicacion  WiFi + Huella digital + Huella digital +
Huella digital + | contrasefia + tarjeta + | contrasefia + tarjeta + clave
contrasefia + tarjeta + | aplicacion + aplicacioén
clave

IMAGEN

IP

Fuente: Elaboracion propia
3.3.5Analisis y determinacion de formas de distribucion

IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C

ingresara al mercado limefio a través del

canal de venta que son los Marketplace como Mercado Libre, Linio, OIx, entre otros

mas, por lo cual nuestra empresa tiene conocimiento que escoger la forma de

distribucion es muy importante; ya que, se tiene que asegurar que las cerraduras

lleguen en las mejores condiciones, en el tiempo exacto y al menor costo posible desde

la oficina-almacén hacia el cliente final.

Nuestra empresa contard con un almacén ubicado en el distrito de Cercado de Lima,

Jiron Huanuco 1377, ya que se encuentra en un lugar céntrico con acceso a los
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https://joneysecurity.en.alibaba.com/
https://joneysecurity.en.alibaba.com/

diversos distritos correspondientes a Lima moderna lo cual nos permite ahorro en
costo de transporte interno. Se tiene la opcién de crear una pagina Web con la debida
informacion de la compaifiia y un catalogo de los productos a comercializar, si bien se
concreta en que se importaria un modelo por ahora, segun vayan las ventas se ira
importando otro modelos. El cliente tiene la opcion de comunicarse directamente a los
nameros de WhatsApp que se ingresaran en nuestras redes sociales en el caso que
quiera realizar la compra directamente con nosotros, en lo que todo el pago sera 100%
adelantado. Los envios se realizaran por empresas de servicio de Courier como olva,
globo o rappi, en la cual el costo sera asumido por el cliente, si son compras mayores a

3 unidades si el costo lo asumimos nosotros.

IMPORTACIONES
SMART PERU S.A.C

tiendas virtuales
(marketplaces

Courier como
glovo, rappi, olva
> Cliente final

Figura 36. Canal de distribucion de IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C
Fuente: Elaboracion propia

3.3.6 Anadlisis del entorno
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IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C. siempre hay que estudiar el mercado a nivel
macro y micro con la finalidad de estudiar los factores no controlables que inciden en
las actividades de forma directa e indirecta de la empresa Yy asi realizar cambios
necesarios en las estrategias y asi para superar cualquier adversidad. Se ha realizado
el andlisis FODA en la tabla 22 para poder identificar las fortalezas, debilidades,

oportunidades y amenaza.

Tabla 22: Analisis FODA

Debilidades Oportunidades
e Poca experiencia y eLa balanza comercial del pais es
reconocimiento en el mercado al deficitaria, lo que indica que las
ser una compafiia que apenas Personas consumen mas
comienza. productos importados, hecho que
es beneficioso para nuestro
e Falta de stock para atender negocio.

proyectos muy grandes.
eEs un mercado que actualmente
se encuentra en crecimiento. Es

e Empresa nueva en el mercado, un producto que no todas las
buscar diferenciacion frente al personas utilizan por lo cual hay
consumidor un mercado potencial

considerable.

Fortalezas Amenazas

e Los productos tecnologicos son e Presencia de competidores con
altamente demandados. marcas ya muy posicionadas
Ofrecemos un producto en el mercado nacional.
tecnolégico que ofrece grandes
beneficios para el dia a dia del e Nuevas tendencias que afectan
usuario a los gustos y costumbres de

un segmento de la poblacion.
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e Atencion personalizada y

capacitacion a todos los clientes e contar con plataforma web en
en el correcto uso del producto un mercado abierto a realizar
como un valor agregado de la compras online.

compafia.

e Brindar garantia de 6 meses y
seguimiento de satisfaccion del
cliente.

Fuente: Elaboracion Propia

3.3.6.1 Macro ambiente

El Peru se ha visto gravemente afectado por la pandemia del COVID-19. Una estricta
cuarentena generalizada llevo a un descenso del PBI de 17.4 % durante el primer
semestre del 2020. De acuerdo a las encuestas de alta frecuencia del Banco Mundial,
los hogares peruanos experimentaron una de las mayores pérdidas de empleo e
ingresos de toda América Latina. Las pérdidas de empleo y la aversion al riesgo
afectaran el consumo en lo que queda del afio, mientras que la incertidumbre seguira

entorpeciendo la recuperacion de la inversion privada.

e Politicos: En medio de la pandemia, el Gobierno y el Congreso de Peru cargan
con la tarea de la recuperacion nacional y el cierre de sus gestiones. El entorno
politico importa debido a que Peru experimentd una nueva crisis politica entre el
Gobierno y el Congreso. El gabinete de ministros, el cual habia jurado apenas el
15 de julio, no recibio el voto de confianza del Parlamento y tuvo que renunciar.
Al presidente Martin Vizcarra solo le quedd la opcidén de acogerse a la decision y

cambiar de primer ministro, depositando su fe en Walter Martos, quien hasta
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entonces era ministro de Defensa, y ademas ha pasado por varios de cambios
de ministros , en donde el congreso solicito en su momento la vacancia del
presidente del Perd, lo cual genero incertidumbre de la situacién actual del pais,
generando que todo la atencion se enfoque en audios Yy confrontaciones y no
prestan atencion a los problemas relacionados con la lentitud de creacion de
nuevos empleos, la inseguridad ciudadana, etc. Sin embargo, los ciudadanos de
a pie los sentimos y buscamos la manera de potenciar nuestros negocios a

pesar de la situacion actual del pais.

En tanto, el pais lleva mas de 225 dias en Estado de Emergencia por la
propagacion del brote de Covid-19, que ya ha dejado una cifra oficial superior a
los 32 mil muertos e acuerdo con el Instituto Nacional de Estadistica e

Informéatica.

El riesgo politico para nosotros seria la creacion de nuevas barreras
arancelarias afectarian directamente a la importacién y costos de importacion del
producto. La eliminacion de aranceles podria ser un beneficio, pero también

promoverian la aparicion de mas competencia.

Econdmico: Peru ha tomado medidas de aislamiento orientadas a contener la
propagacion del coronavirus, o cual ha generado un fuerte impacto sobre el PIB,

percibiendo una contraccién del PIB de entre -18% y -12% este afio, y se
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espera un rebote de entre 6,5% y 10,5% en 2021, lo cual es menor a lo

alcanzado en nivel de actividad de 2019.

En los dltimos meses Perd sostuvo un plan de Reanudacion de Actividades
econdmicas en cuatro fases de la economia con la reanudacion de las
actividades productivas, Esta se normalizara solo lentamente en los siguientes
trimestres debido a las secuelas del choque negativo del covid-19, lo cual se
fomenta la cautela para gastar, y la incertidumbre ante los nuevas medidas que

optara el estado para afrontar esta pandemia.

El gobierno ha desarrollado un programa global de compensaciéon econémica y
asistencia con el fin de proteger a la poblaciéon vulnerable y apoyar a las
empresas, el mismo que incluye transferencias en efectivo, postergacién del
pago de impuestos y garantias crediticias para el sector privado. Sin embargo, la
desaceleracion de la actividad econdémica, lo recomendable es tomar medidas
gue garanticen que no se destruya empleos formales producto de la pandemia
debido que mayor tasa de desempleo incrementa la informalidad; por lo cual, el
estado opto por medidas fuertes como Reactiva Perd, el subsidio a las planillas,
las prorrogas del pago de impuestos eran necesarias para evitar la pérdida de
empleos de manera permanente y mas dafio en las organizaciones.
Considerando la gran recesion en el 2020, para el 2021 se espera un fuerte
crecimiento, lo cual presupone una ejecucion acelerada de la inversién publica y
mejores condiciones y medidas internacionales a raiz de la implementacion y

venta de una vacuna contra el COVID-19.
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Tecnologicas: Actualmente en todos los rubros y actividades se trabaja de la
mano de la tecnologia. La creacion de nuevas plataformas que faciliten la
compra online haria que incrementen las ventas. El impacto de la tecnologia ha
sido muy positivo en la formacion de los profesionales y estudiantes, y se ha
desarrollado mas a raiz de la pandemia. Actualmente puede hablar de una
educacién de calidad si no se han implementado herramientas digitales para el
acceso de los estudiantes a la informacion e infraestructura de calidad, ni
definido el campo de accion donde se desenvolveran los egresados. Cerca del
90 % de procesos en las compafias actuales se basan en tecnologia y sobre
ello, garantizar la confidencialidad, disponibilidad e integridad de la informacién

en los sistemas.

Los avances tecnolégicos que puedan manejar las empresas para proteger su
informacion pueden significar una ventaja competitiva muy importante ante otras
empresas. Se estima segun el diario Conexionesan que el 50 % de las
empresas peruanas ya fueron vulneradas y que la otra mitad pueden estar en
vias de terminar en esa misma situacion por lo cual el Peru requiere una politica
0 estrategia nacional de ciberseguridad, asi como entidades que puedan
capacitar a las empresas en la gestion de la ciberseguridad y privacidad de la
informacion , un ministerio de ciencia y tecnologia seria un gran paso para

impulsar la regulacion y proteccién del mundo digital y tecnoldgico
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3.3.6.2 Micro ambiente

Lima, es un departamento del Perd que esta localizada en la zona central occidental
limitando con el departamento de Ancash por el norte, Huanuco, Pasco y Junin por
el este, con Ica por el sur y con la provincia constitucional del Callao por el Oeste.
También, es el departamento mas poblado del pais y nueve de cada diez pobladores
reside en la provincia de Lima, donde se ubica la capital de la Republica y el area

metropolitana mas conocida de Perdu.

Con relacion a la economia de nuestro pais, Lima, es considerado el principal centro
de actividad economica-financiera, de servicios y manufactura del pais. Lima, por ser
la primera economia del pais es la mas desarrollada a comparacién con las otras
provincias pero con ello también es la mas propensa a ser afectada de manera
directa por problemas externos como el comercio internacional que al pasar los afios

esta actividad esta siendo mayor demandada en todo los rubros.

En este punto vamos a tomar en cuenta el analisis para nuestra empresa, para ellos

se ha analizado las cinco fuerzas de Porter:

e Poder de negociacién de los Clientes

En el mercado de Lima metropolitana no existen competidores que ofrezcan el
producto que vamos a vender, por ello consideramos que en el tema de la
negociacion con nuestros clientes vamos a ofrecer lo mejor en calidad y precio, dado

gue es un producto con disefio novedosos y beneficioso para sus clientes finales. En
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esta fuerza estamos considerando estrategias de negociacion con nuestros cliente,
por lo mismo que no queremos perder sino crear una cartera de clientes amplia para

gue nuestra empresa pueda hacerse conocida.

El poder de negociacion de los clientes respecto a este producto es alto debido a
gue el producto que se pretende comercializar no es precisamente econémico, por lo
tanto los clientes van a ser sensibles a los precios y sus cambios. Ademas de esto,
pretendemos comercializar el producto para grandes compafias, constructoras,
hoteles, entre otros, por lo que los clientes podrian comprar en grandes cantidades

asi que tienen un gran poder en la negociacion.

e Poder de negociacion de los Proveedores

El poder de negociacion con los proveedores es clave para determinar el precio del
producto, mediante la homologacion de proveedores, por lo tanto los criterios que
se tomaran en cuenta para la seleccion del producto en base a el costo, calidad y
cantidad; para ello tendremos ciertos criterios de analisis que nos ayudaran a
identificar si nuestro proveedor principal es responsable y comparte nuestra misma
mision. Asimismo, en caso nuestro proveedor principal nos falla en algin momento

tenemos dos proveedores adicionales de acuerdo a la homologacion realizada.

El poder de negociacién del proveedor en este caso es alto debido a que existen
mas proveedores que el que se ha escogido como potencial proveedor. No hay

mucha posibilidad en el mediano plazo de que se puedan convertir en competidores
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debido a que en Perd aun no representa un mercado potencial y es una economia

pequena.

¢ Amenaza de Competidores Potenciales

En esta fuerza, el producto presenta competencia o amenaza de productos con
mayor tecnologia y accesible a todo publico, a pesar de que nuestro presenta
disefios novedosos, en algun momento puede ingresar en el mercado un producto

con las mismas caracteristicas o con mejor funcionalidad.

Para este caso, las politicas gubernamentales juegan a favor de las, Mypes ya que
estan en la busqueda constante de incentivar la creacion y funcionamiento de las
mismas a través de diferentes leyes y beneficios tributarios. Ademas, buscan la
diversificacion de sus compafias, siendo asi una economia mas diversa y
competitiva. Se busca siempre una sana competencia y evitar en la medida de lo
posible los monopolios en los sectores. Los canales de distribucion a utilizar pueden
ser tanto directos como indirectos. De esta manera se puede decir que estas

barreras son bajas.

e Amenaza de Productos Sustitutos
Las principales amenazas de nuestro producto contindan siendo los productos
tradicionales de acceso como son las llaves mecanicas, llaves de seguridad,

candados con claves, tarjetas de acceso magnéticas. Ahora en un futuro, podrian
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aparecer las cerraduras biométricas con reconocimiento facial o lector de iris, que
proporcionan un nivel mayor de seguridad.

En este caso, se tiene cerraduras de todo tipo como productos sustitutos, las
empresas dedicadas a este tipo de comercio son pocas y no muy conocidas, pero
sus productos son de menor precio a comparaciéon de nuestra cerradura, para lo
cual vamos a considerar ciertos criterios que ayuden a obtener una participacion de

mercado

¢ Rivalidad entre Competidores

Para este mercado de Perq, se tiene un escenario en la que los competidores
tienen un cierto tiempo en el mercado con su cartera de clientes, pero ho muy
conocida a nivel Lima metropolitana, por otro lado, las demas cerraduras eléctricas
y convencionales son conocidas por diferentes generaciones que comenzaron a
diversificar sus productos tradicionales con tendencias nuevas como son los
productos de tipo biométrico. Adicional a esto, paulatinamente han venido
apareciendo en el mercado pequenos distribuidores de marcas internacionales.

El mercado peruano de cerraduras tiene un alto grado de competencia debido a
gue existen pocas empresas de cerraduras inteligentes, pero gran oferta de
empresas de cerraduras convencionales lo cual genera una competencia de

precios vs calidad y funcionalidad.

3.4 Estrategias de ventay distribucidén nacional

3.4.1 Estrategias de segmentacion
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Durante el proceso de segmentaciébn se ha indicado que la venta de puertas
automaticas estara orientada a las empresas de Lima metropolitana. Segun este
proceso, la estrategia de segmentacion que aplicara IMPORTACIONES SMART S.A.C
es la estrategia concentrada pues se van a enfocar los recursos y esfuerzos de la
organizacion solo para el segmento identificado, con el objetivo de satisfacer las
necesidades de manera mas especifica. Ademas, como ya se hizo el analisis del
segmento a donde se dirigira la venta de cerraduras inteligentes, se podra atender de
manera mas adecuada logrando obtener una ventaja competitiva

Las estrategias de segmentacion de mercado es una brdjula para todas las
organizaciones, para nosotros es importante determinar cuales son nuestros clientes
potenciales , qué canales de comunicacidbn son mas efectivos y como disefar
campafias de alto impacto, por lo tanto desarrollaremos la estrategia de segmentacion
concentrada ,que consiste en identificar varios segmentos en este caso Lima
metropolitana , y decidimos concentrarnos unicamente en los distritos de Lima moderna
, o cual se especificé en la parte de segmentacion de mercado , esta estrategia se
enfocara en que la empresa ahorre recursos y se delimite en los 13 distritos de Lima

moderna.
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seguridad de su hogary
que busquen facilitar su
vida de la mano de la
tecnologia.

personas que bsucan
practicidad y tecnologia a
L la vez para sus hogares

. J . Vi

Figura 37. Segmentacion del mercado
Fuente: Elaboracion propia

3.4.2 Estrategias de posicionamiento

La empresa IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C promocionard su producto al
consumidor, a través de su experiencia con el uso de la cerradura, mostrando
experiencias de como el producto ayudara en vida diaria, el que posicione la marca en

la mente de otros consumidores

e Estrategia basada en funcion a precio y calidad, debido a que el producto sera el
mas accesible del mercado; ingresando con un precio justo y menor al de la
competencia y brindando las misma o mejor calidad de los otros productos lo
cual se dara si optimizamos costos, permitiendo brindar precio accesible y la

garantia de 6 meses post venta.
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Estrategia de tiempo, esto dependera de la cantidad requerida por el cliente,
debido a que los productos se van importar via maritima, evaluando nuestro
stock semanalmente, para evitar falta de stock. Se planea que la entrega de los
productos desde la recepcion del pedido sean entregados en el plazo de 24

horas al cliente.

Estrategia basada en los beneficios del producto, se plantea ingresar al mercado
a través de videos e imagenes que muestren como el producto facilitara sus
vidas y brindara comodidad, seguridad y practicidad en su dia a dia, olvidandose

de la llaves convencionales y pasar a la huella dactilar .

Estrategia basada en funcion a calidad, el producto ingresard al mercado
buscando que lo relacionen con la exclusividad y lujo, con la finalidad de que le
cliente cuando instale la cerradura en su casa o departamento sienta que no
solo compro un producto mas sino que compro un producto sofisticado que

brinda seguridad a su hogar, para nosotros demostraria concepto de calidad.

3.4.3 Estrategias de ingreso al mercado

La estrategia de IMPORTACIONES SMART PERU S.AC vy de nuestra marca Easy-

door para ingresar al mercado sera de enfoque estratégico o estrategia especifica, la

venta de la cerradura sera a través de Marketplace como Facebook, Linio, Mercado

Libre, y las redes sociales, invirtiendo desde el inicio en publicidad mostrando la

funcionalidad de nuestro producto con nuestro Lema tecnologia y seguridad al
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alcance de tus manos, dirigiéndolos a nuestros puntos de venta. La empresa también
se diferenciara por los productos de calidad el disefio sofisticado de la cerradura
inteligente buscando posicionarse a través de promociones atractivas y descuentos

por apertura y lanzamiento.

Otra estrategia que se plantea aplicar es la del “PUSH” porque a través de las
promociones que le brindemos a nuestros cliente, haremos que la compra se realice
de una manera atractiva, a mayor sea el volumen de compra, mayor ajustaremos el
precio final al cliente, de tal manera que al comprar por mayor, el precio sera menor lo

cual generara un margen de ganancia mayor a los distribuidores y mayoristas.

Otra estrategia para ingresar al mercado seria participar en ferias inmobiliarias ya sea
de manera fisica o virtual, debido A gque la cerradura se vende con la finalidad de ser

usado en las puertas de todos los hogares de Lima moderna.

3.4.4Estrategias de distribucion comercial

Easy-Door se plantea realizar la distribucion a través del canal indirecto, donde el
Unico intermediario seria las paginas de Marketplace, en la que algunas paginas
cobran una comisién del total de la venta; sin embargo, la estrategia que se llevara a
cabo serd la distribucion selectiva y asi enfocarse ciertos puntos de entrega de
manera selectiva ; asimismo, el niumero de intermediarios es menor y es una buena
opcién para productos en los que el cliente suele comparar precios antes de comprar.
El producto saldra de nuestro almacén hacia el cliente, a través de empresas que

brindan el servicio de Courier, en el caso que el cliente desee ahorrar el servicio de
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delivery, podra acercarse a nuestra oficina en Jirbn Huanuco 1377 para el recojo de

su producto.

Lo primero en tomar en cuenta en la estrategia de distribucion, es decidir la relacién
cantidad y calidad, respecto a los puntos de entrega donde su producto estara
disponible; ya que, hay zonas que los servicios de Courier no cubren, lo cual se
coordinara con el cliente un punto de entrega lo mas cercano a su lugar de entrega
preferente. En base a esta decision, quedaria implementar las politicas de distribucion

acordes a los puntos disponibles de entrega.

La estrategia de distribucion comercial para el caso de los distribuidores o mayoristas,
la entrega se dara en la oficina, cuando sean tres unidades a mas, con la finalidad de
que el cliente valide y compruebe la calidad y funcionalidad de cada producto; e igual
se puede enviar el producto a través de un Courier dando el plazo al cliente -

distribuidor de 1 mes para que verifique el 6ptimo estado de los productos.

3.4.5Estrategias de branding

Las estrategias de branding tienen como finalidad concebir una marca a largo plazo.
Ser capaces de crear un ecosistema con sus propios simbolos, capaz de generar
atraccion al publico objetivo, concibiendo una marca. Ser capaces de crear un

ecosistema con sus propios simbolos, capaz de generar atraccion en el objetivo fijado.

Para lograr una estrategia de branding exitosa IMPORTACIONES SMART PERU

S.A.C, y la marca EASY-DOOR seguira las siguientes pautas:

e Comunicar nuestra vision: El objetivo principal de esta idea de negocio es
cambiar la manera en que aseguramos nuestros espacios. Queremos
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ofrecer una alternativa de cerradura integral, que permite el ingreso con
huella dactilar pero también tiene la parte tradicional de las tarjetas de
acceso Yy llave mecanica en caso de emergencia, de esta manera, aumenta
la sensacién de seguridad del usuario y contribuye al ahorro de dinero en
cuanto a la reposicion de llaves y tarjetas de acceso cuando estan se dafian
o0 se extravian, lo cual se planea enfocar en nuestra frase “comodidad y

seguridad a tu alcance”

Comunicar nuestra mision: somos una empresa importadora no de una
cerradura convencional, sino de la cerradura que convertira tu casa en
sofisticada y le dara otro nivel de seguridad, buscando que el cliente se
identifique y desarrolle una necesidad por adquirir nuestro producto, Easy-
door ademéas brinda mas que un producto, ofrece asesoria a las clientas
para facilitar su proceso de compra y como usar y aprovechar el producto

en su totalidad.

Conocer al publico: Con la definicibn demografica, socioecondmica,
psicografica y conductual; se debe pensar en los primeros clientes que seran

atraidos por el producto, es decir nuestro publico objetivo.

Desarrollo de personalidad: Como organizacion, se busca conseguir
credibilidad y prestigio, por lo que a través de nuestros canales de venta se

brindara informacion del producto de manera accesible y transparente. Asi
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como, cumplir con las promesas de la marca referente a los beneficios que

el producto busca generar.

Este proyecto de negocio desarrollara una marca propia que serd EASY-DOOR
con la cual se desarrollara las estrategias mencionadas en el presente proyecto,
buscando que la marca tenga una identidad fuerte y coherente que ayude a
potenciar y administrar a las cerraduras frente al mercado objetivo con lo que se
estd construyendo. Se debe considerar que el branding empleado es via imagen
pues es la publicidad la que ayudara a posicionar el producto dentro de la mente
del consumidor, comunicar mediante anuncios publicitarios sera la forma mas

efectiva.

3.5 Estrategias de promocién nacional

3.5.1Establecer los mecanismo y definir estrategias de promocion, incluida
promocion de ventas

Nuestra empresa dara a conocer los beneficios de nuestra cerradura sofistica al

mercado al cual nos estamos enfocando, para ello se ha tomado diversos medios por

los cuales nos enfocaremos en brindar informacion todo acerca de las cerraduras

automaticas.

El marketing boca a boca: esta estrategia de promocion nos enfocaremos en brindar
nuestro concepto clave que es que nuestros clientes se lleven una experiencia de
compra y de cumplimientos de entrega satisfactoriamente lo cual motiva a la gente

para compartir informacion nuestros productos teniendo en cuenta que la gente
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confia mas en lo que sus referidos comentan acerca de un producto lo cual ayudara a

atraer a los clientes adecuados que buscan satisfacer esa misma necesidad. Una

opcion que no se descarta es la promocion con personas influyentes (influencers) en

marketing.

Para lograr estrategias de promocion y ventas exitosas IMPORTACIONES SMART

PERU S.A.C, y la marca EASY-DOOR seguira las siguientes pautas:

Ferias nacionales: La asistencia a ferias inmobiliarias y de desarrollo
tecnolégico promovida por el estado es una clara estrategia de introduccién
al mercado objetivo ya sea de manera fisica y virtual, pues permite
encontrar en un solo lugar la oferta y la demanda para un producto. Es en
este tipo de eventos donde se pone a prueba las diversas herramientas de
comunicacién que tiene la empresa para presentar el producto ante un
buen nimero de clientes, aplicando la promocidon de ventas, las relaciones

publicas y la venta personal durante el desarrollo de la feria.

Los mecanismos y estrategias de promocién consistiran en el plan creativo
y de medios con los cuales se deseara el desarrollo de la marca, aumentar

ventas y mayor participacion en eventos.

Promociones de Precio o también llamados precios de lanzamiento, que
consistird en dar un precio Unico e imperdible a partir de la segundo
compra. Esto no quiere decir que el precio es mas bajo que lo que sera

normalmente, simplemente anuncia que sera un precio especial.
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e Otra promocion de venta sera que a partir de la compra de dos cerraduras
a mas , el costo del Courier lo asume la empresa , buscando que el cliente
no solo compre para su hogar sino también para sus familiares o amigos
cercanos , depender4d de cOmo transmitamos el mensaje de nuestra
publicidad , el cual ser& lleva comodidad y seguridad a tu hogar y elimina
las llaves de tu vida , esta frase resume que nuestra marca Easydoor es un
producto que busca y facilita la vida de la personas al momento de ingresar
y salir de sus hogares, que perder las llaves, ya no sea un dolor de cabeza,
sino que juntos vivamos la experiencia de una cerradura inteligente,

practica y confiable.

3.5.2Propuesta de valor

El producto que se va a importar va a ser una cerradura con huella digital la cual
presenta un nuevo proceso de reconocimiento de huellas que permite almacenar
hasta 10 huellas dactilares, 2 tarjetas de acceso, grabar clave digital, y ademas de
esto, este tipo de cerradura también permite el acceso por medio de llave mecéanica.
Se puede instalar en cualquier tipo de puerta, sea del lado izquierdo o derecho. Utiliza
4 baterias AA de 1.5v que pueden durar hasta 5.000 aperturas. Estd hecho de una

aleacion de un material resistente al agua.
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El producto puede ser similar o parecido a otras cerraduras. La propuesta de valor de
Easy-door en base al andlisis del lienzo de valor y el Bayern persona es que €es un
producto de solucién tecnoldgica y de confort brindando altos estandares de calidad y
ofreciendo el mejor servicio en el mercado con procesos automatizados
aprovechando la tecnologia como un modo de hacer los hogares mas seguros a un

precio justo.

Las ventajas de Easy door es que la mayoria de los sistemas que se utilizan se
reducen solo al uso de la huella como Unico medio de ingreso. Easydoor es una de
cerradura que permite un ingreso no so6lo por medio de la huella dactilar, sino también
por medio de tarjetas de acceso, clave de dindmica y en caso de emergencia, posee

una llave mecénica, eso nos hace un producto innovador y diferenciador.
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Jazmin la sefiora olvidadiza

Jazmin Cayo tiene 28 afios es casada y tiene 1 hijo en el
nivel de primaria, Divide su tiempo entre el trabajo y su
hija. Tiene cargo en el area de facturacion de la empresa
SAMSUNG SDS, siendo la supervisora de 2 asistentes
bajo su control. Tiene 7 afios de experiencia y esta
terminando su especializacion en Project Management,
vive en Jesus Maria, en sus tiempos libres le gusta viajar
para pasar mas tiempo con su hija y le encanta hacer

cycling los fines de semana.

Frecuentemente por llevar a su hija al colegio se olvida

las llaves en la casa y tiene que sacar varios duplicados,
o tener que dafar su cerradura convencional, lo cual es

un dolor de cabeza en varias ocasiones.

Figura 37. Segmentacion del mercado
Fuente: Elaboracion propia
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Figura 38: Lienzo de valor

Fuente: Elaboracién propia
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3.5.3 Estrategias de marketing digital y uso del e-commerce

e Redes sociales
La empresa Easydoor serd que atenderay llegara a sus clientes de una manera 100%
virtual. Para luego difundirlo a través de las redes sociales y de esta manera podra
atraer a su publico objetivo y finalmente fidelizarlos de una manera especial.
La forma de llegar a nuestro cliente sera a través de “Google Adwords” & “Facebook

Adwords”.

% Google Adwords
Es basicamente la plataforma publicitaria de Google. Se eligio la campafa
instalaciones de aplicaciones para dispositivos, "Solo en la Red de Display" son la
mejor opcién si desea mostrar anuncios en sitios web y aplicaciones cuando las
palabras clave estén relacionadas con el contenido de los sitios. Esta campafa
generara que aumenten el mayor porcentaje de personas interesadas por nuestro
producto mediante anuncios que envien a los usuarios potenciales derivandolos
directamente a los Marketplace para que obtengan mayor detalle de la cerradura y
procedan a la adquisicion del producto

= Estan disponibles para lared de busqueday la Red de Display.

= Los formatos del anuncio incluyen imagenes y de video y direccionan al link de

compra de manera directa y confiable.
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«+ Facebook Adwords”.

La publicidad en Facebook es sencilla no solo para nosotros sino también para
nuestros potenciales clientes. Desde un anuncio de Facebook, las personas pueden
obtener indicaciones para dirigirse a la pagina o puntos de venta, es llegar a tu
mercado objetivo de manera rapida y en tiempo real en la que Facebook nos cobrara
por cada vez que el cliente se direccione a nuestras plataformas; asimismo, nos
mantendra informado de forma activa sobre el rendimiento de los anuncios de
Facebook. También puedes visitar el administrador de anuncios, herramienta que
permite administrar tus anuncios y revisar su desempefio y llegar al publico adecuado
con anuncios segmentados en funcion del sexo, la edad, los intereses y los

dispositivos, permitiendo realizar un seguimiento

% Instagram
Una manera més eficiente de abordar este tema es decidir qué tanto quieres gastar, o
cuanto ests dispuesto a gastar por cada resultado. La buena noticia es que puedes
crear al menos algunos cuantos anuncios de Instagram con casi cualquier presupuesto.
Facebook, dice que si uno controla el costo de sus anuncios en Instagram al
establecer un limite de gasto para tu campafia, un presupuesto diario, por lo cual es
recomendable invertir en Instagram en anuncios con video que pueden tener una
duracion de hasta un minuto, lo cual es lo que Easy-door desarrollara , se destinara un
presupuesto en marketing de redes sociales, para hacer conocido al producto, esta

estrategia brindan la oportunidad de ofrecerles los usuarios un vistazo mas personal de
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la marca, mediante los videos mas cortos que muchas veces pueden ser mas

efectivos, especialmente si incluyen la marca en los primeros segundos del anuncio.

e Uso del e-commerce

La empresa IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C desarrollara un modelo de
negocios B to C, debido que para vender las cerraduras de manera individual en cada
una de las plataformas digitales, con ficha técnica, especificaciones del producto , todo
via online en plataformas de venta masiva como Mercado Libre, Linio, OLX , los
perfiles en redes sociales, etc., adicional este modelo de negocio B2C , suele generar
beneficios de dos formas: ventas de productos de bajo volumen a un gran nimero de
cliente generando ingreso de dinero a mayores margenes capaces de cubrir los costes

de reventa.

Las ventajas para IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C al usar el modelo B2C

son los siguientes:

e Mas barato: la venta de los productos mediante Marketplace es mucho mas
barato que sostener la estructura comercial tradicional. Desde ya, el costo es
mas baja sobre las ventas, se necesita menos cantidad de empleados, no exige

un capital inicial con grandes nameros Yy los costos fijos también disminuyen.

e Mas control: Administrar y gestionar el stock disponible es mas organizado y
mas accesible a realizar un seguimiento con menos esfuerzo, aunque
dependera si el volumen de ventas es alto, igualmente demandara tiempo y

atencion.
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3.6

Mas conocimiento: El flujo de informacion es constante debido a que estas en
continuo contacto con el cliente y recopilas la informacion de sus necesidades,
inquietudes, y sugerencias por ejemplo, Facebook nos permitird ver qué
anuncios pagos tiene activos cada fanpage. También, gracias a los motores de
estadisticas como Google Analytics, se podran armar reportes Utiles de bases
de datos acerca de las caracteristicas de tu publico objetivo con el fin de

optimizar las estrategias hacia el mercado destino.

Mas publico: De por si ahora a raiz de la pandemia la gran mayoria de
actividades se desarrolla a través del mundo digital por lo que es una ventaja
frente a este acontecimiento global debido a que la mayoria de personas estan
conectadas casi el 90% a sus teléfonos moviles y mediante nuestra publicidad
nos permite llegar a mas personas en tiempo real a comparacion de un comercio
fisico, entonces cuando nos expandamos hacia internet solo atraerd& mas

clientes potenciales y fidelizara mucho mas a los que ya tenemos.

Politicas de estrategias de precio

Las politicas de precio son las normas, lineamiento y acciones que IMPORTACIONES

SMART PERU S.A.C debera realizar relacionado al precio del producto. Se ingresara

al mercado con la idea de ofrecer un precio justo y de acceso para todas las familias

del sector A, B y C; asimismo, poder manejar esta politica de precios se debe tomar en

cuenta una serie de requisitos que nos permitan optimizar los costos y poder llegar asi

a nuestros clientes con precios competitivos. Se debe considerar que este esta en

constante cambio, y dependera de que tan buena sea la evaluacion que realice la

empresa para que pueda determinar el precio correcto para colocar en el mercado,
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buscando diferenciarnos por la calidad, disefios y servicio post venta personalizado.

Los factores que influyen en la politica de precios son:

e Costos de los productos: dependeran de las cantidades importadas; ya que, el
proveedor, nos dara menor precio a mayor cantidad comprada asi como de las
negociaciones que se concrete con el proveedor de China en cuanto a
descuentos.

e Precios en general: En Lima metropolitana existe la comercializacion de
productos con similares caracteristicas mas no con nuestro enfoque de transmitir
un hébito diferente a nuestro cliente objetivo.

e Beneficio deseado: la utilidad neta que se desea obtener es de entre el 20 a
25%.

e Mercado objetivo: el publico objetivo se encuentra en los distritos en los distritos
de Lima moderna , que son 13 aproximadamente , las cuales seran los
ciudadanos de 25 a 50 afios , con ingresos mayor a 2000 soles, profesional o

emprendedor que su vida diaria va de la mano de la tecnologia .

e Canales de distribucion: nuestro canal de distribucion sera indirecto, ya que, la
venta se dara a través de los Marketplace, en lo cual cobraran un pequefio
margen en la venta de producto, pero también hemos habilitado la opcion que
sea a traveés de nuestras paginas web, en el caso que el cliente quiera negociar
cantidades por mayor a 3 unidades. Dentro de la distribucion se considerara
selectiva ya que los puntos de entrega se encontrardan solo en distritos

estratégicos; ya que, los servicios de Courier no abarcan todo Lima moderna.
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Promociones: estos se generaran a través de promociones y premios por
frecuencia de consumo Con la informacién rescatada, se debe precisar que el
precio estara orientado a la competencia, ya que al haber productos similares, lo
gue se buscara es sobresalir por las propias caracteristicas y beneficios de

nuestra cerradura.
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4.- PLAN DE LOGISTICA INTERNACIONAL

4.1. Envases, empaques y embalajes

El presente plan de negocio tendrd como finalidad la importacion de cerraduras
inteligentes con huella digital la cual presenta un nuevo proceso de reconocimiento
de huellas que permite almacenar hasta 10 huellas dactilares, 2 tarjetas de acceso,
grabar clave digital, y ademas de esto, este tipo de cerradura también permite el
acceso por medio de llave mecanica. Se puede instalar en cualquier tipo de puerta,
sea del lado izquierdo o derecho. Utiliza 4 baterias AA de 1.5v que pueden durar
hasta 5.000 aperturas. Esta hecho de una aleacion de un material resistente al agua.

PRODUCTO
ENVASE PRIMARIO

“ El envase protege lo que
vende ..... y.... vende lo
que protege ”

ENVASE SECUNDARIO

—— EMBALAJE PRIMARIO

EMBALAJE SECUNDARIO

ESQUINEROS

PALETA

Figura 39: Envases y embalajes

Fuente: Mincetur
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4.1.1 Envases

Envase que tiene contacto directo con el producto, con la finalidad de proteccion,
preservacion y presentacion, IMPORTACIONES SMART PERU S.AC tiene como
producto la cerradura como tal, que esta hecho de aluminio segun la imagen 39, el
cual el envase esta hecho de 2 paneles (frontal y trasera) con disefio sofisticado
hecho de plastico anti fluidos y al polvo con antifaz digital segun lo observado en la

Figura 40.

Figura 40: Envase de la Cerradura inteligente
Fuente: Unipack

La cerradura inteligente tendra un envase primario, el cual estara envuelto con
polietileno burbuja con la finalidad de proteger al producto de evitar que se dafie o
deteriore en el transcurso del proceso logistico desde china hasta el consumidor
final.

El envase secundario sera un caja de carton corrugado, el cual segun la figura 41, el

interior de la caja para salvaguardar la cerradura y envase, estara compuesta por 2
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tablas de espumas PS poli estireno (tecno por) una que va en la parte base de la
caja y la otra en la parte superior, adicional tendra espumas PU poliuretano que
cubre el envase de la cerradura. Cada caja tiene como medida de 15*15*20 cm con

un peso unitario de caja de 2.7 Kg.

Figura 41: envase secundario de la Cerradura
Fuente: Aliexpress

4.1.2 Empaque

Con relacion al empaque; el producto sera transportado en cajas de cartdon
corrugado, el cual es el material mas utilizado para la elaboracion de empaques y
embalajes debido a que brindan seguridad y protecciéon a los productos durante la
gestion del proceso logistico hasta llegar al cliente final, este empaque se adapta
con facilidad a todos los medios de transporte ya sea terrestre, maritimo o aéreo. Su
estructura esta formada por un papel ondulado central, reforzado externamente por

dos capas de papel. Cada caja contendra 4 unidades de cerraduras inteligentes.
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Tabla 23. Medidas del empaque del producto

Detalle Medidas
Largo 40 cm
Ancho 40 cm
Altura 30 cm
Peso Neto 10.8 Kg
Peso Bruto 11.30 Kg

Fuente: Elaboracion propia

4.1.3 Embalajes

El embalaje es cualquier envoltura con la cual se protege el producto que se va a
transportar en el proceso de acondicionar con la finalidad de protegerlo, y agruparlos
de manera temporal para su manipulacion, transporte y almacenamiento y asi
preservar la calidad de la carga durante el trayecto entre el pais del exportador y del

importador.

Como se observa en la figura 42, el empaque del producto en su totalidad es de
carton, debido a que la cerradura es un producto considerado como fragil, lo cual en
este caso, sera la totalidad de las cajas de la carga general, que se establece en
cada pallet la cantidad de 30 cajas aproximadamente. Nuestro proveedor por cada
caja la envolvera con papel film, y en conjunto por cada pallets, y asi proteger los
productos del polvo, raspones y roturas. Usara papel film y cinta de embalaje para

ello. En este caso el tipo de pallets a usar es el de distribucién ara cargas ligeras.
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Figura 42: Embalaje de distribucion internacional 1
Fuente: Aliexpress

Figura 43: Embalaje de distribucién internacional 2

Fuente: Aliexpress

4.2. Disefio del rotulado y marcado

4.2.1 Disefio del rotulado

El rotulado es definido como toda marca o descripcion que se incluye en el embalaje
de un producto con la finalidad de brindar informacién acerca de las caracteristicas
gue posee la cerradura, sus componentes, manipulacién, conservacion,
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propiedades, contenido y cualquier informacion complementaria que se considere
de importancia. Es importante que las cajas cuenten con informacion detallada y
especifica del importador/consignatario, del producto y del embalaje.

En esta importacién, cada caja contara con los siguientes datos:

= Importador

= Puerto destino

= Nombre del producto

» Lugar de fabricaciéon

= Cddigo del producto

= Tamafo

= Color

= Peso neto y bruto.

Figura 44: Rotulado de la caja

IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C

Jiron Huanuco 1377 Cercado de Lima
RUC 20602057497
PRODUCTO: Cerraduras Inteligentes
COLOR: Negro
DIMENSIONES: 340 x 70 mm
DISENO: YSO18F
PUERTO DESTINO : Callao-Peru

Peso Neto: 10.8
HABE e H “H”HI"“H“H HMHH
5l901234||123457

Peso Bruto: 11.30 Kg
Fuente: Elaboracion propia
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4.2.2 Disefo del marcado

Se refiere a la informacion que se coloca sobre el manejo y las advertencias que se
deben tener al momento de manipular o transportar la carga. Para realizar las
marcas de manipuleo se utilizan los conocidos pictogramas, que son simbolos
pictéricos que son reconocidos a nivel internacional; estos simbolos fueron
desarrollados por la norma ISO 780:1983 “como un conjunto de simbolos usados

para el marcado de items por transportar (excepto mercancias peligrosas).

Las cajas deberan contar con las marcas adecuadas que permitan la manipulacion y
transporte correcto. Para ello, se utilizaran simbolos pictoricos internacionalmente

aceptados.se aplicaran 3 pictogramas basico pero esenciales, los cuales son:

= Fragil: Lo cual instruye que las cajas deben ser manipuladas con cuidado para

evitar cualquier dafo o inconveniente.

= Protéjase de la humedad: Lo cual instruye que el embalaje debe mantenerse

en un ambiente seco.

= Hacia arriba: Avisa de que la caja debe permanecer siempre en la posicién

gue las flechas indican, y puede apilarse hasta 2 niveles mas sin afectar el

producto.
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Figura 45: Disefio del marcado

Fuente: Elaboracion propia

4.3. Unitarizacién y cubicaje de la carga

Es la agrupaciéon de mercancias en unidades superiores de carga poder facilitar su

transporte, por lo que debe conservar su integridad durante el tiempo que dure su

movilizacion. La paletizacion y la contenedorizacion constituyen las modalidades

mas comunes de Unitarizacion de la carga.
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Longitud: 1000 mm

Ancha: 1200 mm

\:‘%\\RQ\ Altura: 130 mm
A B iy i

\ ‘:ﬁ i Carga maxima: 750 kg

Maxima altura de carga: 2000 mm

Grosor de las placas de separacion: 30 mm

Figura 46: Medidas y limites del pallet

Fuente: Searates
Esta son las dimensiones para la caja de cartdon corrugado individual 40 cm * 40 cm *
30 cm con un peso de 4.7 kg, ahora vamos a determinar la cantidad de cajas
individuales total que ingresaran en cada caja de carton para la orden solicitada al

proveedor

Carga: Cargol A L A
Cantidad: 30 unidades | o n

t n C
Peso: 11.3 kg. u 9 h
Longitud: 400 mm. r I o
Ancho: 400 mm. a t
Altura: 300 mm. ;

Figura 47: Medidas de las cajas

Fuente: Searates

El proveedor deberd embalar los productos en cajas segun la adaptacion dentro del

pallet utilizando el espacio de la mejor manera posible, en la siguiente figura N° 10
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mostraré una simulacion segun de las cajas que irdn apiladas en el pallet y del espacio

gue ocupard la carga dentro de un contenedor segun las medidas y peso permitido.

2300 kg / 5070

Tara b
f@f_’a 28180 kg/62130 S
Max. P. Ib. para cualquier
B 30480 kg/67200 carga seca
' lb. normal. Ejemplos:
Medi R Apertura bolsas, pallets,
das . 5898 mm / 194" Puerta cajas, tambores,
Largo: 535 mm /779" - ete.
Ancho: 2393 mm/ 7' 10" 2340 mm/ 7°8"
Altura: 2280 mm/ 7°6"

Figura 48: medidas del contenedor de 20 Pies

Fuente: Elaboracion propia

Para los embarques se consideraran embarques less container load (LCL), en un
contenedor de 20 pies, como la figura 49, es decir serd carga consolidada. Segun la
simulacion realizada en la pagina web Searates se cargara en un pallet 30 cajas de

cinco niveles para su transporte maritimo.

Paletas Carga del embalaje
Cantidad de paletas en el contenedor: 1 paquetes

On the pallet:
Carga Cargol - 30 paquetes

Cargo volume: 1.44 m?
(60% pallet volume)

Cargo weight: 2329 kg,
{45% pallet payload)

Muestre la carga de la |
elarg

Muestre la carga d

Figura N°49: cubicaje dentro de los pallets

Fuente: Searates
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Figura 49: cubicaje dentro del contenedor

Contenedores Carga del embalaje

Todos los contenedores: 30e paquetes totales.
Packed: 30e paquetes. (100%:)
20" dwv: 1 unidades

Contenedor N21 (20" dv 1 unidades)

Packed: 30 packages: (100%).
Including:
Cargol - 30 paguetes (1009}

Cargo volume: 1.44 m3
(4% of volume)

Cargo weight: 339 kg.
(126 of max payload)

=

Figura 50: cubicaje dentro del contenedor
Fuente: Searates

4.4. Cadena de DFI de importacion

La Distribucién Fisica Internacional esta compuesta por las operaciones de comercio
exterior, mas alld del transporte local e internacional, lo cual incluye el
acondicionamiento, embalaje, formalidades aduaneras para exportacion e
importacion, entre otros.

IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C definird su conjunto de operaciones que
permitan conducir los bienes (carga) desde su lugar de produccién, ensamblaje o
manufactura, hasta nuestro local ubicado en Jiron Huanuco 1377 ,requiriendo la
utilizacion y ejecucion secuencial de los servicios (cadena de DFI) en un periodo de
tiempo determinado para el cumplimiento de la estrategia justo a tiempo. La
importacion de las cerraduras se realizara mediante LCL, carga consolidada.
IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C definira su conjunto de operaciones que
permitan conducir las cerraduras desde su lugar de produccion, ensamblaje o

manufactura, hasta nuestro local ubicado en Jirbn Huanuco 1377, requiriendo la
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utilizacién y ejecucion secuencial de los servicios (cadena de DFI) en un periodo de
tiempo determinado para el cumplimiento de la estrategia justo a tiempo. La

importacion de las cerraduras se realizara mediante LCL, carga consolidada.

IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C considero importar por LCL

Mas rentable, debido a que nuestra carga no va llenar todo un contenedor de 20

pies.

e Mas rentable que un flete aéreo (aunque el tiempo se transité es mayor)

e Es la mejor opcién para transportar cargas de volumen reducido, como nuestra
carga conformada por 30 cajas.

e« Las cargas mas pequefias reducen la inversidn en inventario y le dan mas

flexibilidad al transitorio

OPERADOR
LOGISTICO PUERTOS DE ORIGEN PUERTOS DE DESTINO

TRANSPORTE
TRANSPORTE
TRANSPORTE
EXPORTADOR INTERNO INTERNACIONAL
AGENTE DE
ADUANA

Figura 51: distribucion fisica internacional

Fuente: https://sites.google.com/site/negociosintfernanda/home/distribucion-fisica-
internacional
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e Determinacion de proveedores

Consiste basicamente en un analisis integral de los proveedores de China que

producen las cerraduras inteligentes, teniendo como prioridad la calidad,

caracteristicas de cada una de ellas y su precio FOB, de las cuales se han

seleccionado 3 potenciales proveedores, y segun el cuadro N°20, se ha

seleccionado como nuestro proveedor de cerraduras inteligentes al proveedor

MVTEAM Smart Lock Quotation con relacidon su precio, termino de pago y la

funcionalidad de la cerradura inteligente.

Tabla 24. Comparativo de proveedores de China

NOMBRE MVTEAM Smart Zhongshan Shenzhen Joney
Lock Quotation Fuxianglai Hardware Security Technoly

PRODUCTO Cerradura Cerradura inteligente Cerradura inteligente
inteligente

CANTIDAD 30 Unidades 50 Unidades 50 Unidades

MINIMA

CANTIDAD A 60 Unidades 60 Unidades 60 Unidades

COMPRAR

COLORES Negro Negro y marrén Negro

MATERIAL Aluminio Aluminio Aluminio

PRECIO FOB 47 USD 45 USD 50 USD

CARACTERISTICAS Aplicaciéon WiFi + Huella digital + Huella  digital +
Huella  digital  + | contrasefia + tarjeta + | contrasefia + tarjeta +
contrasefia + tarjeta | aplicacién clave + aplicacion
+ clave

IMAGEN

PAGO 80 % adelanto, 20 100% Adelantado 100% Adelantado
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https://joneysecurity.en.alibaba.com/
https://joneysecurity.en.alibaba.com/

% contra entrega
INCOTERM Sea: FOB Sea: FOB Sea: FOB
NEGOCIADO
Air: CPT Air: CPT Air: CPT
UBICACION DE LA SANGHAI GUANGDONG, GUANGDONG,
EMPRESA
,CHINA CHINA CHINA
GARANTIA 1 afio 6 meses 10 meses

Fuente: Elaboracién propia

e Cotizacion de Operadores Logisticos
Operador logistico son todas las organizaciones que por encargo de su cliente disefia
los procesos de una o varias fases de su cadena de suministro como
aprovisionamiento, transporte, almacenaje y distribucién e incluso ciertas actividades
del proceso productivo, encargada de organizar, gestionar y controlar. Para ello se ha

solicitado la cotizacion de 3 operadores, indicando la informacion de la carga en

metros cubicos, kilos, precio FOB, el cual se detalle en las tablas 25, 26 y 27.

» Maritimo
Tabla 25. Comparativo de operadores logisticos
EMPRESA SAMSUNG SAGITARIO CORPORACION
SDS OPERADOR JMR
LOGISTICO
Flete $ 75 x w/m3 108 $ 93 x w/m3 $ 100 x w/m3 144
133.92
Visto bueno $ 100+igv $ 117 +igv $ 125 +igv
Descarga $ 30+igv $ 38.50 +igv $ 40+igv
Handling $ 65+igv $70 +igv $58 +igv
Almacén $ 195+igv $208.50 +igv $ 200 +igv
Total costo maritimo 568.20 USD 646.04 USD (flete 643.14 USD (flete
0.72 /m3 (flete +SLI ,incluido +SLlI ,incluido IGV) +SLI ,incluido IGV)
IGV)

Fuente: Elaboracion propia
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> Aéreo

Tabla 26. Comparativo de operadores logisticos

EMPRESA SAMSUNG SDS CORPORACION SAGITARIO
JMR OPERADOR
LOGISTICO

Flete $ 14 xKg $ 16.50 x Kg $ 20 x Kg

Hawb $85 $80 $ 90

Handling aerolinea $ 95+igv $ 98+igv $ 92.50 +igv

Total costo aéreo 4943.10 5789.1 6943.75

(Peso 169.50 KG) USD(incluido IGV) USD(incluido USD (incluido IGV)
IGV)

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 27. Comparativo de almacenes

ALMACENES SHOHIN TALMA

Segun tarifario por peso 0.2592 0.2404
(339 KG)

Tiempo 1-10 dias 1-10 dias

Si nos excedemos de los 10 0.3744 0.3436
dias

Total costo aéreo x dia 86.87 USD 81.50 USD

Finalmente se determind que la carga se importaria por via maritimo con el operador
logistico Samsung SDS con un total de 514.24 USD, el cual consideramos que la tarifa
mas rentable y econémica para la empresa, importando el producto bajo el incoterm
CIF, por lo cual la carga contara con un seguro. No se opté por la via aérea debido al
alto costo del flete aéreo y demas gastos de destino, el cual incrementa nuestro precio
cliente-final.

final a ofrecer al
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2 DIAS

2 Dias

1 DIA

1 DIA

3-4 horas

1 DIA 1 DIA

1-2 Horas

2 DIAS 2 DIAS

30-40 dias

Figura 52: Distribucion fisica internacional-flujograma

Fuente: Elaboracién propia
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Se decidié importar el producto via maritimo debido a que el costo el menor versus
el costo por via aérea, aunque el tiempo de entrega es mucho mayor, por lo cual, se
estima que el tiempo de trazabilidad por todo el proceso de DFI es 53 dias
aproximadamente. Segun la figura 51 se estima los siguientes tiempos desde la

salida del almacén del proveedor hasta la llegada del producto al cliente final.

e Desde la salida del almacén del proveedor hasta la llegada al puerto de
Shanghai son aproximadamente

e La carga pasa por todos los procesos y revisiones fisicas y documentarias en
la aduana de origen- hasta el zarpe de la nave,

e El tiempo del transporte de flete internacional son de 30 dias
aproximadamente.

e Para el desaduanaje, pago de impuestos, sobreestadia, aforo, entre otros,
hasta la llegada a nuestra oficina en Cercado de Lima, se estima 10 dias
aproximadamente.

e Cuando la carga llega a nuestras oficinas y se realiza control de inventario el
cual demora 1-2 dias aproximadamente.

e Recepcién y confirmacion de pedido es de 1 a 3 horas

e Empaque de la mercaderia y envio a través de delivery — 1 dia desde la

confirmacion y pago del producto.

Para esta importacién se daré bajo el Incoterm FOB 2020, debido a que es uno de

lo mas usados en el comercio internacional. El uso del INCOTERM FOB es lo mas
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recomendable para nosotros porque los costes son controlables e identificables, se
asume el control de gran parte de la operacién teniendo mas margen de
negociacion, el riesgo se transmite en origen y se tiene un mayor control sobre la

mercancia, su destino, los plazos y la busqueda de alternativas ante imprevistos.

Caracteristicas generales:

« El vendedor tendra que suministrar la factura comercial y la mercancia sobre la
conformidad del contrato de venta. Tiene que obtener todas las licencias de
exportacion y cualquier otra autorizacion que se precisa en los tramites

aduaneros para trasladar la mercancia.

o Debera de entregar la mercancia a bordo del buque que ha sido designado por

el comprador.

o El vendedor debe asumir todos los gastos hasta entregar los productos a bordo
del buque: maniobras, cargas, descargas, desaduanamiento de exportacion,

manejos en el puerto y carga al barco.

e El comprador asume los riesgos por pérdida o dafio desde la recepcion de los
bienes. Sin embargo, hasta este punto no hay obligaciéon de contratar un seguro

por parte de ninguno de los negociantes.

e El comprador debe contratar y pagar el medio principal de transporte maritimo y

realizar todos los tramites de importacion hasta su pais de destino
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Figura 53: INCOTERM FOB 2020

INCOTERM FOB

FABR|CA PRIMER ALMACENAJE CARGA LLEGADA ALMACENA»QE LLEGADA ALMACEN
ENVIO ~ MERCANCIA MERCANCIA A DESTINO

g
"] ™)
lﬁﬁ m=h __uu T P [ T
FOB) LIBRE A BORDO | o PUERTO DE DESTINO
. OBLIGACION : OBLIGACION o TRANSFERENCIA
! VENDEDOR COMPRADOR DE RIESGO

Figura 53: INCOTERM FOB 2020
Fuente: https://www.comercioyaduanas.com.mx/incoterms/incoterm/que-es-
incoterm-cif/

Al llegar el buque al puerto Callao — Peru, el agente de aduanas procedera a la
tramitacion aduanera que permitira la internacion de ésta, el pago correspondiente
de los impuestos para la liberacién de la mercancia. IMPORTACIONES SMART
PERU S.A.C recepcionara de la entidad bancaria los documentos que serviran al

agente para realizar los trdmites aduaneros.

El agente de aduana, tendra bajo su responsabilidad tres aspectos importantes: el
valor de la mercancia, donde se determinara el pago de la nacionalizacion de la
mercancia. La clasificacién arancelaria, donde se fijan las tasas arancelarias que
tienen los productos en el TLC. Y, por ultimo, la descripcion de las mercancias e
inscripcion de los productos en las bases de datos de Aduana. A su vez la Aduana
determinara el canal, pudiendo determinar el canal rojo, verde o naranja. El agente

de aduana, se encargara de realizar el transporte interno via terrestre del Puerto
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Callao hasta el distrito de Cercado de Lima donde estarad ubicado el almacén de

nuestra empresa IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C

4.5. Seguro de las mercancias

IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C al estar trabajando con el operador
logistico Samsung SDS que nos brindara una operacion de logistica integral, esta
contando con el seguro de mercancia, el cual es de 50 USD siendo menor en costo
en comparacion si cotizamos directamente con una empresa aseguradora; ya que, el
agente de carga nos brindara una poliza global, lo cual sale beneficioso para el costo
final de mi producto y esta cubriendo el valor de la mercancia al 100%. El operador

Logistico trabaja con la aseguradora Hanseética.

El transporte de las cerraduras se realizara por via maritima, en carga consolidada,
bajo el Incoterm CIF; por ende, la cadena de DFI supone ciertos riesgos contra los

que las partes del contrato de compraventa y el mismo transportista, suelen cubrirse.

Los Riesgos Asegurados

1ro.- Los Peligros del Mar: Hundimiento, naufragio, temporal, varadura, encalladura,
colision y abordaje.

2do.- Los Peligros sobre el Mar: Incendio y explosion.

3ro.- Los Peligros Menores: Representados por la caida de bultos al mar durante la
carga y descarga, caida y dafios durante maniobras de transbordo.

4to.- Los Peligros Especificos para Ciertas Mercancias: Constituidos por la mojadura

de agua dulce o de mar, sudor del buque o vaho de bodega, oxidacion, roturas,
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derrames, manchas por aceite, barro, lodo, contacto con otra carga y contaminacion;
raspaduras o abolladuras.

5to.- Los Peligros originados por la Interferencia Humana: Negligencia de
Transportistas, robo, hurto y rateria; falta de entrega, barateria y echazon.

6to.- Los Peligros Sociales y Politicos: Guerra, guerra civil, captura, embargo y

sabotaje. Huelgas, conmociones civiles, dafio malicioso, vandalismo y Terrorismo.
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5.- PLAN DE COMERCIO INTERNACIONAL
5.1.- Fijacion de precios

5.1.1 Costos y precio

DOOR IMPORT PERU SAC. Ha tomado en cuenta que para determinar el precio de
venta del producto a comercializar los siguientes métodos:

Nuestro primer método se basa en la competencia, por lo que se ha tenido en cuenta
este criterio porque tenemos que evaluar el precio medio de las empresas
competidoras cuando venden sus productos. Después de analizar los precios de
nuestros competidores, estamos considerando otro enfoque basado en costos, que
ayudara a determinar los costos unitarios y complementar los margenes de ganancia
para que podamos entender y obtener precios que estén en linea con los productos

de la competencia.

Por lo tanto, considerando estos dos métodos, la empresa podra determinar un
precio de mercado competitivo para que los clientes puedan verificar la calidad del
producto, y el precio proporcionado se basa en el precio determinado. Para la
determinacién del precio de venta se tomara en cuenta las principales empresas que

ofertan productos similares.

Para la fijacién de precios se tomaron en cuenta diversos métodos de fijacion y para
el presente plan de negocios de importacion de cerraduras inteligentes provenientes
de china para la fabricacién y comercializacion en el mercado de la Lima moderna se

tomd como linea base el costo FOB, y como linea de referencia se utilizé el precio
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actual de los productos de la competencia directa, se establecié los precios en base

a lo cotizado por el operador logistico Samsung SDS.

Segun la tabla 34 el precio FOB de las cerraduras inteligentes es de 47 USD, de las

cuales como organizacién aplicaremos una utilidad del 40%, brindando al cliente

final un precio de 95.06 USD , siendo un precio menor al que ofrece el mercado que

oscila entre 200 a 270 USD . La partida arancelaria 8301409000 con referencia a

china cuenta con tratado de libre comercio, librando la partida al 100% libre de

impuestos de importacion, el cual es beneficioso para la empresa; con relacion al

ahorro de costos.

*DETERMINACION
DEL PRECIO

Figura 54: Determinacion del precio
Elaboracion: Propia
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Tabla 28: Costos fijos de personal

CANTIDAD SUELDO SUELDO SIS TOTAL TOTAL
MENSUAL ANUAL MENSUAL GENERAL
(SOLES)
GERENTE
SENea il 1,200 14,400 15 1,201.25 14,415
ASISTENTE
AET s il 1,100 13,200 15 1,101.25 13,215
ASISTENTE
o Bl il 1,000 12,000 15 1,101.25 13,215
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 29. Asignacion de personal externo de la empresa
CONTRATO POR LOCACION VALOR CANTIDAD COSTO COSTO
UNITARIO MENSUAL ANUAL
CONTADOR 100 1 100 1200

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 30: Proyeccion de compras e inversion

TIPO DE GASTO FIJO VARIABLE TOTAL
(Soles) (Soles) (Soles)
mano de obra indirecta 3,735 100 3,160
Insumos de escritorio y 150 150
publicidad
mantenimiento 100 100
Servicio de Luz y agua 120 120
Alquiler 500 500
Internet Movil 80 80
total de costos indirectos 4,605.00 180.00 4,110.00

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 31. Proyeccion de compras e inversion

TIPO DE GASTO FIJO VARIABLE TOTAL
(Soles) (Soles) (Soles)

mano de obra indirecta 3,735 100 3,160
Insumos de escritorio y 150 150

publicidad
mantenimiento 100 100
Servicio de Luz y agua 120 120
Alquiler 500 500
Internet Movil 80 80
total de costos indirectos 4,605.00 180.00 4,110.00

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 32: Sub partida nacional y gravdmenes

TRATAMIENTO ARANCELARIO

SECCION: XV METALES COMUNES Y MANUFACTURAS DE
ESTOS METALES
8301409000 - - Las demas
Gravamenes vigentes Valor
Ad / Valorem 0%
Impuesto Selectivo al 0%
Consumo
Impuesto General a 16%
las Ventas
Impuesto de 2%
Promocién Municipal
Derecho Especificos N.A.
Derecho Antidumping N.A.
Seguro 2.75%
Sobretasa 0%
Unidad de Medida: U

143




Tabla 33: impuestos de importacion

No.  Estructura de Costos de Importacidn HEleIEs
en USS
1 Valor FOB segun factura comercial (C) 5,640.00
3 Flete internacional (+ recargos en origen + recargos en travesia)+ recargos en destino 108.00
4 Péliza de Seguro 6 de tabla de seguro seglin SA (no es costo) 50.00
5 Valor en Aduanas CIF (T) 5,798.00
6 Ad/Vn = Ad/B - AAP liberado al 100% 0.00
7 IGV + IPM 18% (5+6) 1,043.64
8 TDA u otros derechos (AND) 0.00
9 Percepcién Anticipada de IGV 10%,5%, 3.5% 684.16
10 Gastos tributario & demds derechos 1,727.80
11 Costos tributarios & demas derechos 0.00
12 Descarga en el puerto 35.40
13 Flete interno (Callao a Cercado de Lima) 80.00
14 Nota de Tarja o Visto bueno 118.00
15 Almacenaje 230.10
16 Costos Logisticos Operativos 463.50
17 Gremios DE ESTIBADORES 20.00
18 Handling 76.70
19 Costos de Gestidn Operativos 96.70
20 Costos Operativos a las Importaciones 560.20
Costo de Compra Internacional 6,358.20
23 Costo Variable 6,358.20
24 Costos fijos de la actividad principal 180.00
25 Costo total de importaciones 6,538.20
26 Costo unitario del producto importado (120 cerraduras) 54.49
27 Margen de ganancia(64 % del valor de venta - método) 96.86
28 Valor de venta 151.35
29 IGV 18% de 38 27.24
30 Precio de venta al publico en Factura o Boleta de Venta 178.59

Fuente: Elaboracion Propia
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e Determinacion del precio de venta

El precio de venta de cerraduras inteligentes se determind en funcién a los costos y
gastos en que incurrird la empresa para importar los productos y a estos se
determinara un margen de ganancia bruto del 64%, que permitiran a los accionistas
cubrir los costos administrativos y de ventas (gastos fijos), ademas, de la deduccién

de impuestos y la rentabilidad que esperan obtener los accionistas

5.1.2 Cotizacion internacional

Para el plan comercial de importacién de cerraduras inteligentes de China para la
venta en el mercado de Lima moderna, antes de determinar con que proveedor se
negociara y comprara el producto, se cotizo con varias empresas, evaluando en
base a indicadores de la calidad, precios, cantidad minima requerida.
IMPORTACIONES SMART PERU S.A. se enfoca en ser una empresa que desarrollo
homologacion de proveedores con fabricantes y proveedores directos, expertos en
su rubro, y asi contar con productos de acuerdo a nuestras especificaciones y
cumplir con sus requerimientos. De seguridad y garantia. Cumplir con estandares de

calidad.

Con la finalidad de recopilar informacion del proveedor, se realiz6 una busqueda
online y se establecio un cuadro comparativo con otras empresas del mismo sector.
Se contacté a los proveedores a través de los portales de Alibaba Group, Portal
Businnes- To Businnes Y Made In China en donde se puede corroborar la
informacion si los fabricantes son miembros verificados, y calificado como proveedor
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oro que se les otorga a los proveedores con buenas calificaciones y referencias.

Este certificado es otorgado por un inspector que acredita que el proveedor tenga

en el mercado activo al menos

comparacion de otros proveedores.

4 afos

y pueda tener mayor credibilidad a

Tabla 34. Comparativo de potenciales proveedores de china

NOMBRE MVTEAM Zhongshan Shenzhen Joney
Smart Lock | Fuxianglai Security Technoly
Quotation Hardware

PRODUCTO Cerradura Cerradura Cerradura
inteligente inteligente inteligente

CANTIDAD 30 Unidades 50 Unidades 50 Unidades

MINIMA

COLORES Negro Negro y marron Negro

PRECIO FOB 47 USD 45 USD 50 USD

CARACTERISTICAS Aplicacion Huella digital + Huella digital +

WiFi + Huella | contrasefia + tarjeta | contrasefia + tarjeta
digital + | + aplicacion + clave + aplicacion
contrasefa +

tarjeta + clave

IMAGEN

Fuente: elaboracion propia
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https://joneysecurity.en.alibaba.com/
https://joneysecurity.en.alibaba.com/

Tabla 35: Cotizaciéon por incoterm del proveedor seleccionado.

EMPRESA FOB CIF CPT
MVTEAM Precio FOB :5640 USD Precio FOB :5640 USD
Smart Lock Precio FOB :47 USD Flete maritimo $ 96 x w/m3) Flete aéreo 16KG : 5424
Quotation (incluye carga puesto en el =133.92 USD USsSbD

buque )
Total FOB : 5640 USD

Seguro de Carga: 60 USD

Total CIF : 5,833.92 USD

Seguro de Carga: 60 USD
Total CPT : 11,124 USD

Fuente: elaboracion propia

Se solicitd al proveedor la cotizaciéon de términos de INCOTERM, el cual se detalla en

la tabla numero 35, el cual nosotros vimos mas conveniente el termino FOB, por la

tarifa que nos brindé nuestro operador logistico Samsung SDS versus a los precios

indicados por el agente en china, adicional a ello tendremos un seguro de 50 USD ya

incluida en la cotizacion con nuestro operador.

Al MVTEAM Smart Lock Quotation Ltd. se le solicitara mediante correo electrénico a

sales@mvteamcctv.com una cotizacion con el siguiente producto que figura en la figura

54.
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M'TEAM MVTEARM Smlrtl.ﬂd-:muhﬂun (M200E)
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Shanghai, October 10, 2020
Dwar |, Wendy
| send infarmation in dollars of our proposal to your importing company
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The conditions of this quote are & follows:

Tariff iterm: 3301409000
Minimum amaount: 30 pieces

Packing ratio: Corrugated cardbaand

Prices {we only work with incotenms)

FOB CIF FCA
MVTEAM Smart FOR price 47 USD FOB Price 2712 USD
Lerch Oiotation FOR price 47 USD includes Doman fraight 5 96 x wimd) = Bir freight 16KG 2712 USD
carga placed an the ship) 69.12 USD Insurance poficy: 60 USD
Insurance podicy : 60 USD

Shiprment date: 20 days after accepting the first payment
TRANSPFORT MODE: Maritime {\Withaut transshipmeant]
PORT OF SHIPMENT: SHANGHA

Forma de paga: 30% al inicio, 70% fecha de embarque

Thank you very much for your visiting to MVTEAM,
Thizank you wery misch foryourtnst

A EL U e e e s e . e o e
BTl e - T e e W e se S

1l vam g ety e s e Aot e
e

Figura 55: Cotizacion internacional
Fuente: MVTEAM Smart Lock Quotation
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5.2.- Contrato de compra venta internacional (exportaciones/importaciones) y sus
documentos

El contrato de compra —venta internacional es un acuerdo entre dos partes, con
relacion a la negociacion de términos de compra. Riesgos, entrega del producto desde
la salida del almacén del exportador hasta la llegada al almacén del importador, lo cual
lo hace un factor esencial donde se definirdn las obligaciones tanto del comprador
como del vendedor, asimismo, se detallan las condiciones de la venta, para que el plan
de comercio exterior marche correctamente. Este documento serd decisivo ante
cualquier controversia ya que se determinara las clausulas que se llevara a cabo si
una parte no cumpliera con las condiciones indicadas en el contrato en mencion Se
tiene que considerar los siguientes puntos para luego trasladarlos al contrato final entre
el comprador y vendedor.

TABLA 35: DATO PRINCIPALES DEL CONTRATO COMPRA-VENTA

Aspectos de la Compra Informacion del Plan de Negocios

Venta Internacional

Las Parte Comprador:: IMPORTACIONES SMART
PERU S.A.C

Direccion: Jiron Huanuco 1377, Lima-Lima
Teléfono: 511 — 929099708
e-mail: wendy.wrpc@gmail.com

Vendedor:

Nombre: MVTEAM Smart Lock Quotation
Direccion: 3rd Floor, Building 1, Zhenxing
Yungu, Jihua Street, Longgang District,
shanghai China

Teléfono: 86 755 83129382

e-mail: a&esolucionesglobales@gmail.com
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La Vigencia del contrato

El contrato sera a un plazo determinado de 3
meses

Fecha inicio: 15/12/2020
Fecha fin: 15/03/2020

La Mercancia

Cerradura inteligente X1-ZKMA
Applicable door thickness: 35-50mm
Material: Aluminio: alloy,Size: 240*60MM

La Cantidad

Cantidad por presentacion:
*Se adquirira 120 cerraduras inteligentes

El Envase

La cerradura inteligente tendra un envase
primario, el cual estard envuelto con
polietileno burbuja con la finalidad de
proteger al producto de evitar que se dafie o
deteriore en el transcurso del proceso
logistico desde china hasta el consumidor
final.

-Se empacaran en 30 cajas de material
carton corrugado

El Embalaje

El embalaje sera el contenedor estandar de
20 pies, donde se apilaran las 15 cajas de
cartén corrugado con pictograma

El Transporte

Via maritima, Buque de carga, LCL |,
consolidado

La Fecha Méaxima de

20 /12/2020

Embarque
Lugar de Entrega Puerto de Shanghai
El Incoterm
Incoterm 2020 FOB
Los Gastos

Gastos de importacion: $ 5640 ddlares
Americanos.

Gastos administrativos y financieros: $560.20
Dolares americanos.

La importacion nos da un total de $ 6,358.20
dolares americanos. (Incluido los impuestos).
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La Transmisién de los
Riegos

El Incoterm 2020 FOB; la transmisién del
riesgo es cuando la mercancia esta a bordo
del buque.

Riesgo del vendedor: desde el almacén de
origen hasta el buque.

Riesgo del comprado: desde el buque en
puerto destino hasta el almacén destino.

El Seguro

El seguro sera pagado por la empresa
compradora IMPORTACIONES SMART
PERU S.A.C por el precio de 50 USD

Moneda de Transaccion

Doélares americanos ($).

Precio

FOB: $ 5640 délares americanos.
Precio por Producto:

Cerradura inteligente X1-ZKMA —
Modelo KS207: $ 47 dblares americanos.

Forma de Pago

Transferencia internacional directo a cuenta
del proveedor.

- 80 % adelanto,

- 20 % contra entrega

Medio de Pago

Banco, Transferencia internacional (T/T).

La Documentacién

Son los siguientes:

- Factura (Invoice)

- Packing list

- Certificado de origen

Lugar de Fabricacién

Almacén del proveedor que se encuentra
ubicado en la ciudad de Shanghai, China.

Arbitraje

De:
- Camara de Comercio Internacional de
Lima.

Fuente: Elaboracion propia
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Se adjunta el Contrato de Compra-Venta internacional suscrito entre el Comprador
IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C ubicado en Calle Jiron Huanuco N°1377
Cercado de Lima y el Vendedor MVTEAM Smart Lock Quotation Ubicado en 3rd Floor,
Building 1, Zhenxing Yungu, Jihua Street, Longgang District, Shanghdi China,. El

contrato se adjunta en anexos.

5.3 Eleccion y aplicacion del Incoterm

El Incoterms escogido por la empresa IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C para la
importacion de puertas automaticas corresponde al termino FOB (Free on board), el
cual como en versiones anteriores, requiere que el vendedor coloque la mercancia a
bordo del buque designado por el comprador. A partir de ese momento, se transfiere el
riesgo de pérdida o dafio, gastos, derechos y riesgos a cargo para el vendedor hacia el
comprador; Por el lado el vendedor cumple con su obligacién de entrega de la carga
cuando ésta se ha cargado en el buque indicado del puerto convenido, en este caso en
Shanghai; por el lado el comprador se hace responsable de la contratacién, pago del
flete y si desea de contratar una pdliza de seguro en las clausulas que sea de

importancia.

» Obligaciones, costos y riesgos asumidos por el vendedor (MVTEAM Smart Lock

Quotation)
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EASY-DOOR debe proporcionar los bienes y su factura comercial de

acuerdo a lo especificado en el contrato de venta internacional

EASY-DOOR esta obligado a especificar cualquier otra evidencia de
conformidad. Esta puede ser un certificado de sanidad, de origen, etc. En
otras palabras, cualquier documento que pueda ser relevante y que esté

especificado en el contrato.

Smmart Loock entrega la mercancia al colocarla a bordo del buque
designado o provisto por el comprador. Debe hacerlo en la fecha
estipulada, o dentro del periodo acordado segun lo notificado por el

comprador.

Se establece que cualquier documento puede presentarse en papel o en
formato electrénico, siempre y cuando todo ello se haya acordado en el

contrato.

No es obligacion del vendedor contratar el transporte. Pero si el comprador
lo requiere, el vendedor debe proporcionarle cualquier informacién
relacionada con los requisitos de seguridad en el transporte. Todo esto se

hara a riesgo y costo del comprador.
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INCOTERM FOB

FABR|CA PRIMER ALMACENAJE CARGA LLEGADA ALMACENAJE LLEGADA ALMACEN
ENVIO MERCANCIA MERCANCIA A DESTINO

lETEI =R ik -a=_s,-.§- & B E

OBLIGACION - OBLIGACION o TRANSFERENCIA
VENDEDOR COMPRADOR DE RIESGO

incoterms.online

Figura 56: Incoterm FOB 2020
Fuente: http://fesvn.com/2020/02/13/dieu-kien-fob-incoterms-2020/

5.4.- Determinacién del medio de pago y cobro

La transferencia internacional se considera como un instrumento de pago simple y
de bajo costo, la cual se realiza entre dos entidades financieras tanto del pais de
origen como destino, consiste en el proceso de enviar fondos que hace el comprador
al vendedor, para ello el banco del comprador se pone en contacto con el banco del
vendedor a través de medios interbancarios electronicos, el cual también es

conocido como orden de pago simple.

Se optd por el medio de pago de transferencia bancaria al exterior debido a que el
monto a pagar por el total de productos es de 5640.00 USD, monto moderado para

realizarse a traves de ese medio. La cual se acordé con el proveedor realizar el pago
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en dos partes, el deposito inicial 80% del monto total que se abonara para que

empiece la produccion o separaciéon del pedido , el segundo de 20% se pagara antes

de que la mercancia sea embarcada , previa envido de documentos escaneados y

corroboracién de nuestro agente de carga. La transferencia internacional se realizara

a través del banco Interbank, lo cual solicitara los siguientes datos para la

transferencia:

Beneficiario, Direccion del beneficiario; teléfono, banco; direccion, numero de

cuenta y codigo SWIFT, datos del solicitante y banco intermediario.

Costo de transferencia: US$ 35.00 (dos transferencias, anticipo y cancelacion)
Caracteristicas de la T/T:

Orden de pago del comprador.

Emitida con cargo en cuenta y envio por SWIFT.

Bajo sistema electrénico, automatizado y totalmente seguro.

Abonado en la cuenta del vendedor de manera rapida (48 horas

aproximadamente)

Se utiliza para realizar pagos adelantados, esto dependera de lo acordado

La T/T es la forma mas facil y barata de pagar a un proveedor. Revisando los

costos del banco Interbank por realizar un US$2001 a US$6,000: US$30.00

(incluye costo SWIFT) + Gasto del Corresponsal (OUR): US$35.00. , nos

estara costando $ 75 dolares americanos incluyendo el SWIFT.

155



1. EMBARQUE +

DOCUMENTOS

5. PAGADO

R
O
)
)
i
e
)
i
-
>
()
O

3d VION3H34SNVYL ¥

Figura 57: Medio de pago y cobro

Fuente: Elaboracion propia.

e Beneficios que ofrece BCP con relacion a las transferencias de comercio

exterior

- Facilita el proceso de tus pagos de manera rapida y transparente sobre los

costes asociados.

- Conocer el estado de tu transferencia al exterior en todo momento.
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- Hazle el seguimiento a los paises, horas de recepcion y bancos

intermediarios por los que viaja tu transferencia.

5.5.- Eleccién del régimen de importaciéon
Segun Sunat, dentro del régimen de importacion, se encuentran:
e Importacion para el consumo
e Admision temporal para reexportacién en el mismo estado
e Reimportacion en el mismo estado
IMPORTACIONES SMART PERU SA.C determino que se sometera al régimen
de importacion para el consumo, régimen aduanero que permite el ingreso de
mercancias al territorio aduanero para su venta y consumo, luego del pago o
garantia, segun corresponda, de los derechos arancelarios y demas impuestos a
aplicarse, asi como del pago de los recargos y multas que hubiere y del
cumplimiento de las formalidades y demas obligaciones aduaneras.
Con dicha informacion, la importacion que se realizara serd bajo el Régimen
Importacion para el Consumo, ya que el valor de la carga supera los USD
2,000.00 y toda la carga sera nacionalizada con el pago correspondiente de los
derechos arancelarios, asi como comercializada dentro del territorio peruano.
Es el régimen aduanero que 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 haber, y del cumplimiento de las formalidades y otras

obligaciones aduaneras.
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La mercancia LCL transportada estard a un soélo consignatario, el cual se
solicitara ante la aduana el régimen de importacion para el consumo; la Aduana
destinara el canal de control.

El duefio o consignatario debe contar con su numero de RUC activo y no tener la
condicion de no habido para destinar las mercancias al régimen de importacion
para el consumo.

Las mercancias extranjeras se consideraran nacionalizadas cuando haya sido
concedido el levante. (SUNAT, 2017) La empresa IMPORTACIONES SMART
PERU S.A.C como persona juridica se someterd al régimen aduanero de

Importacion para el consumo -DESPA-PG.01, procedimiento INTA-PG.01-A.

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 obtencion de un Registro Unico de
Contribuyente (RUC), la cual deberd encontrarse activa; asimismo también
pueden haber importadores que no tengan RUC, es decir, personas naturales; en
este caso ello podran solicitar la destinacion aduanera de importacion siempre y
cuando. La gestidén de despacho seguira los siguientes procesos:

e Entrega de documentos via Courier por parte de exportador al importador,

en los 15 dias antes del arribo de la nave.
e Aviso de llegada enviado al importador por parte de la agencia de carga en

Peru.
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Llegada de la carga al puerto del Callao. Entrega de documentos al agente de aduana
seleccionado. Para ello se entrega toda la documentacion requerida:

e Factura, packing list., Bill of Lading endosado hacia la agencia de aduana.

e Pdliza de seguro.

e Datos del importador (RUC y DNI).

e Pesoydimensiones de la carga.

e Envidé de proforma referencial de la agencia de aduana, con los derechos y
gastos a pagar.

e Pago de derechos aduaneros: Pago de Impuestos IGV (18%) y percepcion.

e Numeracion electronica de declaracion aduanera de mercancias (DAM)

e Firma de la DAM por parte del representante legal de la empresa importadora.

e Asignacion del canal aduanero — verde, naranja o rojo.

e Presentacion de documentos y aforo fisico de ser el caso.

e Asignacion de canal de control (Verde, Naranja y Rojo), canal Verde: sin control
de aduanas y canal Naranja: Control documentario en Aduana.

e Durante el aforo, un especialista u oficial de SUNAT determina aleatoriamente
las mercaderias seleccionadas a revisar fisicamente.

e Se cancela los gastos por los servicios de almacenaje de la carga.

e Una vez culminada la revision, se queda a la espera del levante autorizado. El
oficial funcionaria aduanero consignara los resultados en el SIGAD.

e Levante autorizado y se procede a retirar la mercancia y llevarla al local del

importador.
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Figura 58: Gestion aduanera internacional

Fuente: http://comunidad.todocomercioexterior.com
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5.7.- Gestion de las operaciones de importacion: Flujo grama

El proceso de importacién para las cerraduras inteligentes es una operacion
comercial que requiere varias regulaciones legales, en el cual la carga de
procedencia China se somete a una fiscalizaciéon tributaria dentro del territorio
aduanero, antes de que cumpla su actividad comercial principal, como consumo o

venta dentro del Peru.

Como lo descrito anteriormente IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C
Importara las cerraduras bajo el régimen de es la importacién definitiva, en donde
la mercancia permanecera en Peru por tiempo ilimitado; asimismo, seré sujeta a
todas las formalidades para su despacho aduanero, como el pago de impuestos y

aranceles correspondientes.

El Flujograma es una representacion gréafica de todas actividades y procesos; ya
sean hechos, situaciones, movimientos o relaciones de todo tipo. En la figura 57
se muestra cada proceso que se lleva a cabo para el traslado de la carga desde el
pais de origen hasta el pais destino; y su principal finalidad es para entender
facilmente el funcionamiento de todo un proceso. Para este caso se representaran
todas las etapas que atraviesa todo el proceso de importacion desde del pais de

origen hasta la liberacion de la mercancia:
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Figura 59: Flujo-grama de importacion

Fuente: Elaboracion propia.
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5.8.- Gestion de las operaciones de produccion del bien a ejecutar:

Las cerraduras inteligentes al ser un El producto que se va a importar para este plan
de negocio va a ser una cerradura con huella digital la cual presenta un nuevo
proceso de reconocimiento de huellas requiere de mayor cuidado en su fabricacion
al ser un modelo mas sofisticado con relacion a cerradura convencional. En la figura
58 se aprecia el paso por paso de la fabricacion hasta la entrega en el almacén

hasta proveedor

Cerraduras
Inteligentes

Y

se funden barras de
Zinc a 390 C°

Y

Se endurece el metal
con un sistema de
enfriado

Y

Se corta el Zinc
sobrante con un
punzon

Y

Se prepara la tarjeta
de circuito electronico

Y

Se solda |a tarjeta
con plomo y estafio
fundidos crear
vinculos extranjeros.

Y

Se sella la tarjeta por
ambos lados con
silicona

Se arma la cerradura ———=

A

Se instalan las pilas o
balerias de la carga

A

Se tapa la caja con
una lamina de acero

A

Se inslalz |a tarjeta de
circuito en al caja

A

La caja se lubrica a
ser ensamblada , se
coloca dispositivo para
llave mecanica

Se cubre la cerradura

con interfaz de
Aluminio digital

las cerraduras se
someten a pruebas
de funcionamiento

\J

Se coloca en su
envase y empague
para su venta

Figura 60: Produccion de la cerradura
Fuente: Elaboracion propia.
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6.- PLAN ECONOMICO FINANCIERO

El objetivo de este médulo es identificar si el plan de Negocio Internacional es viable
para generar utilidades durante los préximos 5 afios proyectado. Todos los cuadros se
presentaran en moneda Soles y se utilizara el tipo de cambio de 3.60 de la fecha

30/04/2020.

El plan econémico-financiero de importaciones Smart Perd s.ac. Se realizé con el
objetivo de aportar informacion clave acerca de la rentabilidad, solvencia y liquidez de

la idea de negocio a largo plazo.

Este plan determinard la viabilidad mediante la determinacion de indicadores
evaluando la inversién, costos y gastos a incurrir en el proceso de inicio de las
operaciones en funcion ala dimension de la capacidad importadora, comercial y de
recursos econémicos, humanos y financieros y asi las cerraduras inteligentes se
oferten al mercado de consumo de manera eficiente , tendiendo siempre un respaldo

financiero adicional a las ganancias obtenidas de los primos meses .

Asi mismo se determinara los montos de dinero o el capital de trabajo e inversion
inicial que se requieren para la elaboracion de la idea de negocio y tomar decisiones
en base a los resultados que se muestran en flujo de caja financiero, econémico,

estados de ganancias y perdida.

Todo lo anterior es el determina que el plan econdmico-financiero es una herramienta

qgue nos permite realizar una planificacion de los que va a ser nuestra empresa en
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términos econdmicos calculando los posibles ingresos y ventas para saber si se puede

conseguir beneficios y si el negocio es rentable.

6.1 Inversion Fija:
Recoge los gastos e inversiones necesarias para iniciar nuestra actividad y
permite conocer cuanto dinero se ha necesitado para su puesta en marcha de la
idea de negocio IMPORTACIONES SMART PERU S.AC, es decir es
basicamente la suma de valor de los activos de la empresa, las cuales pueden ser

tangible e intangibles .

6.11 Activos tangibles

Las inversiones fijas que tiene una vida util mayor a un afio se deprecian, tal es el
caso de los equipos, muebles e instalaciones como los extintores y botiquin las
cuales son Utiles para el inicio de operaciones de la oficina, en las cuales se

ingreso un precio estimado por cada unidad adquirida.

Tabla 37: Equipamiento de oficina (soles)

PRECIO PRECIO
DETALLE CANTIDAD V. TOTAL V. TOTAL IGV
SIN IGV CON IGV
laptop y sistemas 2 2059 4118 2429.62 4859.24 741.24
Impresora 1 700 700 826 826 126
Muebles escritorio
2 1600 3200 1888 3776 576
y sillas
4359 8,018 5143.62 9,461 1443
OTROS
DETALLE CANTI PRECIO V. TOTAL PRECIO V. V.
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DAD SIN IGV CON IGV TOTAL TOTAL

Extintores 1 500 500 590 590 90

Botiquin 1 120 120 142 141.6 21.6
620.00 732 731.60 [ 111.60

TOTAL INVERSION FIJA TANGIBLE 8,638.00 10,192.84 | 1,554.84

Fuente: Elaboracion propia

6.1.2 Activos intangibles

Un activo intangible, como todos los activos, debe proporcionar beneficios econémicos

futuros razonablemente estimables y debe ser el resultado de una compra previa.

Como se aprecia en la tabla N° 38 se estimd que para la elaboracion de plan de

negocio,

inversiones en publicidad y promocién, lo cual dio un total de 5962.62 USD.

Tabla 38: Inversiones fija intangible (soles)

constitucion y procesos de apertura para su registro y funcionamiento, e

ELABORACION DEL PLAN DE NEGOCIO

PRECIO PRECIO
DETALLE CANTIDAD V. TOTAL V. TOTAL IGV
SIN IGV CON IGV
Elaboracién del Plan de Negocio 1 1500 1500 1770 1770 270
TOTAL 1,500.00
1,770.00 270.00
CONSTITUCION
PRECIO PRECIO
DETALLE CANTIDAD V. TOTAL V. TOTAL IGV
SIN IGV CON IGV
Constitucion de la empresa 1 1500 1500 1770 1770 270

166




Licencia de funcionamiento 1 600 600 708 708 108
Inspeccion de defensa civil 1 338 338 399 399 61
Inscripcion de planillas 1 50 50 59 59 9
Legalizacién de libros contables 2 18 36 21 42 6
TOTAL 2,524

2,978 454

REGISTROS
PRECIO PRECIO
DETALLE CANTIDAD V. TOTAL V. TOTAL IGV
SIN IGV CON IGV

Registro de marca ante indecopi 1 535 535 631 631 96
TOTAL 535

631 96

PROMOCION Y PUBLICIDAD
PRECIO PRECIO
DETALLE CANTIDAD V. TOTAL V. TOTAL IGV
SIN IGV CON IGV

Promocién y publicidad 1 500 500 590 590 90
TOTAL 500

590 90

TOTAL INVERSION FIJA INTANGIBLE 5,059.00
5,969.62 910.62

Fuente: Elaboracion propia

6.2. Capital de Trabajo

IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C sera constituida por 3 socios que del total del

capital que es 80,000 soles, los socios aportaran el 43.75 %, Wendy Pérez un

equivalente a 15,000 soles (18.75%), Milton Pérez equivalente a 10,000 soles (12.5%)

y Ayme Cayo , equivalente a 10,000 soles (12.5%)
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creacion de la empresa, que van a ser destinados para la constitucion de la sociedad y
los tramites de ésta, la adecuacion de la oficina, contratacién , nbmina de personal ,
entre otros costos y gastos en el inicio y seguimiento de la operacion. El resto del

capital de trabajo por 45000 soles sera financiado por la el banco BCP.

Tabla 39: Capital de trabajo (soles)

CAPITAL DE TRABAJO
PRECIO SIN
DETALLE CANTIDAD V. TOTAL
IGV
Capital de trabajo 4 11429 80000
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 80,000.00

Fuente: Elaboracion propia

6.3. Inversiéon Total

La inversion total son todos los gastos que se efectuan para la adquisicion de los
factores productivos. En este caso se sumo el total de inversion fija tangible de 8638
USD, inversion fija intangible de 5059 USD vy el capital de trabajo de 80,000 soles,
siendo el total de 93,697 soles. Dicho monto incluye todos los gastos que se efectian
para la adquisicion de determinados factores productivos, los cuales permiten
implementar una unidad de produccion que a través del tiempo genera Flujo de

beneficios.
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6.4. Estructura de Inversion y Financiamiento

Se solicitara el crédito por capital de trabajo al banco del crédito del Peru lo cual este

tipo de crédito es uno de los financiamientos mas frecuentes en el ambito empresarial,

puesto que existen situaciones en las que no se cuenta con el flujo para la operacion.

El capital de trabajo total de S/ 80,000, de las cuales los socios aportaremos 35000

soles y el resto sera financiado equivalente a un monto de S/ 45,000 (48

%). El

INTERBANK nos brindara una tasa efectiva anual de 36 % a un plazo de 3 afios con

pagos mensuales que ascienden a S/2,061.17

Tabla 40: Informacién bancaria del BCP

PRESTAMO BCP
Monto 45000 TEA 18.36%
Cuotas 36 TEM 1.53%
Tasa 1.53%
Cuotas anuales S/.1,635.00
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 41: Financiamiento del BCP
FINANCIAMIENTO DEL BCP ACUMULADO
Numero | Valor dela | Intereses | Capital Saldo CAPITAL | INTERESES
cuota Cuota
45000
1 1,635.00 688.50 946.50 44,053.50
2 1,635.00 674.02 960.98 43,092.53
3 1,635.00 659.32 975.68 42,116.85
4 1,635.00 644.39 990.61 41,126.24
5 1,635.00 629.23 1,005.76 | 40,120.47
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6 1,635.00 613.84 1,021.15 | 39,099.32
7 1,635.00 598.22 1,036.78 | 38,062.54
8 1,635.00 582.36 1,052.64 | 37,009.90
9 1,635.00 566.25 1,068.74 | 35,941.16
10 1,635.00 549.90 1,085.10 | 34,856.06
11 1,635.00 533.30 1,101.70 | 33,754.37
12 1,635.00 516.44 1,118.55 | 32,635.81 | 12,364.19 7,255.76
13 1,635.00 499.33 1,135.67 | 31,500.14
14 1,635.00 481.95 1,153.04 | 30,347.10
15 1,635.00 464.31 1,170.69 | 29,176.41
16 1,635.00 446.40 1,188.60 | 27,987.82
17 1,635.00 428.21 1,206.78 | 26,781.03
18 1,635.00 409.75 1,225.25 | 25,555.79
19 1,635.00 391.00 1,243.99 | 24,311.80
20 1,635.00 371.97 1,263.03 | 23,048.77
21 1,635.00 352.65 1,282.35 | 21,766.42
22 1,635.00 333.03 1,301.97 | 20,464.45
23 1,635.00 313.11 1,321.89 | 19,142.56
24 1,635.00 292.88 1,342.11 | 17,800.45 14,835.37 4,784.59
25 1,635.00 272.35 1,362.65 | 16,437.80
26 1,635.00 251.50 1,383.50 | 15,054.30
27 1,635.00 230.33 1,404.67 | 13,649.63
28 1,635.00 208.84 1,426.16 | 12,223.48
29 1,635.00 187.02 1,447.98 | 10,775.50
30 1,635.00 164.87 1,470.13 9,305.37
31 1,635.00 142.37 1,492.62 7,812.75
32 1,635.00 119.54 1,515.46 6,297.28
33 1,635.00 96.35 1,538.65 | 4,758.64
34 1,635.00 72.81 1,562.19 3,196.45
35 1,635.00 48.91 1,586.09 1,610.36
36 1,635.00 24.64 1,610.36 (0.00) 17,800.45 1,819.51
58,859.86
13,859.86 | 45,000.00

Fuente: Elaboracion propia
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6.5. Fuentes financieras y condiciones de crédito

Para la realizacion proyecto se requiere financiar 45000 soles, por lo cual se solicitara
crédito de capital de trabajo el dinero a una entidad bancaria, en este caso al Banco del
crédito del Perd, con una tasa efectiva mensual de 1.53 % y anual de 18.36 % con la
finalidad de garantizar la liquidez de la empresa y contar con suficiente capital para
cubrir las necesidades y operaciones financieras bésicas. Segun la figura N°50 el
INTERBANK brinda una tasa efectiva anual de 18.36 %,

Las facilidades de INTERBANK para el préstamo de 45,000 soles son:

Brindan modalidades mas convenientes para hacer frente a los
requerimientos financieros corrientes.

e Proporcionan liquidez a corto plazo, ya sea en solesy délares.
e Brindan disponibilidad inmediata de fondos.

e Nos permite adecuar nuestro pago segin a nuestros ingresos.

Para solicitar un crédito para capital de trabajo deberas cumplir una serie de requisitos:

e Tener una cuenta de cheques. La empresa deberd tener abierta una cuenta

en el banco en el que lo solicitaras.

e Informacion financiera. Se debera proporcionar la informacion financiera de

la empresa al banco, para que pueda evaluar tu solicitud.
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e Informacion legal. Ademés de la informacion financiera, Se presentara la
informacion legal, que acredite que tienes el respaldo necesarios para

solicitar el crédito.

e Carta de solicitud de crédito y el flujo de caja proyectado

e En el caso de no contar con los requerimientos necesarios el banco solicitara
un aval en la cual un tercero se responsabilizara por el monto financiado

ante el banco, en el caso del incumplimiento del crédito.

Tasa Anual (%) BEVA Comercio Crédito Fichincha BIF Scotiabank Citibank Interbank
Corporativos 2.43 3.0 3.43 2.52 1.83 0.81 250
Descuentos 2.28 1.82 3.53 2.54 g 3.80
Préstamos hasta 30 dias 0.38 1.27 3.00 2 0.41
Préstamos de 21 a 00 dias 207 27 2.12 1.42 2.20 1.07
P os de 81 2 180 dias 2.50 1.83 A.85 3.02 1.01 g 0.80
Préstamos de 121 a 380 dias 432 0.85 88 2.05
Préstamos a mas de 380 dias 277 4.73 5.0 2.04 3.0
Grandes Empresas 4532 14.35 418 8.13 9.02 3.42 3.28 3.85
Descuentos 5.82 14.25 80 12.12 5.59 4.84 - 5.05
P os hasta 30 dias 2.1z 434 5.00 272 3.88 276
Pr os de 31 2 80 dias 2.31 3.28 5.82 5.70 2.21 2.1 3.83
P os de 81 a 180 dias 5.00 4.23 5.30 5.49 3.06 226
Préstamos de 131 a 350 dias 3.36 424 2.3 5.82 422 3.04
Préstamos a mas de 380 dias 2.1 - 384 5.52 10.00 2.18 - 2.54
Medianas Empresas T.21 10.15 9.34 T.78 5.4 825 5.0 T.04
Descuentos £.83 23 86 509 743 T.03 773 724 5.40
Préstamos hasta 30 dias 10.25 T.87 6.23 10.24 2.0 8.53
Préstamos de 31 2 20 dias 4.51 10.21 8.53 5.82 4.17 7.31 4.44 5.85
P os de 81 2 180 dias 870 12.56 8.50 .07 575 5.37 - 529
P os de 121 a 350 dias 827 - 716 8.20 8.30 8.25 879
Préstamos a mas de 280 dias 8.46 410 10.43 0.84 8.06 8.45 374 10.01
Pequefias Empresas 11.82 - 1226 21.08 11.68 1338 3.85 15.19
Descuentos 11.28 - 12.00 20.67 12.68 10,98 - 8.86
Préstamos hasta 30 dias 12.54 - 18.60 - - 18.00
Pre os de 21 = 90 dias 12.85 - 12.55 27 .47 10,35 520 3.85 5.82
Pre os de 81 a 180 dias 13.72 - 12.52 2219 14.44 8.89 - 18.00
Préstamos de 121 a 380 dias 11.23 - 10.88 23.18 12.60 15.57
Préstamos a mas de 280 dias 11.75 - 18.50 20.82 - 13.68 - 15.81

Figura 61: Tasa de interés de las entidades bancarias
Fuente: Superintendencia de banca y seguros
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6.6. Presupuesto de costos

Luego de determinar las inversiones totales y fuentes de financiamiento para

implementar en la idea de, se desarrollo el presupuesto de ingresos y gastos, con la

finalidad de analizar las operaciones de IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C o

la ampliacién de estas, o podria ser los costos de funcionamiento durante la vida

atil.

Se consideré como costos fijos los siguientes ITEMS:

Alquiler : el cual sera un inmueble de un familiar que nos alquilara a S/ 500.00
mensuales

Servicios basicos : incluye los costos de agua y luz

Servicios de instalacion: se considera el gasto de instalacion de las cerraduras,
el cual se ha estimado un costo mensual de S/ 400.00.

Servicios contables: Es el costo incurrido en la contratacion de un contador para

la declaracion de impuestos, y elaboracién de los libros y reportes financieros.

Se consideré como costos fijos de personal los siguientes puestos:

Gerente General: Wendy Pérez sera la gerente general, la cual el precio que se
indicé en los cuadros es un monto relativamente bajo, debido a que se esta
iniciando las operaciones, la cual tendrd como funciones planificar, organizar,
dirigir, controlar y coordinar, el trabajo de la empresa.

Asistente Administrativo e importaciones: Ayme Cayo, una de las socias se
encargara de planificar, coordinar las actividades de la oficina; asi como solicitar

cotizaciones, realizar los tramites y seguimientos de las importaciones.
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e Asistente Comercial: Se contratara a un asistente comercial que se enfocara

en la preparacion de ofertas y cotizaciones de servicios complementarios,

atender pedidos y gestionarlos con los departamentos correspondientes,

gestionar el canal web y de incidencias.

Se consideré como costos variables los siguientes ITEMS:

e Material de insumos de Trabajo: Se ha considerado como insumo

materiales de escritorio y de limpieza.

e Publicidad: Costo que se incurrira en publicidad a través de las redes

sociales y los portales de Marketplace.

e Costo de producto e importacion: Es el costo que incluye el precio Fob

del producto que es 47 USD por el total a importar que son 120 unidades,

afadiendo los costos de importacion.

e Almaceneros: Se contratara a 2 personas para la carga de la mercaderia

ya sean el puerto y en la oficina.

Tabla 42: Costos fijos basicos del afio 1 al 5

COSTO COSTO COSTO COSTO
DETALLE CANTIDAD MENSUAL  SIN | ANUAL SIN | MENSUAL SIN | ANUAL SIN
IGV IGV IGV IGV
Alquiler 12 500 6,000 590 7,080
Servicios béasicos 12 120 1,440 142 1,699
Servicios generales(instalacion ) 12 400 4,800 472 5,664
Servicios contables 12 100 1,200 118 1,416
Internet movil 12 80 960 94 1,133

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 43: Costos fijos de personal del afio 1(soles)

RETRIB. |0 ANO 1
TRABAJADOR |ECON. : MENSUAL
VENS | ECONO. SIS | VACACIONES | ANUAL
ANUAL
GERENTE
GENERAL 1,250 | 15,000 15 0 13,215 1,101
ASISTENTE
ADMINISTRATIVO E 1,150 13,800 15 0 12,015 1,001
IMPORTACIONES
ASISTENTE 1,050 | 12,600 15 0 12,015 1,001
COMERCIAL
37.245 3,104

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 44: Costos fijos de personal del afio 2(soles)

RETRIB. |mewoe ANO 2
TRABAJADOR ,\Emczﬁg ECONO. SIS |VACACIONES| aNuaL |MENSUAL
ANUAL
GERENTE
GENERAL 1,800 21,600 15 0 15,015 1,251
ASISTENTE
ADMINISTRATIVO E 1,500 18,000 15 0 13,815 1,151
IMPORTACIONES
ASISTENTE
COMERCIAL 1,300 15,600 15 0 12,615 1,051
41,445 3,454

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 45: Costos fijos de personal del afio 3 (soles)

RETRIB. RETRIB. e
TRABAJADOR IiA(-\I,E(I)\INS ECONO. | ESSALUD |VACACIONES | ANUAL MENSUAL
ANUAL
GERENTE GENERAL 1,300 15,600 15 0 15,615 1,301
ASISTENTE
ADMINISTRATIVO E 1,200 14,400 15 0 14,415 1,201
IMPORTACIONES
ASISTENTE
COMERCIAL 1,100 13,200 15 0 13,215 1,101
43,245 3,604

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 46: Costos fijos de personal del afio 4 (soles)

RETRIB. |~ ANO 4
TRABAJADOR  [ECON. | cn\ 5" |EssALUD |VACACIONES |anuaL | MENSUAL
MENS
ANUAL
GERENTE
GENERAL 1,350 16,200 15 ; 16,215 1,351
ASISTENTE
ADMINISTRATIVO E 1,250 15,000 15 - 15,015 1,251
IMPORTACIONES
ASISTENTE
COMERCIAL 1,150 13,800 15 13,815 1151
45045 3,754

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 47: Costos fijos de personal del afio 5 (soles)

RETRIB. | oeeere ANO 5
TRABAJADOR  [ECON. | c~oNo  |EssaLUD |vacaciones | anuaL | MENSUAL
MENS
ANUAL
GERENTE
GENERAL 1,400 | 16,800 15 - 16,815 1,401
ASISTENTE
ADMINISTRATIVO E 1,300 | 15,600 15 ; 15,615 1,301
IMPORTACIONES
ASISTENTE
COMERGIAL 1,200 | 14,400 15 - 14,415 1,201
46,845 3,904

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 48: costos variables del afio 1

COSTOS .
VARIABLES MESES DEL ANO 1 TOTAL
DETALLE Enero Febrero |Marzo |Abril | Mayo Junio |Julio | Agosto | Septiembre |Octubre | Noviembre |Diciembre | ANUAL
Material e insumos de
trabajo 150 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 700
Publicidad 150 150 150 150 |150 150 150 |150 150 150 150 150 1800
costos de producto e
importacion 22762.36 |0 0 0 22762.36 |0 0 0 0 0 0 0 45524.72
Almaceneros 60 0 0 0 0 0 0 60 0 0 0 0 120
SOLES 23122.36 | 200 200 200 | 22962.36 | 200 200 |260 200 200 200 200 48144.72
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 49: costos variables del afio 2
COSTOS N
VARIABLES MESES DEL ANO 2 TOTAL
DETALLE Enero Febrero |Marzo |Abril | Mayo Junio |Julio |Agosto | Septiembre |Octubre |Noviembre |Diciembre |ANUAL
Material e
insumos de trabajo 104.5 81.5 81.5| 815 815| 815| 815 81.5 81.5 81.5 81.5 81.5 1001
Publicidad 200 200 200| 200 200 200| 200 200 200 200 200 200 2400
costos de
producto e
importacion 25,204.99 0 0 0]25,204.99 0 0 0 0 0 0 0]50409.98
Almaceneros 61.8 0 0 0 0 0 0 61.8 0 0 0 0 123.6
SOLES 25571.29 281.5| 281.5| 281.5| 25486.49| 281.5| 281.5| 3433 281.5 281.5 281.5 281.5|53934.58

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 50: costos variables del afio 3

COSTOS N
VARIABLES MESES DEL ANO 3 TOTAL
DETALLE Enero Febrero | Marzo | Abril Mayo |Junio |Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre | ANUAL
Material e
insumos de trabajo 107.635 84.85 | 84.85 | 84.85 84.85 84.85 | 84.85 | 84.85 84.85 84.85 84.85 84.85 1040.93
Publicidad 263.5 263.5 263.5 263.5 263.5 263.5 263.5 263.5 263.5 263.5 263.5 263.5 3162
costos de
producto + costo
importacion 35902.24 0 0 0 35902.24 0 0 0 0 0 0 0 71804.4896
Almaceneros 63.65 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 63.65 0 0 0 0 127.308
SOLES 36337.03 | 348.35 | 348.35 | 348.35 | 36250.59 | 348.35 | 348.35 | 412.00 348.35 348.35 348.35 348.35 76134.73
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 51: costos variables del afio 4
COSTOS N
VARIABLES MESES DEL ANO 4 TOTAL
DETALLE |Enero Febrero | Marzo Abril Mayo |Junio |Julio Agosto Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre | ANUAL
Material e
insumos de 109.32 87.42 87.42 87.42 87.42 87.42 87.42 87.42 87.42 87.42 87.42 87.42 | 1070.89
trabajo
Publicidad 273.13 273.13 273.13 273.13 273.13 273.13 | 273.13 273.13 273.13 273.13 273.13 273.13 | 3277.56
costos de
producto +
costo
importacién | 41551.70 0.00 0.00 0.00 |41551.70 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 [83103.40
A'mgce”ero 65.56 0 0 0 0 0 65.56 0 0 0 0 131.13
SOLES 41999.71| 360.55 | 360.55 | 360.55 | 41912.24 | 360.55 | 360.55 | 426.11 360.55 360.55 360.55 360.55 |87582.97
Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 52: costos variables del 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| 112.60 87.04 87.04 87.04 87.04 87.04 87.04 87.04 87.04 87.04 87.04 87.04 1070.07

trabajo

Publicidad | 281.37 | 281.37 | 281.37 281.37 281.37 281.37 281.37 281.37 281.37 281.37 281.37 281.37 3376.49
costos de

importacion 47201.15| 0.00 0.00 0.00 47201.15 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 94402.31
Almaceneros 67.53 0 0 0 0 0 67.53 0 0 0 0 135.05

SOLES 47662.65 | 368.42 | 368.42 368.42 | 47569.57 368.42 368.42 435.94 368.42 368.42 368.42 368.42 ]98983.92

Fuente: Elaboracion propia
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6.7. Punto de Equilibrio
La importancia de hallar el punto de equilibrio es que, a partir del calculo del punto
de equilibrio por afo, con la finalidad de determinar el volumen minimo de
produccion y venta, y evaluar si sera rentable para nuestra empresa Yy asi lograr
gue la empresa consiga sostener el ritmo en la produccion y las ventas.
Por diversidad de productos ofrecidos, se esta tomando en cuenta el punto de
equilibrio en unidades monetarias, considerando el criterio de IT = CT.
Segun la tabla N°53 el punto de equilibrio aumenta por afo, lo cual hace referencia a
un nivel de ventas en el cual tanto los costos fijos como los variables estan cubiertos.
Al superar este punto, se concluye que el negocio obtendra beneficios econémicos.
Este indicador ayuda a tener un enfoque previo al comienzo de las operaciones
con relacion a la recuperacion de la inversion inicial.
Segun la tabla N°53 los resultados se ven reflejados en soles, por lo cual se realizo
una proyeccion por 5 afos, para determinar si nos estamos proyectando hacia la

direccién correcta, lo cual segun los resultados refleja ser un negocio viable.

Tabla 53: Punto de equilibrio anual

PUNTO DE EQUILIBRIO EN _ _
SOLES IT=CT CT=CF+CV
ANOS 1 2 3 4 5
Punto de equilibrio en soles 107,045 114,564 | 135,599 | 147,028 160,229

Fuente: Elaboracion propia
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6.8. Tributacion de la Importacién

Segun la partida arancelaria 8301409000 de las cerraduras inteligentes, presenta el
advalorem 100% liberado, lo cual se ve reflejado en la tabla N°54, considerandose
sobre la base imponible que es el valor FOB y los deméas costos en origen y en
destino cotizados con el operador logistico Samsung SDS.

Tabla 54: Impuestos a pagar por importacion

No. ‘ Estructura de Costos de Importacion ‘ VaIErsess =
1 Valor FOB segun factura comercial (C) 5,640.00
Flete internacional (+ recargos en origen + recargos en travesia)+ recargos en destino 108.00
4 Péliza de Seguro 6 de tabla de seguro segiin SA (no es costo) 50.00
6 Ad/Vn = Ad/B - AAP liberado al 100% 0.00
7 IGV + IPM 18% (5+6) 1,043.64
8 TDA u otros derechos (AND) 0.00
9 Percepcién Anticipada de IGV 10%,5%, 3.5% 684.16
10 Gastos tributario & demas derechos 1,727.80
11 Costos tributarios & demas derechos 0.00
12 Descarga en el puerto 35.40
13 Flete interno (Callao a Cercado de Lima) 80.00
14 Nota de Tarja o Visto bueno 118.00
15 Almacenaje 230.10
16 ‘ Costos Logisticos Operativos ‘ 463.50
17 Gremios DE ESTIBADORES 20.00
18 Handling 76.70
19 Costos de Gestion Operativos 96.70
20 ‘ Costos Operativos a las Importaciones ‘ 560.20
| 22 ‘ Costo de Compra Internacional ‘ 6,358.20
23 Costo Variable 6,358.20
24 Costos fijos de la actividad principal 180.00
‘ 25 ‘ Costo total de importaciones ‘ 6,538.20
26 Costo unitario del producto importado (120 cerraduras) 54.39
27 Margen de ganancia (64 % del valor de venta - método) 96.86
28 Valor de venta 151.35
29 IGV 18% de 38 27.24
30 ‘ Precio de venta al publico en Factura o Boleta de Venta ‘ 178.59

Fuente: Elaboracién propia
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6.9. Presupuesto de ingresos

La clasificacion de ingresos de la idea de negocio estd formada por ingresos operativos y no operativos, pero en este

caso solo se enfocara en los ingresos operacionales los mismos que estan formados por la determinacion del precio, el

cual es de S/649.00 y la cantidad a importar hasta mitad de afio es de 120 unidades, el margen de ganancia es de 64%,

al tipo de cambio de 3.58. Se proyectd los costos del 2021 al 2025, estableciéndonos un incremento en ventas del 25%

con relacién al afio anterior.

Tabla 55: Ingresos operativos del afio 1

INGRESO
S TOTAL
OPERATIVOS MESES DEL ANO 1
DETALLE |Enero Febrero |Marzo Abril | Mayo Junio Julio | Agosto |Septiembre | Octubre |Noviembre | Diciembre
Precio
Cerradura 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00
Cantidad
(Unid) 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00
Total
Ingresos
producto 11,000.00 | 11,000.00 | 11,000.00 | 11,000.00 | 11,000.00 | 11,000.00 | 11,000.00 | 11,000.00 | 11,000.00 |11,000.00| 11,000.00 | 11,000.00 |132,000.00
Total de
ingresos
proyectados |11,000.00)11,000.00|11,000.00|11,000.0011,000.00|11,000.00|11,000.00|11,000.00| 11,000.00 |[11,000.00| 11,000.00 | 11,000.00 |132,000.00

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 56: ingresos operativos del afio 2

INGRESOS
OPERATIVOS MESES DEL ARO 2 TOTAL
DETALLE Enero | Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio |Agosto | Septiembre | Octubre |Noviembre |Diciembre
Precio
Cerradura 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00
Cantidad 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00
Total
Ingresos
producto 13,750.00 | 13,750.00|13,750.00 | 13,750.00 | 13,750.00 | 13,750.00 | 13,750.00 | 13,750.00 | 13,750.00 |13,750.00| 13,750.00 | 13,750.00 | 165,000.00
Total de
ingresos
proyectados |13,750.00|13,750.00|13,750.00|13,750.00 | 13,750.00| 13,750.00 | 13,750.00 | 13,750.00 | 13,750.00 | 13,750.00| 13,750.00 | 13,750.00 | 165,000.00
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 57: ingresos operativos del aifio 3
INGRESOS 5 TOTAL
OPERATIVOS MESES DEL ANO 3
DETALLE Enero | Febrero |Marzo Abril Mayo Junio Julio |Agosto | Septiembre |Octubre |Noviembre |Diciembre
Precio
Cerradura 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00
Cantidad 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00
Total
Ingresos
producto 16,500.00 | 16,500.00 | 16,500.00 | 16,500.00 | 16,500.00 | 16,500.00 | 16,500.00 | 16,500.00 | 16,500.00 | 16,500.00 | 16,500.00 | 16,500.00 | 198,000.00
Total de
ingresos
proyectados | 16,500.00 | 16,500.00 | 16,500.00 | 16,500.00 | 16,500.00 | 16,500.00 | 16,500.00 | 16,500.00 | 16,500.00 | 16,500.00 | 16,500.00 | 16,500.00 | 198,000.00

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 58: ingresos operativos del afio 4
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INGRESOS
OPERATIVOS MESES DEL ANO 4 TOTAL
DETALLE Enero | Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio |Agosto | Septiembre |Octubre |Noviembre |Diciembre
Precio
Cerradura 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00
Cantidad 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00
Total
Ingresos
producto 19,250.00 | 19,250.00 | 19,250.00 | 19,250.00 | 19,250.00 | 19,250.00 | 19,250.00 | 19,250.00 | 19,250.00 | 19,250.00 | 19,250.00 | 19,250.00 |231,000.00
Total de
ingresos
proyectados | 19,250.00 | 19,250.00 | 19,250.00 | 19,250.00 | 19,250.00 | 19,250.00 | 19,250.00 | 19,250.00 | 19,250.00 | 19,250.00| 19,250.00 | 19,250.00 | 231,000.00
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 59: ingresos operativos del afio 5
INGRESOS
OPERATIVOS MESES DEL ANO 5 TOTAL
DETALLE Enero | Febrero |Marzo Abril Mayo Junio Julio |Agosto | Septiembre | Octubre |Noviembre | Diciembre
Precio
Cerradura 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00
Cantidad 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00
Total
Ingresos
producto 22,000.00 | 22,000.00 | 22,000.00 | 22,000.00 | 22,000.00 | 22,000.00 | 22,000.00 | 22,000.00 | 22,000.00 |22,000.00| 22,000.00 | 22,000.00 |264,000.00
Total de
ingresos
proyectados | 22,000.00 | 22,000.00 | 22,000.00 | 22,000.00 | 22,000.00 | 22,000.00 | 22,000.00 | 22,000.00 | 22,000.00 |22,000.00| 22,000.00 | 22,000.00 | 264,000.00
Fuente: Elaboracion propia




6.10 Presupuesto de egresos

Es el presupuesto que recoge las estimaciones de compras, recursos y demas
egresos para un determinado periodo por lo cual es en el punto 6.6 a través de
las tablas N°48 a la tabla N°52 se estim6é en una proyeccion del afio 2021 al
2025 con la finalidad de calcular y plasmar en un registro de cuanto dinero se
requiere para desarrollar las actividades y procesos de manera Optima y real.

Los costos fijos se determinaron por lo mas general; debido a que nuestro
negocio comenzara Sus operaciones con un capital de trabajo promedio ,
considerando el alquiler , servicios basicos como agua y luz , servicios de
instalacion , servicios contables e internet ; por otro lado ; el personal fijo a laborar
son el gerente general , asistente administrativo e importaciones y el asistente
comercial , siendo el célculo total durante el primer afio es S/42,098.00 . En las

tablas del punto 6.6 se puede observar lo proyectado para los posteriores 4 afios.

Los costos variables considerado dentro del presupuesto de egresos esta
conformado por material e insumos de trabajo, publicidad, costo de producto e
importacion y el servicio de almacén siendo el calculo total durante el primer afio
es S/48144.72. En las tablas del punto 6.6 se puede observar lo proyectado para

los posteriores 4 afios

6.11. Flujo de caja proyectado
El flujo de caja econdmico es la circulacion de efectivo que muestra los ingresos
y salidas de capital de IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C como resultado

de su actividad econdémica, una vez identificado la cantidad de dinero que
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ingresa y sale del proyecto se determina el flujo de caja econémico, lo cual lo
hace una herramienta muy importante para poder calcular la rentabilidad y
viabilidad del proyecto de crédito, como se ve reflejado en la tabla N°60 nuestros
ingresos son mayores a nuestros costos y gastos , generando una utilidad
constante , mediante un capital de trabajo de S/80,000.00 ; asi mismo, se
observa que conforme va incrementado los ingresos , los costos y gastos también

se incrementan , lo cual es rentable a través del tiempo.

Se tiene en cuenta la depreciacion de los bienes e inmuebles y su amortizacion,
por lo cual el flujo de caja, a diferencia del estado de cuenta de pérdidas y

ganancias, no se considera una salida de efectivo, mas si forma parte indirecta

en la renta
Tabla 60: Flujo de caja econémico
ANOS
CONCEPTO 0 1 2 3 4 5
INGRESOS 144,000 177,600 211,200 | 244,800| 278,400
Ingresos operativos 132,000 165,000 198,000 231,000| 264,000
Ingresos no operativos 12,000 12,600 13,200 13,800 14,400
COSTO Y GASTOS 101,373 111,363 135,363 | 148,612 | 161,813
Costos fijos 51,645 55,845 57,645 59,445 61,245
Costos Variables 48,145 53,935 76,135 87,583 98,984
Depreciacion 1,284 1,284 1,284 1,284 1,284
Amortizacion intangible 300 300 300 300 300
UTILIDAD 42,627 66,237 75,837 96,188 | 116,587
OPERATIVA
RER1.50 2,160 2,664 3,168 3,672 4,176
%
Impuesto renta MENSUAL
ING.
NETOS
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UTILIDAD NETA 40,467 63,573 72,669 92,516 | 112,411
Depreciacion 1,284 1,284 1,284 1,284 1,284
Amortizacion intangible 300 300 300 300 300
Capital de trabajo 80000
Valor Residual 1,600
Inversiones (93,697) - - - - -
FLUJO DE CAJA (93,697) | 42,050 65,156 74,252 | 94,100 | 195,595
ECONOMICO
FCF ACUMULADO (93,697) | (51,647) 13,510 87,762 | 181,862| 377,457
Fuente: Elaboracion propia
Los resultados del Flujo de caja financiero es 6ptimo debido a que durante los cinco
afios estimados refleja una utilidad constante, dando una informacién valiosa
acerca de la capacidad de pago de la empresa para poder hacer frente a sus
deudas y brindandonos indicadores financieros significativos como el VAN y el TIR
Al igual que le flujo de caja econdémico, los ingresos son mayores a los costos y
gastos generados por el desarrollo de actividades de la empresa; por otro lado, es
importante indicar que el flujo de caja no mide los beneficios o pérdidas de una
empresa sino el saldo resultante de su actividad,.
Tabla 61: Flujo de caja financiero
ANOS
CONCEPTO 1 2 3 4 5
INGRESOS 144,000 | 177,600 211,200 244,800 | 278,400
Ingresos operativos 132,000 | 165,000 198,000 231,000 264,000
Ingresos no operativos 12,000 12,600 13,200 13,800 14,400
COSTO Y GASTOS 108,629 | 116,148 137,183 148,612 | 161,813
Costos fijos 51,645 | 55,845 57,645 59,445 61,245
Costos Variables 48,145 53,935 76,135 87,583 98,984
Intereses 7,256 4,785 1,820
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Depreciacion 1,284 1,284 1,284 1,284 1,284
Amortizacion intangible 300 300 300 300 300
OPERATI A 35371 | 61452 | 74017 | 96,188 | 116587
1.50%
Impuesto renta ME:\INS(;J_AL 2,160 2,664 3,168 3,672 4,176
NETOS
UTILIDAD NETA 33,211 58,788 70,849 92,516 112,411
Depreciacion 1,284 1,284 1,284 1,284 1,284
Amortizacion intangible 300 300 300 300 300
De\_/ror; tf;?c[))ital de 8000
Valor Residual 1,600
Amortizacion (12,364) | (14,835) (17,800)
Inversiones (93,697) - - - - -
Préstamo 45,000
iy oicivay (48,697) | 22,430 | 45536 | 54,632 | 94,100 | 123,505
FCF ACUMULADO (48,697) | (26,267) 19,270 73,902 168,002 291,597

Fuente: Elaboracion propia

6.12. Estado de Ganancias y Pérdida

En la tabla N°62 se muestra detalladamente todas las operaciones econémicas,

gastos, ingresos, para determinar el resultado neto global de nuestro proyecto, es

necesario calcular el resultado financiero y extraordinario, dando como resultado

el beneficio generado en la empresa durante los 5 afios proyectados.

Teniendo el resultado de utilidad constante del afio 2021 al 2025, es un resultado

Optimo para la toma de decisiones e implementar estrategias a costo y mediano

plazo. La empresa se regira mediante el régimen especial de renta equivalente a

1.5% mensual, el cual se ve reflejado en la tabla. La depreciacion que se calculo
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de 5 a 10 afios de vida util. Se concluyé que el motivo principal de obtener una
utilidad constante es que los ingresos por ventas, mas al ingreso no operativo
(alquiler del segundo piso del local), son mayores a la suma de los gastos
administrativos, gasto y costo de ventas, gastos financieros, depreciacion e
Impuesto a la renta.

Tabla 66: estado de ganancias y pérdida

RECURSOS T fg(:;esatfﬁingsoles polra\z;:r(])o4 ——
(+) VENTAS NETAS 132,000 165,000 | 198,000 | 231,000 | 264,000
() COSTO DE VENTAS 46345 50534 | 72973 84305 95607
UTILIDAD BRUTA 85655 114466 | 125027 | 146695 168393
ADM”(\],)S?;%TF?VSOS 30990 34500 | 35790 36990 38190
() GASTOS DE VENTAS 13815 15015 | 16377 17093 17791
(-) DEPRECIACION 1284 1284 1284 1284 1284
UTILIDAD OPERATIVA 39567 63578 | 71577 91328 111127
Fl(rilr)A:\Il“gEFE(S)(s)S 0 0 0 0 0
(+) INGRESOS VARIOS 12,000 12,600 | 13,200 | 13,800 14,400
() GASTOS FINANCIEROS 7,256 4,785 | 1,820
(-) GASTOS VARIOS 0 0 0 0 0
Y monD ANTES 44,311 71,393 | 82,957 | 105,128 | 125,527
(-) IMPUESTO A LA RENTA 2,160 2664 | 3168 3,672 4,176
UTILIDAD NETA 42,151 68,729 | 79,789 | 101,456 121,351

Fuente: Elaboracion propia

189



6.14. Evaluacion de la Inversion
6.14.1.- Evaluacién EconGmica

Para la evaluacion EconOmica se determind mediante los dos indicadores
econdémicos el VAN y el TIR.
El VAN es una cantidad monetaria, que refleja la diferencia entre el valor actual de
los cobros menos el valor actualizado de los pagos. En términos generales se puede
interpretar el VAN del modo siguiente:

e VAN >0 Que la empresa genera beneficio

e VAN =0 No hay beneficio ni pérdidas, aunque se pierde el tiempo

e VAN <0 hay pérdidas en la empresa, ademas de perder el tiempo.
Como se observa en la tabla N° 62 El van es de S/. S/. 138,831.81 siendo mayor a
0, lo cual significa que la empresa tendré utilidad, liquidez y ser& viable en el tiempo.
La tasa interna de retorno (TIR) es el tipo de actualizacion que iguala a 0 el VAN.
Para saber nuestra idea de negocio es conveniente 0 no, se determina en
comparacion con el COK (costo de oportunidad), dando como resultado 60.72 %,
siendo mayor al COK de 19.75 %, lo cual indica que el proyecto da rentabilidad y

viabilidad.

B/C Econdémico es la relacion beneficio costo, establecen los criterios B/C > 1
significa que por cada sol que invierto en este negocio voy a obtener utilidad de 2.48
soles.

En cuenta de la relacion B/C hallada en comparacion con 1, asi tenemos lo

siguiente:
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e B/C > 1 indica que los beneficios superan los costes, por consiguiente el
proyecto debe ser considerado.
e B/C=1 Aqui no hay ganancias, pues los beneficios son iguales a los
costes.
e B/C < 1, muestra que los costes son mayores que los beneficios, no se
debe considerar.
El cual segun la tabla N°63, N°64 y N°65 dio como resultado montos mayores
a S/ 1.795, superando los costos Yy significa que se esta esperando S/1.95 en
beneficios por cada S/1 en los costos.
PRIE es el indicador que indica la recuperacion de la inversion, es un indicador
gue mide con precision en cuanto tiempo se recuperara el total de la inversion ya
sea en afios, meses y dias.
El cual segun la tabla N°63, N°64 y N°65 dio como resultado resultados 2.66,
2.58 y 1.95 respectivamente, concluyendo que a inversion inicial se recuperara

en un plazo de 2 afios y 8 meses centrandose en mejor situacion el plan.

Tabla 63: indicadores econémicos

COK VALOR
VANE 19.75% S/. 155,283.85
TIRE 65.62%
PRIE 179
B/C Econdémico S/. 2.66

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 64: Efecto de la inflacién (soles)

EFECTO DE N
LA INFLACION ANOS
0 1 2 3 4 5
FCF (93,697) 42,050 65,156 74,252 94,100 | 195,595
Inflacion 3.30% 3.20% 3.10% |  3.00% | 2.80%
proyectada
FCE Después
de la Inflacién (93,697) 40,663 63,071 71,950 91,277 | 190,118
FCF
ACUMULADO (93,697) | (53,034) 10,037 81,987 | 173,265 | 363,383
COK VALOR
19.75% S/
VANE 147,733.83
TIRE 63.68%
Ultimo
PRIE 1.84 afio 1
negativo
B/C Econémico S/. 2.58
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 65: Efecto del IGV (soles)
EFECTO DEL N
.y ANOS
0 1 2 3 4 5
FCF
(93,697) 42,050 65,156 74,252 94,100 195,595
Impuesto
General a las - - (44,327.71) | (21,719.75) | (23,223.06) | (27,110.90)
ventas
FCF Después
del pago IGV (93,697) 42,050 20,829 52,533 70,877 168,484
FCF
ACUMULADO (93,697) |(51,647)| (30,818) 21,715 92,591 261,076
COK VALOR
VANE 19.75% 89421.19
TIRE 0.47
Ultimo
PRIE 2.59 afio 2
negativo
B/C Econémico 1.95

Fuente: Elaboracion propia
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6.14.2. Evaluacion Financiera
Para la evaluacion Econdmica se determind mediante los dos indicadores
econémicos el VAN y el TIR.
El VAN es una cantidad monetaria, que refleja la diferencia entre el valor actual de
los cobros menos el valor actualizado de los pagos. En términos generales se
puede interpretar el VAN del modo siguiente:
*VAN > 0 Que la empresa genera beneficio
VAN = 0 No hay beneficio ni pérdidas, aunque se pierde el tiempo
¢VAN < 0 hay pérdidas en la empresa, ademas de perder el tiempo.
Como se observa en la tabla N° 64 El van es de S/. 135,077.05 siendo mayor a
0, lo cual significa que la empresa tendra utilidad, liquidez y sera viable en el
tiempo.
La tasa interna de retorno (TIR) es el tipo de actualizacién que iguala a 0 el VAN.
Para saber nuestra idea de negocio es conveniente 0 no, se determina en
comparacion con el WACC, dando como resultado 83.89 % siendo mayor al
WACC de 18.69 %, lo cual indica que el proyecto da rentabilidad y viabilidad.
B/C Econémico es la relacion beneficio costo, establecen los criterios B/C > 1
significa que por cada sol que invierto en este negocio voy a obtener utilidad.
En cuenta de la relacion B/C hallada en comparacion con 1, asi tenemos lo
siguiente:
eB/C > 1 indica que los beneficios superan los costes, por consiguiente el
proyecto debe ser considerado.

¢ B/C=1 Aqui no hay ganancias, pues los beneficios son iguales a los costes.
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e B/C < 1, muestra que los costes son mayores que los beneficios, no se debe
considerar.

El cual segun la tabla N°66, N°67 y N°68 dio como resultado montos mayores
a S/ 2.38 superando los costos Y significa que se esta esperando S/2.38 en
beneficios por cada S/1 en costos.

PRIE es el indicador que indica la recuperacion de la inversion, es un indicador
gue mide con precision en cuanto tiempo se recuperara el total de la inversion ya
sea en afos, meses y dias.

El cual segun la tabla N°66, N°67 y N°68 dio como resultado resultados 1.78,
1.82 y 3.12 respectivamente, concluyendo que a inversion inicial se recuperara
en un plazo de 2 a 3 afos, un tiempo relativamente mayor en comparacion con

los resultados del flujo de caja econdmico.

Tabla 66: Indicadores financieros

Indicadores WACC VALOR
VANF 18.69% S/. 135,077.05
TIRF 83.69%
PRIF 1.58

B/C Financiero S/. 3.77

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 67:

Efecto de la inflacién

EFECTO DE LA -
INFLACION ANGS
0 1 2 3 4 5
FCF
(48,697) |22,430 45,536 54,632 94,100 |123,595
Inflacion 3.30% 3.20% | 3.10% | 3.00% | 2.80%
proyectada
FCE después de
la Inflacion (48,697) |21,690 44,079 52,939 91,277 |120,134
FCF
ACUMULADO (48,697) |(27,007) 17,072 70,011 |161,288 | 281,423
WACC VALOR
VANF 18.7% S/.
' 129,514.75
TIRF 81.50%
Ultimo afio
PRIF 1.61 negativo 1
B/C Financiero S/. 3.66
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 68: Efecto del IGV
EFECTO DEL -
-y ANOS
0 1 3 4 5
FCF
(48,697) |22,430 |45,536 54,632 94,100 123,595
Impuesto
Ger\‘/‘;rnatg'as - i (44,327.71) |(21,719.75) |(23,223.06) |(27,110.90)
FCF después
del pago IGV (48,697) |22,430 |1,209 32,913 70,877 96,484
FCF
ACUMULADO (48,697) |(26,267) |(25,058) 7,855 78,732 175,216
WACC |VALOR
S/.
0,
VANF 18.7% 67.412.52
TIRF 53.11%
Ultimo
PRIF 1.89 ano _ 2
negatlvo
_ BIC S/.2.38
Financiero

Fuente: Elaboracion propia
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6.14.3. Evaluacion social
En caso opuesto, los factores negativos en el entorno para el proyecto se
caracterizan por ser temporales. En este momento hay una importante crisis
sanitaria a nivel mundial por el COVID-19 que estd desacelerando el
crecimiento de la economia y todas las actividades de comercio internacional.
Consecuencia de esto se tiene la tasa de cambio actual en el pais con valores
jamas vistos, lo que encarece las importaciones y hace que los productos se
deban vender mas costosos en el territorio nacional.
El impacto social que genera la idea de negocio se sustenta en las siguientes
razones:
e El personal que laborara en la empresa se regira bajo las leyes laborales
del Perd y las normas de la empresa IMPORTACIONES SMART PERU
S.AC, con la finalidad de brindar un clima laboral amigable y 6ptimo para
cada uno de nuestros colaboradores.
e EIl presente plan tiene como finalidad importar tecnologia para los
hogares de Lima moderna, contribuyendo a un nuevo habito social
generando que las personas tengan un enfoque tecnoldgico no solo desde un
Smartphone sino desde el acceso a sus hogares, facilitando sus vidas y
dejando de lado lo mecénico.
e Por lo expuesto en el plan de marketing, las encuestas reflejaron que el
plan de negocios es rentable y viable desde el punto de vista social, debido a
gue las personas tienen nocion de la funcionalidad del producto ,pero debido

a que no ha sido muy promocionado comercialmente no saben doénde
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adquirirlo ; por otro lado, se estima que en el tiempo y rendimiento del
producto, supere las expectativas del mercado objetivo y asi se pueda
evaluar la ampliacién de variedad de disefios, siendo el negocio sostenible en
el tiempo y generando puestos de trabajo, lo cual contribuye con la sociedad
e IMPORTACIONES SMART PERU S.AC conlleva a tener una buena relacién
para con la sociedad, este proyecto no dafiara los alrededores donde se
instalara el inicio de las operaciones porque dependemos de organizaciones
reguladoras como son las Municipalidades distritales y el ministerio de

trabajo.

6.14.4 Impacto ambiental

IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C se compromete a ser respetuosa con
el medio ambiente, identificando criterios que permitan el desarrollo sostenible.
Los residuos como cajas, hojas, equipos o materiales de oficina se destinaran
al reciclaje para su correcta eliminacion o rehus6 en el mercado sin causar
algun tipo de dafio ni a personas ni al medio ambiente.

La empresa tendrd como cultura organizacional actividades que promuevan el
cuidado del medio ambiente y desarrollen procesos de responsabilidad social
corporativa, contribuyendo con el cuidado del medio ambiente y con ello, la
empresa mejora su competitividad.

Uno de los misiones como organizacion es la posibilidad de mejora de la
capacidad competitiva a través de practicas compatibles con el respeto y

proteccion del medio ambiente, tanto desde un planteamiento de reduccion de
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Sus costes operativos a través de un uso mas eficiente de los recursos

empleado en cada proceso.

6.15.-Evaluacion de costo oportunidad del capital de trabajo

El costo de oportunidad (COK) es lo termino minimo que la empresa espera
ganar en la idea de negocio. EI COK es el indicado en el cual valorizaremos la
rentabilidad de la empresa con respecto a su mercado, con los valores que se
reflejaron en sus estados financieros, comparando la utilidad que obtengamos
con respecto a la inversion realizada

IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C estara conformado por 3 socios —
accionista, la cual segun su costo de oportunidad de cada uno, se calcul6 el COK
de la empresa de la siguiente manera:

eWendy Pérez, mantiene sus ahorros a plazo fijo en el banco BANBIF con una
TEA de 3%, presentando una prima de riesgo de 13%, dando como resultado un
COK de 16%.

e Ayme Cayo, presenta su negocio propio de comida a delivery, presentando una
rentabilidad de su negocio de 18%, prima de riesgo de 6%, dando como resultado
un COK de 25%.

eMilton Pérez, presenta su negocio propio de exportacién de prendas textil
presentando una rentabilidad de su negocio de 15 %, prima de riesgo de 8%,

dando como resultado un COK de 23%.
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Segun la tabla N° 69, dio como resultado el COK de 19.75%, calculado con cada
COK individual y porcentaje de participacién de cada socio.

Tabla 69: Indicador COK

Determinacion del COK %

TREMA Inversionista 1 16%
Participacion Inversionista 1 50%
TREMA Inversionista 2 24%
Participacion Inversionista 2 25%
TREMA Inversionista 3 23%
Participacion Inversionista 3 25%
COK 19.75%

Fuente: Elaboracion propia

El coste promedio ponderado del capital WACC, es una tasa de descuento cuyo
objetivo es descontar los flujos de caja futuros con la finalidad analizar el proyecto de
inversion de la empresa. Como se observa en la tabla N°70 dio como resultado de
WACC el 18.69 %, en la tasa de descuento para la inversion se consiguié por medio de
un promedio ponderado del COK (costo de oportunidad del capital) y la TEA de 18.36

% por el financiamiento de la capital de trabajo.

Para que una inversion sea interesante, la TIR debe ser superior al WACC, en este

caso la TIR del flujo de caja financiero es de 75.20 % es mayor al WACC de 18.65%.
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Tabla 70: Indicador WACC

Determinacion de la

WACC
Costo del patrimonio (COK) 19.75%
Participacion del patrimonio 51.97%
Costo Financiamiento 18%
Participacion de terceros 48.03%
Impuesto a la renta 4.42%
WACC 18.69%

Fuente: Elaboracion propia

6.16.-Cuadro de riesgo del tipo de cambio

Segun el analisis de sensibilidad del tipo de cambio se reconoce al TC como una

varia sensible, ya que en el escenario pesimista ante una disminuciéon y aun asi el

proyecto sigue siendo rentable, generando valor para los accionistas

A pesar de las variaciones en tipo de cambio, el VAN sigue siendo mayor a cero y

TIR superior a la tasa de interés.

Tabla 71: Riesgo de tipo de cambio

Tipo de cambio VANE TIRE B/C VANF TIRF B/C
3.4 119762.23 55.64% 2.28 98865.19 66.74% 3.03
3.5 134944.94 59.93% 2.44| 114340.64 74.01% 3.35
3.6 155,283.85 65.62% 2.66| 135,077.05 83.69% 3.77
3.7 165310.36 68.39% 2.76| 145301.06 88.44% 3.98
3.8 180493.07 75.27% 2.93| 160784.23 95.62% 4.30

Fuente: Elaboracion propia
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Para mitigar el riesgo de cambio se ha optado por recurrir al sistema bancario para
contratar un tipo de cambio forward. El mercado de forwards de monedad permite
gue los recursos econdémicos se cubran del riesgo cambiario, dando mayor respaldo

y estabilidad a sus flujos.
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7.- CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1.- Conclusiones

Respecto al proyecto, el presente estudio es viable pues se realiz6 diferentes
validaciones en varios aspectos como los indicadores de rentabilidad, liquidez y
solvencia y sobre todos estos el resultado fue favorable y genera valor para los
inversionistas, sobre el particular con los analisis de escenarios se identificé que
ante cualquier contingente la empresa puede apalancarse con terceros sin dejar
de generar valor .El resultado del VAN (F) S/. 155,283.85 soles y TIR (F) 65.62
% son positivos para el plan de negocios internacional y esto va de la mano con
el estado de ganancias y pérdidas con el cual se tiene buenos resultados en la
utilidad neta para reinvertir el dinero en la empresa; Por otro lado para los inicios
de la operacion se solicitara un préstamo para el capital social de 45, 000 soles,
las cuales permitira que la empresa tenga respaldo econémico ante cualquier

contingencia.

La demanda proyectada con relacién a la partida, se estima que para el afo
2021 se tendrd una demanda de 6021.6 unidades, en base a los métodos de
minimos cuadrados, la cual se proyecta en crecimiento favorable para la
empresa; por lo tanto , al momento de ingresar al mercado se establecera
estrategias de marketing digital para nuestro publico objetivo; invirtiendo mas
dinero en publicidad con relacion al afio anterior, debido a que la cantidad a
importar ser4d mayor ;por ende , nuestros costos fijos y variables aumentaran.
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En base a las encuestas realizadas, Las personas del segmento escogido, estan
dispuestas a pagar por nuestro producto el precio establecido; por ende, indica
gue no hay competidores que comercialicen las cerraduras a tan bajo precio y
con disefio sofisticado, en ello radica nuestra principal estrategia de
diferenciacion. Una vez detectada la oportunidad, no solo se define de cémo
vamos a vender el producto o servicio que tenemos en mente, sino se definio la
ecuacién de valor y Bayern persona en base a la demanda nacional tomando en

cuenta las siguientes variables: novedoso; valor agregado; precio justo, calidad.

Se realizé un estudio del sector y el mercado de las cerraduras, asi como
especificar funcionalmente un producto novedoso en este mercado. Analizando
con perspectiva todo lo que se ha visto durante estos meses de trabajo,
considero que el producto propuesto seria de interés para el mercado y podria
crearse una empresa para su desarrollo y comercializacion en Lima
metropolitana, concluyendo que tendra éxito debido a que tendra el factor
determinante de facilitar la vida de las personas brindando seguridad y
practicidad a sus hogares, debido a que nuestro enfoque es dar todo lo que una
cerradura inteligente puede brindar en otras marcas con precios excesivos, pero

Easydoor lo ofrecer a un precio accesible .
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7.2.- Recomendaciones.

Recurrir al sistema bancario para financiar el plan con la finalidad de obtener el

méaximo rendimiento, se recomienda debido a que la empresa esta conformada

por 3 socios de la cuales dos personas tienen su negocio independiente y el

gerente general tiene sus ahorros en una cuenta plazo del banco Banbif , y si

ellos invierten el total de la inversiébn no podrian mover su dinero para sus otros

negocios o inversiones , lo cual genera un costo de oportunidad ;por ende, se

recomienda solicitar un préstamo al banco INTERBANK lo cual servira como

respaldo ante cualquier contingencia durante los primeros meses de operacion

de la empresa.

Estar siempre innovando nuestras redes sociales, Facebook , twitter con la
finalidad de estar en constante contacto con los clientes y los mercado
objetivo y a su vez introducir las cerraduras inteligentes a mas distritos de
Lima metropolitana; segun lo estudiado el mercado peruano tiene tendencia al
uso de tecnologia en su dia a dia, es por eso que aungue el producto tenga
un mercado potencial enorme, es recomendable dirigirse primero a un nicho ,
en nuestro caso Lima moderna, enfocando todos los esfuerzos de
comunicacion en ese segmento haciendo mas eficaz nuestro ingreso y
permanencia en el mercado generando un conocimiento sobre el producto
gue hara mas facil abordar otros nichos y generar mas credibilidad para

conseguir mas recursos econémicos.
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Permanente supervision, control y mejora de nuestros procesos mas aun por
tratarse de una empresa que inicia sus operaciones con la finalidad de llegar
a las metas de ventas en los distritos de Lima Moderna y asi evaluar a
mediano plazo un plan de expansién a todo Lima Metropolitana luego del 1er
afio de operacion, con el objetivo de incrementar la rentabilidad, generando
mayor oferta a la demanda potencial del mercado Limefo, y reducir costos

aplicando una economia de escala.

Se debe evaluar el flujo de caja anualmente, las cuales ayudara a determinar
las brechas y politicas de ajuste, estimando la rentabilidad y el promedio de
tiempo de recuperacion del proyecto a partir de dichos resultados, elegir los
mas adecuados para la empresa, evaluando la inversion inicial, los flujos de
efectivo de operacién anual y los flujos de efectivo de terminacion del
proyecto. Al identificar las mayores ventas que podran esperarse de una
ampliacion los ahorros de costo por cambio de tecnologia o la venta de algun
activo si se hace un outsourcing o un abandono de alguna area de actividad
de la empresa y, entre los egresos, las remuneraciones, insumos, alquileres y
cualquier desembolso real que signifigue ademas un gasto contable para la

empresa.
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ANEXO 1

ENCUESTA REALIZADA DESDE GOOGLE.

£Em que distrito vive 7

Texto de respuesta breve

SCuantos afos tiens?

Texto de respuesta breve

eres?
Mujer

Hombre

en donde vives?

Cass

Departamenta

con gue frecuencia pierdes o te olvidas las llaves de tu casa?
Rara vez
Qoasionalments
Frecuentements
Muy frecuentementea
Siempra

Nunca

208



;Comprarias una cerradura inteligente? , que te brinde acceso a tu hogar ya sea con huella digital
.clave de acceso o tarjeta y eliminar el uso de llaves convencionales.

Sl

NO

;Cuanto pagarias por la cerradura Inteligente?

700 soles
800 soles

Otra
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si comprarias la cermmadura , donde la instalarias?

Dormitario
aficina personal
La puerta principal

Otra_

;Donde comprarias la cerradura inteligente?
marketplaces: Linio, mercado Libre facebook, instagram.,
Tiendas retail coma maestro, sodimac , promart-homecenter.

Otra_

#Gue t2 brindaria este producto 7
Seguridad
Comodidad
Exclusividad
ahorro de tiempo

Todas las anteriores
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ANEXO 2

CONTRATO COMPRAVENTA INTERNACIONAL

Mediante el presente contrato que celebran de una parte la empresa MVTEAM Smart
Lock Quotation LTD., identificada con TAX ID: 91440300MA5D947TYB, vy
representada por su Gerente General Sr. Chang Zhang. con DNI N° 07488827,
a quien en adelante se le denominar4 EL VENDEDOR; y de otra parte la empresa de
origen Peruana , IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C representado por WENDY
REBECA PEREZ CAYO , con direccion en JIRON HUANUCO 1377 LIMA-LIMA-
PERU a la que se le denominara para este acto EL COMPRADOR Para el presente
contrato rigen las clausulas y declaraciones siguientes:

DECLARACIONES.

DECLARA "EL VENDEDOR"
I. Que es una sociedad legalmente constituida de conformidad con las leyes de la
Republica de Perl segln consta en el testimonio de constitucién inscrito en
los Registros Publicos de Lima y Callao en la partida N° 8301409000
I1. Que dentro del objeto social se encuentran entre otras actividades, la
fabricacion de prendas de vestir, asi como su comercializacion, importacion y
exportaciones de ropa de vestir o de otros bienes y servicios.

I1l. Que cuenta con la capacidad instalada, conocimientos, experiencia y personal
adecuado para realizar las actividades a que se refiere la declaracion que
antecede.

IV. Que el sefior Chang Zhang. , es su legitimo representante y en consecuencia
se encuentra debidamente facultado para suscribir el presente instrumento y
obligar a su representada en los términos del mismo.

V. Que tiene su domicilio en 3rd Floor, Building 1, Zhenxing Yungu, Jihua Street,
Longgang District, Shanghai , china, el mismo que sefiala para todos los
efectos legales a que haya lugar.

DECLARA EL COMPRADOR:

I.  Que es una empresa constituida de acuerdo con las leyes de la Republica de
China, cuyo objetivo principal son las siguientes actividades: fabricacion,
compra, venta, importacion y exportacion de toda clase de articulos textiles entre
otros.

Il.  Que conoce las

ll. es su legitimo representante y esta facultado para suscribir este contrato.

IV. Que tine su domicilio en 3rd Floor, Building 1, Zhenxing Yungu, Jihua Street,
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Longgang Distric
V. ElI' mismo que sefiala para todos los efectos legales a que haya lugar.

AMBAS PARTES DECLARAN:

Que tienen interés en realizar las operaciones comerciales a que se refiere el
presente contrato, de conformidad con las anteriores declaraciones y asi al tenor de
las siguientes:

CLAUSULAS.
CONDICIONES DEL CONTRATO
PRIMERA.
OBJETO DEL CONTRATO.- Por medio de este instrumento "El vendedor" se obliga

a vender y "El comprador " a adquirir: los siguientes productos Que a continuaciéon
detallamos: SEGUN FACTURA COMERCIAL DEL VENDEDOR E001-12

CANT DESCRIPCION P. P. TOTAL
UNIT.
606 CERRADURAS INTELIGENTES , MODELO X1-ZKMA $47 $ 2,820 .00

DOS MIL OCHOCIENTOS VEINTE CON 00/100 DOLARES
AMERICANOS

TOTAL |$.2,820.00

SEGUNDA

VIGENCIA DEL CONTRATO.- El presente contrato tiene vigencia desde el 15 de
Diciembre del 2020 hasta el 15 de Marzo del 2021, Ambas partes convienen que
una vez "EL VENDEDOR" haya entregado la totalidad de la mercancia convenida en
la clausula primera, y "EL COMPRADOR" haya cumplido con cada una de las
obligaciones estipuladas en el presente instrumento, éste se da por resuelto.
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OBLIGACIONES DEL VENDEDOR

TERCERA.
ENTREGA

"EL VENDEDOR" se obliga a entregar las mercancias objeto de este contrato, bajo
el término FOB callao — Perl, segun las especificaciones de la publicacidén
incoterms 2020 de la Camara de Comercio Internacional.

CUARTA.

FORMA DE PAGO

El comprador Se compromete a realizar las gestiones correspondientes a fin de
cumplir con el pago 80% adelantado y el resto que sera cancelado en su totalidad
antes del zarpe de la carga 15 de DICIEMBRE del 2020 Cancelacion de la factura,
en términos FOB CALLAO PERU. INCOTERMS 2020 de la Camara de Comercio
Internacional- CCI.

El COMPRADOR abonara por transferencia bancaria desde la cuenta nuamero
Cuenta Corriente Dolares, 0011 0242 0100003968 (BBVA) BANCO CONTINENTAL

QUINTA.

Ambas partes se comprometen a renegociar el precio antes pactado, cuando éste sea
afectado por variaciones politicas y sociales extremas en el pais de origen o en el de
destino, en perjuicio de las partes.

SEXTA
MONEDA CONVERTIBLE
La moneda de pago el Dolar Americano.

SETIMA.

RESOLUCION POR INCUMPLIMIENTO

Ambas partes podran resolver este contrato en caso de que una de ellas incumpla sus
obligaciones y se abstenga de tomar medidas necesarias para reparar el
incumplimiento dentro de los 30 dias siguientes al aviso, notificacion o requerimiento
gue la otra parte le haga en el sentido de que proceda a reparar el incumplimiento de
que se trate.

La parte que ejercite su derecho a la resolucién debera dar aviso a la otra, cumplido el
término a que se refiere el parrafo anterior.

OCTAVA.
INSOLVENCIA
Ambas partes podran dar por terminado el presente contrato, en forma anticipada y
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sin necesidad de declaracion judicial previa en caso de que una de ellas fuere
declarada en quiebra, suspension de pagos, concurso de acreedores o cualquier otro
tipo de insolvencia.

NOVENA.

LEGISLACION APLICABLE

En todo lo convenido y en lo que se encuentre expresamente previsto, éste contrato
se regira por las leyes vigentes en la Republica de Perq, particularmente lo dispuesto
en la “Convencidon de Naciones Unidas sobre los Contratos de Compra-Venta
Internacional de Mercaderias” y, en su defecto, por los usos y practicas comerciales
reconocidas por éstas.

DECIMO.
ARBITRAJE
Todo litigio o controversia, derivados o relacionados con este acto juridico, sera
resuelto mediante arbitraje, de conformidad con los Reglamentos Arbitrales del Centro
de Arbitraje de la Camara de Comercio de Lima, a cuyas normas, administracion y
decision se someten las partes en forma incondicional, declarando conocerlas y
aceptarlas en su integridad”.

Se firma este contrato en la ciudad de Lima, a los 08 dias del mes de Marzo
del afio dos mil dieciocho.

MVTEAM Smart Lock Quotation LTD IMPORTACIONES SMART PERU S.A.C

RUC: 91440300MA5D947TYB WENDY REBECA PEREZ CAYO
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