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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo fundamental analizar el
mercado y las posibilidades de realizar un negocio rentable importando y
comercializando lentes de sol eco amigables a base de bambu, asi mismo evaluar la
viabilidad del plan de importacion a partir del andlisis del VAN econémico y el VAN

financiero.

Se conoce que la tendencia por el uso de lentes de madera comenzd hace
aproximadamente 5 afilos en Europa, sin embargo, en Peru, a pesar de no ser una
tendencia aun, existen empresas comercializando y fabricando estos productos. La
madera de bambu ha sido utilizada a lo largo de la historia para diferentes usos, pero
hoy en dia se posiciona como una nueva alternativa. Una de las caracteristicas del
bambu es la resistencia a la humedad superior a la de muchas maderas, a excepcion

de las tropicales.

Nuestro publico objetivo son jovenes y adultos de ambos sexos desde los 18 afios
hasta los 50 afios, de los sectores A, By C. Este plan de negocio requiere una inversion
de S/. 118,860.46, que es financiado por los socios en un 69.76 % y en un 30.24 %
por capital de terceros, para lo cual se solicitdé un préstamo bancario con un plazo de

pago de 2 afos a traves de cuotas mensuales.

IMPORTADORA Y DISTRIBUIDORA PAREDES S.A.C ha sido constituida

juridicamente como una SAC, de esta manera se podra limitar la responsabilidad de
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los socios y es una de las modalidades mas usada por microempresas. Se considera
utilizar Ley MIPYME definida por el Régimen Laboral Especial como una
microempresa, debido a que es una empresa nueva en el mercado, y cuenta con

recursos limitados para su ejecucion.

12



1.- ESTRUCTURA GENERAL DEL PLAN

Aliados Clave Actividades Clave Propuesta de Relacién con el Segmentos de Clientes
Valor Cliente
- SUNAT / ADUANAS | - Usar estrategias de . - Hombres y mujeres
B promocion para captar| _ gijodegradable =Flbicat pagddd.eh de entre 18 y 50 afios
- Proveedor clientes potenciales irst?ueesni:%?ales Y de los sectores A By C
- Operadores - Investigacion de - Precio justo: Precios de Lima Metropolitana.
Logisticos. cliente final en el acorde al mercado y - Servicio de atencién
cual se analiza su al alcance del al cliente en todas
intencion de compra. | €onsumidor nuestras redes sociales

y pagina web
- Delivery: Entrega en

24 horas despues de - Libro de reclamaciones
realizar el pedido
Recursos Clave Canales

- Infraestructura - Pagina web

- Personal - Redes sociales

especializado en

logistica

Estructura de Costos Estructura de Ingresos
- Costos de Importacion - Financiamiento de aporte propio y Accionistas.

- Gastos de Personal ) N .
- Financiamiento de un préstamo

- Gastos Administrativos

- Gastos de Venlas

13



2. ORGANIZACION Y ASPECTOS LEGALES

2.1. Nombre o razén social

Para el presente plan de negocio se constituira una empresa formal, la cual tendra
como razon social “IMPORTADORA Y DISTRIBUIDORA PAREDES S.A.C”, esta
empresa esta orientada esencialmente a importar y distribuir productos ecoldgicos a

base de bambu en el mercado peruano.

Para este proyecto se considero la importacion de lentes ecoldgicos a base de bambu

por lo que se tomara como nombre comercial “OJOS DE BAMBU”.
Para la constitucion de una empresa se deben seguir los siguientes pasos:
1. Buscary reservar el nombre de una empresa:

Se recomienda realizar este tramite porque esto facilitara la inscripcidén en el registro
de la SUNARP. Asimismo, en la reserva del nombre se verifica si existe una igualdad

0 coincidencia.
Los requisitos son:

= DNI o Pasaporte. Si el representante legal es extranjero, debe presentar su
= Carné de Extranjeria vigente.

= Formulario de solicitud de Reserva de nombre de Persona Juridica

14



2. Elaborar el Acto Constitutivo (Minuta):

Es el documento en el cual los miembros de la sociedad manifiestan su deseo de

constituir una empresa. Este tramite se debe realizar en una notaria.

Requisitos:

= 02 copias del DNI de cada uno de los socios y conyuges.

= QOriginal y 02 copias de Busqueda y reserva de nombre.

= Archivo (PDF, Word, Excel) en un USB con el giro del negocio y la lista de
bienes para el capital.

* Formato de declaracion jurada y fecha de solicitud de constitucién de empresas.

3. Abono de capital y bienes:

Tramite se realiza en un banco y solicita abrir una cuenta que sirva para depositar el

dinero que los socios quieren aportar a la empresa.

Los requisitos son los siguientes:

= DNI, Pasaporte o Carné de Extranjeria vigente.

= Formato de Acto Constitutivo.

4. Elaboracién de Escritura Publica:

Este documento debe estar firmado y sellado por el notario y debe de tener la firma

de todos los participantes de la sociedad.

15



Requisitos:

= DNI, Pasaporte o Carné de Extranjeria vigentes.
*» Formato de Acto Constitutivo.

= Deposito o voucher de abono en dinero.

5. Inscripcion en Registro Publico:

Al obtener la Escritura Publica, el siguiente paso es llevar a SUNARP el documento

para la respectiva inscripcion de la empresa en los Registros Publicos.

6. Inscripcién al RUC para persona juridica:

Requisitos:

= DNI, Pasaporte o Carné de Extranjeria vigentes.

= Escritura Publica, Testimonio de Sociedad o Constitucion Social Inscrita.

» Recibo de servicio (Luz o agua), no mayor a dos meses de antigtiedad.

* Formulario N° 2119: Solicitud de Inscripcion o comunicacion de afectacion de
tributos.

» Formulario 2054: Representantes Legales, directores, Miembros Del Consejo

Directivo.
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2.2. Actividad Econdmica o Codificacion Internacional (ClIU)

La principal actividad econémica de “OJOS DE BAMBU, es la importacion de lentes
ecologicos a base de bambu, con marca propia, para su comercializacion via pagina
web en el mercado peruano. De acuerdo con el sistema de codificacion internacional,

el codigo de la actividad econdmica es la siguiente:

Tabla 1 Actividad econémica

Cliu4 Descripcion

4791 Venta al por menor por correo y por Internet

Fuente: SUNAT

2.3. Ubicacion y Factibilidad Municipal y Sectorial

Para la ejecucion de este plan que pretende realizar un e-commerce, se tiene en
consideracion criterios como tamafio del local, costo del local y cercania al puerto.
Actualmente, se cuenta con un local ubicado en el Callao que es excelente para la
recepcion de la mercancia puesto que se encuentra muy cerca de los principales
almacenes aduaneros y aéreos. También esta ubicado a 20 minutos del terminal

terrestre Plaza Norte, los que nos facilita la realizacion de envios a provincia.
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Figura 1 Ubicacion geografica del local

Fuente. Google Maps

El local que cuenta con 80 m? se encuentra ubicado en Av. Las magnolias 108
urbanizacién Vipol provincia constitucional del Callao. Este local sera el centro de
operaciones de la empresa, puesto que estar conformado por oficina administrativa y
almaceén desde donde se realizara la distribucion de los pedidos, los cuales se planea
sea entregado en un lapso de 24 horas para Lima metropolitana en un lapso de 74

horas para provincias.

Uno de los principales factores de que influenciaron la eleccion de este local son los

bajos costos mensuales que este nos genera.
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Tabla 2 Costos mensuales centro de operaciones

Descripcion Costo mensual
Alquiler de almaceén S/. 1000.00
Servicios (agua y luz) S/. 200.00
TOTAL S/. 1200.00

Fuente: Elaboracion propia

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

2.4.1 Objetivo general: Posicionarnos como una de las principales empresas de moda

ecologica en el Pera.

Obijetivos especificos:

v Imponer una tendencia de consumo novedosa, rentable y respetuosa del medio
ambiente.

v’ Logar recuperar la inversion Inicial en un plazo de 1 afio.

v Tener un crecimiento constante del 10% en ventas con una proyeccion hasta el
2022.

v’ Alcanzar una rentabilidad igual o mayor al 5% para el primer afio.

v Obtener un 1% de participacion del mercado para el afio 2021.
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2.4.2 Principios

v Cultura del Medio Ambiente: Somos dependientes de la naturaleza y responsables
por su estado de conservacion por eso tenemos el compromiso de incentivar a
nuestros colaboradores y clientes a consumir mas productos ecoldgicos para

reducir la huella de carbono.

v' Calidad: Ofreceremos productos de calidad e innovadores para el mercado
peruano.

v' Compromiso con el servicio: Tenemos el compromiso de estar siempre en
contacto directo con nuestros clientes para ofrecer un servicio adecuado y de
primer nivel.

v' Mejora continua: Buscamos constantemente mejorar por lo que trabajaremos
siempre a la par con nuestros clientes y sus sugerencias para poder satisfacer sus

necesidades de la manera mas eficiente.

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

IMPORTADORA Y DISTRIBUIDORA PAREDES S.A.C sera una microempresa ya que

las ventas de los primero afios no superaran los 150 UIT.

La administracién del Registro Nacional de la Micro y Pequefia Empresa (REMYPE)
paso del Ministerio de Trabajo (MINTRA) a la SUNAT. Durante los tres primeros afos

contados a partir de su inscripcion, y siempre que cumplan con subsanar la infraccion,
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las microempresas inscritas en el REMYPE gozaran de amnistia en sanciones

laborales y tributarias.

Se inscribird la MYPE a través del portal del Ministerio del Trabajo y Promocién del
Empleo para obtener la constancia de acreditacion. Los requisitos son (Ministerio de

Trabajo y Promocion del Empleo, s.f):

v" RUC vigente.
v" Tener usuario y Clave Sol.
v Tener como minimo un trabajador

v No pertenecer al rubro de casinos, bares, discotecas.

Cabe sefalar que este tramite no tiene costo alguno.

El régimen laboral especial establecido mediante el D. Leg. N° 1086 es ahora de
naturaleza permanente. La microempresa que durante 2 afios calendarios
consecutivos supere el nivel de ventas establecido (150 UIT) podra conservar por 1
afo calendario adicional el mismo régimen laboral. La pequefia empresa que durante
02 afos calendarios consecutivos supere el nivel de ventas establecido (1,700 UIT),

podra conservar por 03 afios calendarios adicionales el mismo régimen laboral.

2.6. Estructura Organica

La empresa IMPORTADORA Y DISTRIBUIDORA PAREDES S.A.C, estara formada

por la junta general de accionistas, gerencia general, operaciones y logisticas.
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JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS

GERENCIA GENERAL

CONTABILIDAD

COMMUNITY
MANAGER

MOTORIZADO

OPERACIONES Y LOGISTICAS

Figura 2 Organigrama

Fuente: Elaboracién propia

Junta general de accionistas: Se encontrara a cargo de la aprobacion de las cuentas
anuales y los planes a futuros dentro de la organizacién; encargados de la reunién

anual.

Gerencia general: Conformada por el representante legal de la organizacion, quien
vela por el cumplimiento de todos los requisitos legales que afecten las operaciones
de ésta. Supervisa, controla y toma decisiones para poder alcanzar los objetivos de

mediano y largo plazo de la organizacion.
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Funciones:

v" Hacer respetar los presupuestos aprobados para las diversas operaciones.

v' Supervisar y dirige las funciones desempefadas por los trabajadores de la
empresa.

v Elaborar reportes para el directorio de la empresa.

v" Realizar propuestas innovadoras para el crecimiento de la empresa.

Asistente de Operacién y Logistica: Encargado de toda la logistica de importacion e

inventarios.

Funciones:

v' Hacer seguimiento a la cadena logistica de importacion

v Recibir proformas de distintos proveedores para evaluar oportunidades en el
mercado.

v" Negociar con los proveedores, agentes de carga y agentes aduaneros a fin de
optimizar los recursos y procesos.

v' Encargarse de los despachos e inventarios.

Servicio de terceros:

Contabilidad: Profesional a cargo de gestionar la informacion financiera y comercial de
la empresa; encargado del manejo de la informacion contable, elaboracion de los
estados financieros, mantener actualizado el libro contable y el calculo de los tributos
de la empresa, ademas de un control a los registros de ventas, compras y libro diario

de formato simplificado.
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Cmmunity manager: Experto asignado para la creacion y supervision contaste de la
web ecommerce, ademas de administrar todas las redes sociales de la empresa y de

la generacion de contenido.

Motorizado: Persona encargada de la entrega de pedidos diarios de los clientes.

2.7. Cuadro de asignacion de personal.

En el cuadro de asignacion de personal de la empresa IMPORTADORA Y
DISTRIBUIDORA PAREDES S.A.C, se visualizara al detalle la cantidad de
colaboradores, sueldos, pagos y beneficios de acuerdo a Ley 30056 que corresponde

a todos los colaboradores de la pequefia empresa.

Tabla 3 Asignacion de personal

RETRIB. RETRIB.
TRABAJADOR ECON. ECONO. ESSALUD VACACIONES ANUAL MENSUAL

MENS  ANUAL

Gerente SI. SI. SI. SI. SI.
SI. 750.00
general 1,500.00 18,000.00 360.00 19,110.00 1,592.50
Encargado de SI. SI. S/. SI. SI.
SI. 600.00
operaciones 1,200.00 14,400.00 288.00 15,288.00 1,274.00

34,398 2,867

Elaboracion propia
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Tabla 4 Servicio de terceros

Cargo u ocupacion N° personal Sueldo mensual  Sueldo anual

Contador 1
Community Manager 1
TOTAL 2

S/. 800.00 S/. 9600.00
S/. 500.00 S/. 6000.00
S/. 1300.00 S/. 15600.00

Elaboracion propia

2.8. Forma Juridica Empresarial

IMPORTADORA Y DISTRIBUIDORA PAREDES S.A.C seré constituida bajo una

Sociedad Anonima Cerrada sin directorio, asimismo, la Junta general de accionistas

estara conformada por dos socios.

Tabla 5 Participacion de accionistas

ACCIONISTAS

PARTICIPACION

Anahis Paredes

Zoila Palacios

60 %

40 %

Elaboracion propia
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2.9. Registro de Marca y procedimiento en INDECOPI

Es importante garantizar el registro de la marca “OJOS DE BAMBU” ante INDECOPI,

no es obligatorio, pero si recomendable hacerlo.

Para el registro respectivo se requiere lo siguiente:

1. Pagar el derecho de tramite, cuyo costo es equivalente al 13.90% de la Unidad
Impositiva Tributaria (UIT) por una clase solicitada. EI monto (S/. 534.99 nuevos soles)
se cancelara en la Caja del INDECOPI.

2. Presentar el formato de solicitud correspondiente, consignando datos de

identificacion del solicitante. De ser necesario, adjuntar los poderes correspondientes.

3. Indicar cudl es el signo que se pretende registrar. (LOGOTIPO) Este paso es crucial
y mientras mejor sea la definicion descriptiva de los elementos que acompafan a su
signo distintivo, mejor protegida estara su marca. - Descripcion semiotica detallada. -
5 reproducciones en un encuadre de 5x5cm. - Si el logo es a colores las
reproducciones deberan ser a color y se adjuntara cédigo Pantone de cada color o su
equivalente en CMYK.

4. Indicar expresamente cuéles son los productos, servicios o actividades economicas

gue desea registrar, asi como cual es la clase en la que se solicita dicho registro.
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5. La respectiva Orden de Publicacion o Notificacion correspondiente le sera entregada
después de 15 dias habiles de haber presentado la solicitud de registro, en la Unidad

de Tramite Documentario

6. Una vez aceptada la Solicitud de Registro, usted debera acercarse a la Oficina del
Diario Oficial “El Peruano” y solicitar la publicacion por unica vez (el costo de la misma
debe ser asumido por el solicitante). Si el signo solicitado esta constituido por un

logotipo, envase o envoltura debe adjuntarlo en un tamafio de 3x3cm.

7. Dentro del plazo de 3 meses de recibida la Orden de Publicacion, el solicitante debe
realizar la publicacion en el Diario Oficial El Peruano. En caso de solicitar el registro
de una misma marca en diferentes clases, dentro de los 10 dias siguientes a la
presentacion de las solicitudes, se podra pedir la emision de una sola orden de
publicaciéon que contenga todas las solicitudes, caso contrario se emitiran 6rdenes de

publicacién independientes.

8. El solicitante podra ceder los Derechos Expectaticios sobre una Solicitud en Tramite,
para lo cual debera presentar el documento en el que conste la Cesion con firma
debidamente legalizada. Cuando la Cesion sea efectuada por una persona natural, se
debera presentar una declaracion jurada —con firma legalizada- de bien propio de libre

disposicion o consentimiento del conyuge, de ser el caso.

9. En el siguiente supuesto: Nombre Comercial: sefalar fecha de primer uso y

acompanfar prueba que lo acrediten, asimismo acompafar pruebas que acrediten el
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uso actual del nombre comercial para cada una de las actividades que se pretenda

distinguir.

2.10. Requisitos y Tramites Municipales

IMPORTADORA Y DISTRIBUIDORA PAREDES S.A.C debera solicitar la licencia de

funcionamiento a la Municipalidad del Callao cumpliendo los requisitos generales.

REQUISIRTOS GENERALES:

e Formulario Unico de tramite — FUT, debidamente llenado con los datos
requeridos.

e Declaracion jurada de observancia de defensa civil (hasta 100 mts2)

e Copia certificado de seguridad en edificaciones — ITSE segun corresponda.

¢ Vigencia de poder del representante legal.

e Copia simple de la autorizacion sectorial correspondiente.

e Pago de tasa estipulada en la TUPA.

e Carta poder legalizada notarialmente.

Para concluir con el tramite debemos contar con el nimero de vigente. Tramite tiene una

duracion de quince dias habiles.
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2.11. Régimen Tributario procedimiento desde la obtencion del RUC y Modalidades

El régimen tributario solicitado es: Régimen MYPE Tributario — RMT Es un régimen
creado especialmente para las Micro y Pequefias empresas, con el objetivo de
promover su crecimiento al brindarles condiciones mas simples para cumplir con sus

obligaciones tributarias

Ventajas que te ofrece este régimen tributario:

v" Montos a pagar de acuerdo a la ganancia obtenida.
v' Tasas reducidas
v Posibilidad de suspender los pagos a cuenta.

v Poder emitir comprobantes de cualquier tipo.

Para la obtencion de ruc, el representante legal de IMPORTADORA Y DISTRIBUIDORA
PAREDES S.A., deberd acudir a la Sunat para la obtencion de Ruc como Persona

Juridica presentando la documentacién correspondiente.

2.12. Registro de Planillas Electronica (PLAME).

El registro de planillas sera tercerizado y se sabe que la planilla electrénica para el
Regimen MYPE cuenta con dos componentes: El T-Registro: Donde se registra el
ingreso, modificacion de las condiciones o salida de los trabajadores de la empresa,
indicando datos como cargo, sueldo, régimen, tipo de actividad, afiliacion pensionaria,

etc., a través de la pagina de la SUNAT.
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La Planilla Mensual de Pagos (PLAME): Comprende la informacion mensual de los
ingresos que perciben los trabajadores inscritos en el T-Registro (que constituye la
informacion base para su elaboracién). La recaudacion la realiza la SUNAT, tales como
el aporte a la ONP, a ESSALUD vy si hubiere, las retenciones del impuesto a la renta
por cuarta y quinta categoria.
Se puede descargar dicho programa en la pagina web de SUNAT (www.sunat.gob.pe)

y se accede con la Clave SOL

2.13. Régimen Laboral Especial y General Laboral.

IMPORTADORA Y DISTRIBUIDORA PAREDES S.A.C se acogera al régimen laboral
especial de micro empresa puesto que este régimen promueve la formalizacion de la
micro y pequefia empresa ademas cuenta con excelentes beneficios para los

trabajadores con Base Legal: D.S.N° 013 - 2013 — PRODUCE D.S.N° 008 - 2008 — TR.
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Tabla 6 Beneficios microempresa

BENEFICIOS PARA LOS TRABAJADORES:

Descanso semanal obligatorio de 24 horas consecutivas.
Feriados establecidos en el régimen laboral comun.
Remuneracién no menor a la remuneracién minima vital.

Ser asegurados a un sistema de salud (SIS o EsSalud).

En caso de despido arbitrario, tiene derecho a una indemnizacién
equivalente a 10 remuneraciones diarias por cada afio completo de

servicio, con un tope de 90 remuneraciones diarias.

Fuente: (Ministerior de Trabajo y Promocién del Empleo, s.f.)

2.14. Modalidades de Contratos Laborales.

Todos los colaboradores seran contratados bajo el Régimen laboral general
D.S.N°003-97-TR (decreto legislativo 728), Ley de Productividad y Competitividad
Laboral. Articulo 1.- Son objetivos de la presente Ley: D.S. N°003-97-TR (decreto
legislativo 728/MintraGob). La empresa esta sujeta a la siguiente clase de contrato

laboral:
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v' Sujeto a Modalidad o Contratos de Naturaleza Temporal

1. Contrato de Periodo de Prueba: Se considera un tiempo de 3 meses, se realiza con

la finalidad de poner a prueba las condiciones del contratado.

2. Contrato inicio de actividad: Se lleva a cabo después de haber culminado los tres

meses de prueba. Tiene una vigencia entre 6 a 1 afio.

3. Contrato por necesidad de mercado: Tiene un tiempo de hasta 4 afios y medio. Aqui
se busca atender los incrementos coyunturales de la produccién, originados por
variacion sustanciales de la demanda en el mercado, aun cuando se trate de labores
ordinarias que forman parte de la actividad normal y que no pueden ser satisfechas

por el personal permanente

2.15. Contratos Comerciales y Responsabilidad civil de los Accionistas.

IMPORTADORA Y DISTRIBUIDORA PAREDES S.A.C al ser una SOCIEDAD

ANONIMA CERRADA, Tiene los siguientes contratos comerciales:

v" Con directorio en Bienes No adineradas.
v" Con directorio en Efectivo.
v" Sin directorio en bienes no dineradas.

v" Sin directorio en Efectivo
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El titular gerente es responsable frente a la sociedad, y terceros:

v" Por la suscripcién integral del capital y por el desembolso del aporte minimo
exigido para la constitucion;
v' Por la veracidad de las comunicaciones hechas por ellos al publico para la

constitucion de la sociedad.
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3. PLAN DE MARKETING INTERNACIONAL

3.1. Identificacién, descripcidn y justificacion del producto a importar

El presente plan de negocio consiste en la importacion y comercializacion de lentes de

sol de bambd.

Figura 3 Lentes de sol modelo circular

Fuente: Alibaba Group

Este producto satisface la necesidad las personas que le gusta lucir bien y a la vez
estan interesados en reducir la huella de carbono consumiendo productos ecolégicos.
El uso de lentes de sol es sumamente importante para proteger nuestros ojos de los
dafinos rayos UV. Actualmente la mayoria de las personas ve sus lentes de sol como

una especie de accesorio de moda que, también, les ayuda a ver mejor bajo el sol, asi
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mismo hay muchas personas que llevan gafas oscuras en cualquier época del afio,

independientemente de que haya o no sol.

Este excesivo consumo de lentes de sol crea una idea de importar un producto
innovador para el mercado peruano, con el propésito de incentivar la tendencia de la
moda ecoldgica al usar lentes de bambd, la cual ya se extendié por paises europeos,
asiaticos y americanos, y esta en vias de expandirse de la misma manera en

Latinoamérica.

3.1.1Clasificacion arancelaria

La clasificacion arancelaria de los lentes de sol en el Pera es, 9004.10.00.00 -
Gafas (anteojos) de sol. Asi mismo se detalla los conceptos tributarios que se
deben pagar para concretar con la importacion de las gafas de sol de bambd, los

mMismos que se consideran para evaluar nuestros costos.

Tabla 7 Gravamenes vigentes

Gravamenes Vigentes Valor

Ad / Valorem 6%

Impuesto Selectivo al Consumo 0%
Impuesto General a las Ventas 16%
Impuesto de Promocién Municipal 2%
Derecho Especificos N.A.
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Derecho Antidumping
Seguro
Sobretasa

Unidad de Medida:

N.A.

2%

0%

Fuente: SUNAT
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3.1.2 Ficha técnica comercial

Para el siguiente plan de negocio se pretende trabajar con cuatro disefios de lente

unisex.

MODELO DARK

Producto

Gafas de sol de lujo hechas a mano con lunas polarizadas con caja de gafasGafas
Dropshipping. Exclusivo.

Material del marco

De bambu

Material de la lente

Polaroid TAC

Las propiedades 6pticas

Lentes polarizadas UV400 antirreflejos

Estilo

Clasico

Artesania

Hecho a mano

Model : YW-87

Lens : TAC L lmn

PRODUCT DESCRIPTION

Materials: Bamboo

Features ! Polarized anti~UV 400
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MODELO CAT EYES

Producto

Gafas de sol de lujo hechas a mano con lunas polarizadas con caja de gafasGafas
Dropshipping. Exclusivo.

Material del marco

De bambl

Material de lalente

Polaroid TAC

Las propiedades 6pticas

Lentes polarizadas UV400 antirreflejos

Estilo

Cat eyes

Artesania

Hecho a mano

Adult sunglasses size

145mm ,

52mm 137mm
The error of the manual measurement of the difference of 1-2 mm is normal
PRODUCT DESCRIPTION
Model : YW-158 Materials: Du wood

Lens : TAC 1.1mm Features : Polarized anti-UV 400
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MODELO CIRCULAR

Gafas de sol de lujo hechas a mano con lunas polarizadas con caja de gafasGafas
Producto L -
Dropshipping. Exclusivo.
Material del marco De bambl
Material de la lente Polaroid TAC
Las propiedades 6pticas Lentes polarizadas UV400 antirreflejos
Estilo Circular
Artesania Hecho a mano

Adult sunglasses size

q 136mm |

49mm 139mm

The error of the manual measurement of the difference of 1-2 mm is normal

PRODUCT DESCRIPTION
Model : YW-11 Materials: Bamboo
Lens : TAC 1.1lmm Features : Polarized anti-UV 400
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MODELO RETO

Producto

Gafas de sol de lujo hechas a mano con lunas polarizadas con caja de gafasGafas
Dropshipping. Exclusivo.

Material del marco

De bambl

Material de la lente

Polaroid TAC

Las propiedades 6pticas

Lentes polarizadas UV400 antirreflejos

Estilo

Reto

Artesania

Hecho a mano

Adult sunglasses size

; 139%mm

52mm 141mm
The error of the manual measurement of the difference of 1-2 mm is normal
PRODUCT DESCRIPTION
Model : YW-336 Materials: Wood

Lens : TAC 1, lmm

Features : Polarized anti-UV 400
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3.1.3 Ecuacion de valor para el mercado nacional

“IMPORTADORA Y DISTRIBUIDORA PAREDES S.A.C” busca ser una empresa eco
amigable con variados y novedosos estilos de lentes de sol, precios acorde al mercado y
similares a la competencia. Para poder detallar nuestra propuesta consideramos la

“Cadena de valor, segun Porter”

Infraestructura de la empresa
Gestion de Recursos Humanos

Actividades
de apoyo Desarrollo tecnologico

Aprovisionamiento

Logistica |Operaciones| Logistica Marketing

interna externa y ventas Servicios

Actividades primarias

Figura 4 Cadena de valor de Michael Poter

Recuperado: https://www.webyempresas.com/la-cadena-de-valor-de-michael-porter/

Actividades Primarias

e Logistica Interna: Incluye el transporte desde el depdsito temporal hasta el

almacén ubicado en el Callao.
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Operaciones: La empresa contara con un asistente logistico y operaciones, quién
se encargara de coordinar con el agente de aduana y carga, toda la logistica del

producto.

Logistica externa: Consta de la distribucion fisica del producto al cliente final. En

nuestro caso sera realizada por un tercero (motorizado).

Marketing y ventas: La empresa tercerizara el area de marketing y ventas que se
encargara de realizar las estrategias de promocion y ventas; como son: Pagina
web de la tienda, y las distintas redes sociales (Facebook, Twitter, Instagram y

demas

Servicios: Los profesionales encargados de las redes sociales y la pagina web de
la empresa, respondera las posibles quejas que existan y ofrecera

recomendaciones cuando el cliente las requieras.

Actividades de apoyo:

Infraestructura de la Empresa: La empresa contara con un gerente general, area
de logistica y operaciones .También tendremos activos intangibles como: equipos

y inmuebles.
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e Gestion de Recursos Humanos: Por ser una micro empresa que recién se
consolidar4 en el mercado limefio, no contard con un area de RR.HH, pero el que
realizara estas funciones seré el gerente general; y se encargara de la seleccion,
contratacion y motivacion del personal; asi mismo se encargara de crear un clima

laboral adecuado para el buen desempefio de los empleados.

e Aprovisionamiento: La empresa realizard una constante busqueda y homologacién

de los proveedores para asegurar la oferta hacia el cliente.

3.1.4 Determinacién de la marca a usar

“IMPORTADORA Y DISTRIBUIDORA PAREDES S.A.C’, es una empresa
importadora, la cual tendra una marca propia que se registrara en INDECOPI,
debido a que el producto no es nuevo en el mercado, se debe realizar estrategias
de comercializacion y de posicionamiento para que nuestro mercado objetivo

pueda reconocer el producto.
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OJOS DE biMbl

Figura 5 Logo de la empresa

Elaboracién propia
3.2 Investigacion de mercado objetivo

Si bien no existen informes concretos sobre el consumo de lentes de sol a base de
bambd, la idea de negocio tiene como principal sustento la notable creciente demanda
de productos ecoldgicos en el mercado local sobre accesorios innovadores, como relojes,
monturas y cepillos de bambu, considerando el poco abastecimiento que hay de estos
productos ecoldgicos, vemos esto como una oportunidad que apunta a poder satisfacer
la demanda tomando en cuenta las necesidades del cliente, gustos y tendencias

modernas y cumpliendo las exigencias que estos soliciten.
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3.2.1Segmentacion de mercado objetivo (macro y micro segmentacion)

El proceso de investigacion de mercado se ha iniciado desde una macro segmentacion

hasta una micro segmentacion, es decir; se ha identificado y analizado las variables, asi

como el reconocimiento de la demanda y oferta del mercado, en relacion al consumo de

lentes de sol.

e Macro segmentacion

Sudameérica, superficie de un millén 285 mil kilometros cuadrados, el Peru es el

tercer territorio mas grande de Sudamérica, luego de Brasil y Argentina.
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Figura 6 Mapa de Sur-América

Fuente: Lonely Planet
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El Perq, esta dividido en 24 departamentos y una provincia constitucional, ubicado
el puerto maritimo mas importante del pais, a pocos kilometros de Lima, Capital

de la Republica.

Para este plan se ha seleccionado como mercado objetivo Lima Metropolitana ya
gue de acuerdo con el Instituto Nacional de Estadistica e Informéatica (INEI) (2020),
la provincia de Lima tiene 9 674 755 habitantes y representan el 29,7 % de la

poblacién total del Perda.

Asi mismo resaltamos que nos dirigiremos a los sectores A,B y C debido a que

estos suman mas un mayor numero de hogares en Lima metropolitana.

T HEGREE 2 BT84 | nse Ji estrato
Al

0.8
NSE A 4.4 A A2 36
B1 71
NSE B 22.0 B
B2 14.9
NSE C 428 c <! 255
c2 16.2
NSE D 248 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 7 Distribucion de Hogares segun Lima Metropolitana NSE 2020

Fuente Apeim
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e Micro segmentacion

Entre todos los departamentos del pais, Lima es la que cuenta con mayor nimero de
habitantes, 9 674 755 habitantes y representan el 29,7 % de la poblacién total del Peru

(32 625 948 habitantes). Por lo que se escogié a Lima como mercado objetico.

El segmento que esta dirigido los lentes de sol a base de bambu son consumidores que
pertenecen al nivel socioeconémico A, By C de 18 a 50 afios, que les gusta lucir bien y
estan interesados e informados de la creciente tendencia de moda sostenible que nos
permite cuidar el medio ambiente recudiendo ayudando a recudir la contaminacion que

genera la industria de la moda.

3.2.2 Definicion del perfil del consumidor

El perfil del consumidor se define como mujeres y hombres de lima de entre 18 y 50
afos que estan interesados en consumir productos de moda sostenible ya que les
importa vestir bien pero también son conscientes de que el rubro de la moda es la

segunda mas contaminante en el mundo.

Basandonos en datos reales sobre el comportamiento y las caracteristicas demograficas de

nuestros potenciales clientes, asi como en una creacion de sus historias personales,
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motivaciones, objetivos, retos y preocupaciones. Creamos buyers personas ya que

consideramos que es imprescindible para nuestra estrategia de marketing digital.

3.3. Andlisis de oferta y demanda en el mercado

3.3.1Andlisis de oferta

China es el pais con mayores exportaciones de articulos con la partida 9004.10.00.00 -

Gafas (anteojos) de sol a nivel mundial.

Tabla 8 Principales 10 paises exportadores

Total Exp.
%\Var %Part
No Pais 2018
18-17 18
(millon US$)
1 China 12% 37% 1,002.63
2 Hong Kong 2% 16% 471.76
3 Estados Unidos 12% 13% 343.92
4 Francia 13% 6% 170.75
5 Alemania -10% 5% 163.01
6 Reino Unido 21% 4% 100.35
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7 Japon -8% 3% 114.82

8 Paises Bajos -6% 2% 78.37
9 Austria -13% 2% 67.61
10 Suiza -5% 2% 49.66
1000 Otros Paises (111) -88% 10% 2,520.36

Fuente: COMTRADE

Se ha detectado algunos potenciales proveedores de China y se establecera criterios

para determinar cuéles son los proveedores que ofrecen mayores beneficios.

3.3.2Analisis y calculo de la demanda

Para realizar el andlisis y el calculo de la demanda, se busco informacioén reciente de
APEIM e INEI y se pudo obtener una segmentaciéon que permita determinar cual es el
mercado disponible y la demanda potencial.

De acuerdo con el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI) (2020), la
provincia de Lima tiene 9 674 755 habitantes y representan el 29,7 % de la poblacion total
del Peru (32 625 948 habitantes). Por ese motivo es que se eligio la provincia de Lima

para poder ejecutar la distribucion de nuestros productos.

Segun la Asociacion Peruana de Empresas de Investigacion de Mercados (Apeim)

(2020), en su reporte Distribucion de Niveles por Zona Apeim 2020 indica que el 4.40%
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de la poblacién de Lima Metropolitana pertenece al NSE A, el 22.00% corresponde al

NSE B y el 42.80% al NSE C. Lo que juntos suman el 69.20 % de la poblacion de Lima

metropolitana.

Tabla 9 Distribucion de zonas APEIM por NSE 2020 — LIMA METROPOLITANA

Error
Zona TOTAL NSEA NSEB NSEC NSED NSEE Muestra
(%)
Total 100% 4.40% 22.00% 42.80% 24.80% 6.00% 4030 1.50%
Zona 1 (Puente Piedra,
100% 0.60% 12.90% 43.30% 33.60% 9.60% 296 5.70%
Comas, Carabayllo)
Zona 2
(Independencia, Los
100% 0.80% 25.80% 43.10% 25.90% 4.30% 345 5.30%
Olivos, San Martin de
Porras)
Zona 3 (San Juan de
100% 0.30% 14.70% 49.80% 26.90% 8.40% 273 5.90%
Lurigancho)
Zona 4 (Cercado,
Rimac, Brefia, La 100% 1.50% 24.10% 44.20% 23.80% 6.40% 524 4.30%
Victoria)
Zona 5 (Ate,
Chaclacayo, 100% 0.40% 14.30% 42.60% 35.80% 6.90% 341 5.30%

Lurigancho, Santa
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Anita, San Luis, El
Agustino)
Zona 6 (Jesus Maria,
Lince, Pueblo Libre,
Magdalena, San
Miguel)

Zona 7 (Miraflores, San
Isidro, San Borja,
Surco, La Molina)
Zona 8 (Surquillo,
Barranco, Chorrillos,
San Juan de
Miraflores)
Zona 9 (Villa El
Salvador, Villa Maria
del Triunfo, Lurin,
Pachacamac)
Zona 10 (Callao,
Bellavista, La Perla, La
Punta, Carmen de la
Legua, Ventanilla,Mi

Otros

100%

100%

100%

100%

100%

100%

16.80% 46.70%

33.00% 45.30%

3.50%

0.40%

0.90%

3.40%

20.50%

13.60%

18.60%

8.50%

30.70%

16.10%

50.60%

50.60%

46.00%

45.90%

4.80%

5.10%

22.20%

28.40%

27.00%

26.50%

1.00%

0.50%

3.20%

7.10%

7.60%

15.70%

272

344

288

305

1009

33

5.90%

5.30%

5.80%

5.60%

3.10%

17.10%

Fuente: Apeim
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3.3.3 Andlisis de competitividad y benchmark

En el mercado peruano, especificamente en la ciudad de Lima, existen pocas empresas
dedicadas a la comercializacion de lentes a base de bambul, mientras que otros
competidores ofrecen productos similares como son los lentes de sol de plastico, algunos
de ellos son comercializadores y unos cuantos son importadores, el modelo de negocio
es diferente, ya que existe diferencia de enfoque en la segmentacion de mercado y en el
material del producto (bambu).

Para analizar la competencia cotizamos lentes de sol de bambu en las principales tiendas

de Lima Metropolita.

Tabla 10 Comparacién de precios

EMPRESA PRECIO VENTA
Bonoboss Pera S/. 180.00
Antarki S/ 280.00
Perutaboo S/. 199.90

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar en la tabla N° 10, los precios de los lentes de sol de bambu son
un tanto elevados a comparacion de los lentes convencionales de plastico. Como
estrategia de ingreso a mercado establecemos ingresar con precios memores a los

ofrecidos actualmente en el mercado.

52



3.3.4 Andlisis de precio de importacion (compra)

Después de realizar una ardua busqueda de los potenciales proveedores de China y
revision de modelos de los lentes de sol de bambu, se escogié a tres de ellos debido a la
variedad de productos y en la siguiente tabla se muestra los precios de productos

expresados en valor Fob $.

Tabla 11 Relacion de precios FOB $

Fob WEIHAI
Fob Danyang Fob Danyang
Item DINGXIN
N PICTURE Henry Optical Boris Optical
Description OPTICAL CO,,
Co., Ltd. Co., Ltd.
LTD.
Lente de sol
1 8.5 8.5 8.3
modelo retro
Lente de sol
2 modelo 8.4 8.8 8.6
circular
Lente de sol
3 8.4 8.8 8.6
modelo cat
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Lente de sol

blue

Lente de sol

green

Lente de sol

cat 2

Lente de sol

pink

Lente de sol

dark

8.4

8.7

12

8.8

8.9

9.2

9.2

9.2

8.6

9.1

9.1

9.1
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Lente de sol

‘ Q pink redondo

Lente d sol
10 9 9.2 9.1

naranja

Fuente: Elaboracion propia

Después de analizar el cuadro se procedié a escoger a el proveedor WEIHAI DINGXIN
OPTICAL CO., LTD. debido a la gama de productos que ofrece, a pesar que el precio
Fob tiene un incremento minimo a diferencia de los demas proveedores, es el proveedor

que tiene variedad de productos en stock.

55



3.3.5 Andlisis y determinacion de formas de distribucion

La forma de distribucion serd corta y directa; se procedera con la generacion del pedido,
intervendran los agentes necesarios e imprescindibles. El proveedor a través del agente
de carga, enviara por via maritima el pedido, después de su llega al puerto y con la
autorizacion de la aduana maritima, seran decepcionados en el almacén de la empresa

para luego ser distribuidos al cliente final.

OPERADOR
PUERTOS DE ORIGEN PUERTOS DE DESTINO

TRANSPORTE
TRANSPORTE
cromoo [ S0
AGENTE DE
ADUANA
Figura 8 Forma de distribucion

Recuperado de http://distribucioninternacional.blogspot.com/

3.3.6 Andlisis del entorno
En el andlisis del marco y micro entorno se analizan la situacién actual del pais con ello

nos mostrara indicadores que pueden afectar directamente el negocio.
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3.3.6.1Macro ambiente

e Politico y legal

El afio 2019, ha mostrado un entorno politico inestable debido a la corrupcion de
jueces, expresidentes y candidatos presidenciales, en conclusién inestabilidad politica

en el pais.

e Econdémico

Debido al fuerte gris producida por la pandemia del covid — 19, la tasa de desempleo en

el Peru va en aumento.

e Cultural

Idioma: El gran legado antiguo y la cultura de Peru se expresan en la variedad de lenguas
nativas que coexisten en su territorio. El espafiol es el idioma oficial y se usa en gran
parte del pais. También son parte de la cultura del Perd y reconocidos
constitucionalmente: el quechua, que se habla en varias regiones andinas con sus
respectivas variantes, y el aymara, predominante en el sur andino. El shipibo, el
ashaninka, el aguaruna, utilizadas por comunidades de la Amazonia, son algunas de las

43 lenguas nativas identificadas en el pais.

Religion: Peru, aunque la religion mayoritaria es la catdlica, heredada también de los

espafoles. Las fiestas religiosas tienen una fuerte influencia espafola, pero son una
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expresion de su convivencia con la diversidad de creencias y cultos de nuestras culturas

prehispanicas

3.3.6.2Micro ambiente

e Politico y Legal

Los aspectos legales para formar una empresa son los siguientes:

1. Busqueda y reserva de nombre

2. Elaboracién del Acto Constitutivo (Minuta)
3. Abono de capital y bienes

4. Elaboracion de Escritura Publica

5. Inscripcidn en Registros Publicos

6. Inscripcion al RUC para Persona Juridica

e Econdmico

En el trimestre movil julio-agosto-septiembre 2020, habia en Lima Metropolitana 7
millones 928 mil 700 personas con edad para desempefiar una actividad econémica
(PET), que constituyen la poblacion potencialmente demandante de empleo. La PET esta
compuesta por la Poblacion Econdmicamente Activa (PEA), que representa el 56,7% (4
millones 492 mil 600 personas) y por la Poblacién Econémicamente No activa (No PEA)

que equivale al 43,3% (3 millones 436 mil 100 personas). (INEI)
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Figura 9 Tasa de desempleo

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica
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Figura 10 Poblacion en edad de trabajar

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informéatica - Encuesta Permanente de

Empleo.
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PET= Poblacion en Edad de Trabajar
PEA= Poblacion Econémicamente Activa

NO PEA= Poblacion Econdmicamente No Activa

e Cultural

Dentro de la poblacién limefa, en especial dentro de los sectores seleccionados como

mercado objetivo, se tiene las siguientes caracteristicas:

v' Entusiastas con sus proyecciones personales y profesionales.
v Independiente o de dependiente en el rubro.

v" Uso de internet.

3.4 Estrategias de venta y distribucion nacional

Las estrategias de venta nos ayudan a incentivar la demanda de determinados productos

a través de un conjunto de lineamientos y procesos, asi logrando identificar estrategias

especificas para el incremento de clientes potenciales.

A continuacion, explicaremos cinco estrategias que nos ayudara a captar, mantener y

fidelizar a nuestros futuros clientes.
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3.4.1 Estrategias de segmentacion

Como una e-Commerce dedicada a la venta de un determinado producto especifico
como son los lentes de sol de bambu, debemos tener un enfoque claro de los

siguientes cuatro criterios al momento de segmentar a nuestros futuros clientes:

e Segmentacién geografica

El entorno y espacio fisico donde se desenvuelve el publico objetivo cada vez tiene
menos relevancia, ya que se ve reemplazado por soluciones tecnolégicas, como por

ejemplo las plataformas de venta en linea.

e Segmentacion demogréfica

Nos permite como empresa conocer aspectos especificos de nuestra audiencia, para
este proyecto se debe tomar en cuenta las siguientes variables: la edad, género, nivel

socioecondémico, vivienda y cultura.

e Segmentacion psicografica

Esta segmentacion analiza el comportamiento, necesidad y preferencia del consumidor,
por eso se considera con mayor relevancia, debido que analizamos su personalidad,

estilo de vida, los valores, actitudes e intereses

61



e Segmentacién conductual

Para obtener un perfil mas detallado, esta segmentacién nos muestra la conducta y
patrones de consumo de nuestros usuarios, su lealtad por la marca y frecuencia de

compra.

3.4.2 Estrategias de posicionamiento

El posicionamiento de marca debe ocupar en la mente de los consumidores y diferenciar
al resto de sus competidores. Logramos este resultado con la creacién de una imagen

clara del producto, valor agregado y comunicacion efectiva B2C.

3.4.3 Estrategias de ingreso al mercado

La estrategia de ingreso al mercado que se usara para la comercializacion de lentes de
sol de bambu en lima metropolitana ser& el de venta directa, las ventas se realizaran via

pagina web y redes sociales en la cual se encontraran los productos.

Para el ingreso al mercado de nuestro producto y aumento progresivo de las ventas, se

empleara:

Promocién on line: La promocion sera realizada a través de medios digitales como las
redes sociales ya que permiten un contacto mas directo, concreto, impactante y medible;

asi como el logro del objetivo de dar a conocer y penetrar en la mente de los clientes.
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Precio acorde al mercado: Los lentes de sol a base de bambu ya se encuentran en el
mercado por lo que ya han determinado un precio aproximado, el cual se respetara y se

asemejara.

3.4.4 Estrategias de distribucion comercial

La distribucion sera a través de un canal directo, sin intermediarios.
La venta directa permitird que el consumidor tenga mas confianza con la marca y ante
cualquier informacién respecto a nuestros productos, podra utilizar nuestro soporte post-

venta a través de nuestra pagina web o redes sociales.

Estiba/ Agente de

Pedido
desestiba aduanas
N\
Productor Chino Puerto (Shanghai) Puerto (Callao) Almacén
N
Cliente Final

Figura 11 Distribuciéon comercial

Fuente: Elaboracion propia
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3.4.5 Estrategias de branding

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

medio ambiente y el consumo de moda sostenible.

e Conocer al publico: Con la definicibn demogréfica, socioeconémica, psicogréafica y
conductual; se debe pensar en los reales y primeros clientes que seran atraidos

por el producto.

e Desarrollo de personalidad: Como empresa se busca conseguir credibilidad y
prestigio, por lo que en todo momento la informacion del producto sera accesible
y transparente. Asi como, cumplir con las promesas de la marca referente a la
fabricacion y a los insumos que son utilizados para la fabricacion de los lentes de

sol a base de bambd.

3.5 Estrategias de promocion nacional

Por su naturaleza, nuestro producto (lentes de sol a base de bambu) nos dirigimos a los

sectores econdmicos medios y altos ya que por la calidad y costos de los productos.

Nuestro objetivo es posicionarnos en el mercado de productos de moda sostenible, para
ello se realizara el plan de medios, realizaremos publicidad a través de redes sociales
pagadas.
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3.5.1Establecer los mecanismos y definir estrategias de promocién, incluida promocién

de ventas

Los mecanismos y estrategias de promocion consistiran en publicitar por redes sociales
y pagina web, medios con los cuales se deseara el desarrollo de la marca y aumentar

ventas.

e Publicidad via redes sociales y pagina web. A través de dichos medios se

comunicara sorteos, envio de catalogos, promociones, informacién de la empresa.

Se buscara atraer en principio la atencién del cliente mediante las promociones por

apertura de pagina web y redes sociales en donde se ofreceran todos nuestros productos.

3.5.2 Propuesta de valor

Como empresa consideramos que nuestra propuesta de valor es la de ofrecer innovacion
en la importacion de productos eco amigables de calidad y comercializarlos a precio justo.
Adicionalmente el servicio de entrega de productos serad en menos de 48 horas de a ver

sido realizada la compra en nuestra pagina web.
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3.5.3 Estrategas de marketing digital y uso del e-commerce
En la actualidad el uso de las tecnologias de la informacion es sumamente importante
para el desarrollo de una empresa por ende es fundamental la creacion de una pagina

web y del uso constante de las redes sociales.

Ojos de bambu aplicara una serie de estrategias digitales que van desde la creacion de

una pagina web, hasta la aplicacion de herramientas online.

e Creacion de péagina web

La pagina web que disefiara Ojos de bambu, serd una e-commerce muy dicacidad
y de facil uso para que nuestros clientes puedan disfrutar de una grata experiencia
de compra.

Los clientes tendran un rapido acceso al catdlogo de nuestros productos y podran
realizar los pagos mediante tarjeta de crédito o débito para finalmente colocar
datos para la entrega de sus productos, la cual se estima sea en menos de 24

horas de efectuar la compra.

e Redes sociales

Como empresa deseamos tener presencia en las principales redes sociales por lo
que contaremos con usuarios en las mas importantes como son; Instagram,

Facebook, Twitter y TikTok.
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3.6 Politicas de estrategias de precio

Como politica de estrategias de precio, se prevé tener un precio comparativo con
respecto a los precios del mercado y que este dirigido a captar a personas que buscan

estar a la vanguardia de la moda.

Los precios de los principales competidores fluctian entre los S/150.00 y S/350.00 por
ende para los calculos de los precios de ventas se tomé en cuenta el costo de venta del
producto, y se establecieron por debajo del precio promedio del mercado a fin de captar

la mayor cantidad posible de clientes compradores.
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4.- PLAN DE LOGISTICA INTERNACIONAL

4.1. Envases, empaques y embalajes

4.1.1. Envases

El envase primario de nuestro producto lentes de sol a base de bambu sera una funda
de microfibra que protegera las lunas, seguido de un estuche porta lentes de bambu, el

envase tendra la marca del producto.

Figura 12 Funda de microfibra

Fuente: Alibaba Group
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Figura 13 Estuche porta lentes de bambu

Fuente: Alibaba Group
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Figura 14 Medidas estuche porta lentes de bambu

Fuente: Alibaba Group
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4.1.2. Empaque.

El empaque esta compuesto por cajas de cartdon corrugado de color marron sin disefio,
las cuales agruparan al producto (lentes de sol a base de bambu) con el fin de facilitar

su transporte, manipuleo, unitarizacion y almacenamiento.
La caja de carton corrugado de color marron tendra las siguientes medidas:

e Largo: 73.00 cm
e Ancho: 55.50 cm

e Alto: 73.00 cm

Figura 15 Medidas caja de carton

Fuente: Alibaba Group
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4.1.3. Embalaje

La mercaderia estara apilada en palets y forrada con stretch film.

Figura 16 Mercancia apilada

Fuente: Alibaba Group

Figura 17 Embalaje de mercancia

Fuente: Alibaba Group
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4.2. Disefio del rotulado y marcado

4.2.1 Disefio del rotulado

Las etiquetas que se utilizan para las Opticas o donde venden lentes o accesorios, son
pequefias, tienen por lo general forma de bandera, algunos le llaman con cola de ratén
(se asemeja la forma), estas etiquetas, se adhieren como puede ser a la caja (etiqueta
rectangular) o al armazén del los lentes (forma de bandera o cola de raton), en cuanto al
material que se sugieren, puede ser de papel de transferencia térmica, por el precio,
sobre todo si son piezas articulos econdmicos, pero si son de marca, se requiere que la
etiqueta sea de algun material plastico, estas pueden ser de material econémico con

poliestireno TOPP Blanco LW o bien de poliéster blanco o gris plata.

Lo mas usual para etiquetar es con etiqueta de transferencia térmica, se recomienda que
la etiqueta se aplique en algun lugar visible, y el codigo de barras sea lo bastante legible
para que un lector de cédigo de barras lo pueda leer sin problemas (la barra mas delgada
del codigo, debe de estar perfectamente delineada, no debe estar tenue o borrosa, ya

gue tendra problemas en la lectura).
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018916 090350
MADE IN CHINA

Figura 18 Cdédigo de barras

Fuente: Alibaba Group

4.2.2 Disefo del marcado

El embalaje deberéa consignar la siguiente informacion:

Pictogramas de manejo

Destinatario, destino
y niimero de orden

Marca del despachador Puerto de entrada

Namero de bultos
y tamario de caja

Pais de origen

Indicacion de peso

Figura 19 Simbolos de manipulacién en el embalaje

Fuente: Diario del exportador
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Figura 20 Pictogramas

Fuente: Diario del exportador

Debido al tipo de producto que se importara, se ha determinado utilizar los siguientes

pictogramas:

1. Peso maximo encima.

2. Manipular con cuidado.

3. Sensible a la humedad.

4. Protéjase del calor.

5. Lado hacia arriba.

6. Abrir por aqui.

4.3. Unitarizacion y cubicaje de la carga

El proceso de unitarizacion de la carga consiste en agrupar las cajas de cartén en pallets
de madera, con el fin de facilitar el transporte y manipuleo, ya que debera conservarse la

integridad de la mercaderia durante el proceso de movilizacion.
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Para la unitarizacion de la carga en mencion se utilizara palet de madera NIMF 15

Caracteristicas:

Peso: 20 Kg

= (Carga estatica: 1.300 Kg

= Carga dindmica: 500 Kg

» Materia prima: madera de pino

= Colores: Madera

= = 1000 mm

Figura 21 Palet NIMF 15

Fuente: EUROPALET
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4.4. Cadena de DFI de exportacion/importacion

Figura 22 Cadena de DFI de importacion

Fuente: Consultoria Brand-X — Camara de Comercio de Bogota

1. Proveedor de China realizara la elaboracion de lentes de sol a base de bambu, a
través del pedido realizado procedera a realizar la orden y gestionar la cantidad

solicitada.

2. Se transportara la mercancia desde la fabrica en China hasta el depdsito ante la

aduna en China.

3. Se realizaran los tramites de exportacion ante la aduana China.

4. El embarque se realizara en aduana maritima Quindao.

5. Transporte por maritima

6. Desembarque el puerto del Callao.

7. Verificacion de la mercancia ante aduana.
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8. Carga de la mercancia al transporte local para su movilizacion al local en el Callao

9. Desestiba de la mercancia y su apilamiento en el almacén del local.

4.5. Seguro de las mercancias

El seguro de nuestro producto lentes de sol a base de bambu desde el pais de origen,
China hasta el pais destino, Per(; serd un seguro de tabla, el cual segun partida

arancelaria es el 2% del Valor FOB.

MEDIDAS IMPOSITIVAS PARA LAS MERCANCIAS OE LA SUBPARTIDA NACIOMAL 9004.10.00.00 ESTABLECIDAS PARA SU INGRESO AL PAIS

TIPO DE PRODUCTO: LEY 29666-IGV 20.02.11
Gravamenes Vigentes Valor

ad f valorem 6%
Impuesto Selective al Consume 0%
Impuesto General a las Ventas 16%
Impuesto de Promocion Municipal 2%
Derecho Especificos M.A.
Derecho Antidumping M.A.

I Seguro 2%
Sobratasa 0%
Unidad de Medida: u

Figura 23 Seguro de tabla

Fuente: SUNAT
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5.- PLAN DE COMERCIO INTERNACIONAL

5.1.- Fijacién de precios

5.1.1 Costos y precio

Para el plan de negocios se estan considerando los costos y gastos logisticos, derechos
de aduana, presupuesto de personal entre costos fijos y variables los cuales nos daran

los costos totales del proyecto.

Se ingresan los valores FOB y posterior el CIF, segun la partida arancelaria
9304.00.90.00 de la mercancia del cual se desagregaran los impuestos y por ultimo los

gastos asociados a la importacion.

Tabla 12 Precio total de importacion

Precio de importacion

CONCEPTO PRECIO

Precio FOB S/ 32,328.00
Total de derechos S/ 10,041.00
Gastos de almacén S/ 1,062.00
Visto bueno S/ 637.20
Comision aduana S/ 764.64
Desconsolidacion S/ 127.44
Transmision S/ 108.00
Transporte S/ 377.60

S/ 45,445.88

Fuente: Elaboracion propia
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Como se puede observar en la tabla N° 12 los gastos de producto colocado en nuestros
almaceén ascienden a S/. 45 445.88 por mil unidades. Lo que indican que el precio unitario

de nuestro producto es de S/. 45.45.

Decidimos considerar como precio de venta el valor de S/. 100.00. Asi mismo
consideramos dos importaciones de mil unidades para el primer afio con proyeccién de

incrementar en 50% los de pedidos cada afio.

Tabla 13 Proyeccién de ingresos 5 afios

ANOS
CONCEPTO 0 1 2 3 4 5
INGRESOS 200,000 250,000 300,000 350,000 400,000
Ingresos
200,000 250,000 300,000 350,000 400,000
operativos

Fuente: Elaboracion propia

5.1.2 Cotizacion internacional
La cotizacion es el primer paso para realizar una negociacion de una importacion con el
proveedor es por eso que se solicita una cotizacion a posibles proveedores para poder

comparar y definir el proveedor a decuado para nosotros.

La cotizacion internacional debe incluir lo siguiente:

= Nudmero de la proforma de invoice.
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» Fecha de inicio y fin de la cotizacion.

= Modelo, descripcion y precio unitario por producto.

= Nombre completo y datos adicionales del proveedor como del cliente.

» Los términos que el proveedor maneja para realizar una compra — venta

internacional. Nos indica el Incoterm, lamoneda de pago y la forma de pago.

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

documentos

Tabla 14 Datos principales del contrato compra-venta

Aspectos de la Compra
Informacién del Plan de Negocios
Venta Internacional

Comprador:: IMPORTADORA Y
DISTRIBUIDORA PAREDES S.A.C

Direccion: Av. Las magnolias 108 Vipol - Callao
Teléfono: 511 — 991849168

Las Parte

e-mail: paredespalaciosa@gmail.com

Vendedor:

Nombre: WEIHAI DINGXIN OPTICAL CO., LTD.
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Direccion: CHINA, SHANDONG, QINGDAO,
131 RENMIN ROAD, CIUDAD DE JIAONAN
Teléfono: 86 631 5991459
e-mail: info@dingxinoptical.com
El contrato sera a un plazo determinado de 4
meses

La Vigencia del contrato
Fecha inicio: 10/10/2020
Fecha fin: 10/02/2021
Material del marco: De bambu
Material de la lente: Polaroid TAC

La Mercancia

Las propiedades Opticas: Lentes polarizadas

UV400 antirreflejos

La Cantidad 1,000.00 lentes de bambu

Via maritima, Buque de carga, LCL
El Transporte
consolidado
La Fecha Maxima de Embarque  20/12/2020

Lugar de Entrega Puerto de Qingdao

El Incoterm Incoterm 2020 FOB

El Incoterm 2020 FOB; la transmision del riesgo
Transmision de riesgos
es cuando la mercancia esta a bordo del buque.
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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 Se usara seguro de tabla
Moneda de Transaccion Dolares americanos ($).
Precio FOB: $ 8980 ddlares americanos.

Transferencia internacional directo a cuenta del
Forma de Pago
proveedor.

Medio de Pago Banco, Transferencia internacional (T/T).
Son los siguientes:
- Factura (Invoice)
La Documentacion
- Packing list
- Certificado de origen
Almacén del proveedor que se encuentra

Lugar de Fabricacion
ubicado en la ciudad de Qingdao , China.

Fuente: Elaboracion propia.
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5.3 Eleccion y aplicacion del Incoterm
La compra del producto sera bajo el INCOTERM FOB. Incoterm que tiene las siguientes

responsabilidades por ambas partes.

Responsabilidad del Vendedor en FOB:

v" Solventar 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.

v" Realizar el despacho de exportacion a través de un agente aduanal.

Responsabilidad del Comprador en FOB:

v' Encargarse de contratar un buque para la entrega, es decir, que el comprador
tiene que contratar y pagar el busquen en el cual se transportaran las
mercancias.

v' Contratar y pagar el medio principal de transporte maritimo.

v" Asumir los riesgos por pérdida o dafio desde la recepcion de los bienes. Sin
embargo, hasta este punto no hay obligacién de contratar un seguro por parte de
ninguno de los negociantes.

v' Realizar todos los tramites de importacion hasta su pais de destino.
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INCOTERM FOB

FABRICA PRIMER ALMACENAJE CARGA LLEGADA ALMACENAJE LLECADA /‘\LMACEN

ENVIOD MERCANCIA MERCANCIA A DESTIND
L - - ==
l o — 1] 1]
B =R _ux == s B l...l
FOB LIBRE A BORDC i PUERTO DE DESTINO
- OBLIGACION - OBLIGACION TRANSFERENCIA
VENDEDOR COMPRADOR DE RIESGO

Figura 24 Distribucion de responsabilidades FOB

Fuente: https://michelmiro.com/incoterms/fob/

Tabla 15 Resumen responsabilidades FOB

Incoterm FOB

Modalidad Maritimo
Embalaje y verificacion Vendedor
Carga Vendedor
Transportista Comprador
Trasporte interior (Origen) Vendedor
Costes de manipulacién (Exportacién) Vendedor
Aduana de exportacion Vendedor
Aduana de importacion Comprador
Coste de manipulacion (Importacién) Comprador
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Descarga y recepcion (Destino) Comprador
Transporte interior (Destino) Comprador

Seguro Comprador

Fuente: Elaboracion propia

5.4.- Determinacién del medio de pago y cobro
5.4.1 Medio de Pago
Se estableci6 como medio de pago una “T/T= telegraphic transfer”, el cual, tiene las

siguientes caracteristicas:

v" Orden de pago del comprador.

v" Emitida con cargo en cuenta y envio por SWIFT.

v' Bajo sistema electronico, automatizado y totalmente seguro.

v" Abonado en la cuenta del vendedor de manera rapida (menos de 48 horas).
v Se utiliza para realizar pagos adelantados, esto dependera del ordenante.

v' La T/T es la forma mas facil y barata de pagar a un proveedor.

5.4.2 Medio de Cobro
En lo que refiere al cobro a los clientes, se establece que los cobros seran unicamente
por la pagina web mediante la pasarela de pagos Culgi. Las caracteristicas de esta

pasarela de pagos son las siguientes:

v' Intégrate facil y rapido con nuestros pluggins y API.
v' Acepta pagos con todas las tarjetas de crédito, débito y PagoEfectivo.
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v Sin mensualidades ni costos ocultos. Paga solo por venta exitosa

5.5.- Eleccion del régimen de exportacion o de importacion

El régimen aduanero que se aplicara para el plan de negocios de importacion de lentes
de sol a base de bambu, seré el Régimen de importacidn para el consumo, el cual permite
el ingreso de mercancias al territorio aduanero para su consumo, luego del pago o
garantia, segun corresponda, de los derechos arancelarios y demdas impuestos
aplicables, asi como cumplimiento de las formalidades y otras obligaciones aduaneras.

(Sunat, 2016).

El aplicar este régimen supone poder disponer del material de forma legal y libre dentro
del territorio peruano, autorizando su comercializacion. Se debe mencionar que este

régimen tiene las siguientes caracteristicas:

v" Grava tributos como el Ad Valorem, impuesto de promocién municipal, impuesto
general a las ventas, impuesto selectivo al consumo y derechos antidumping y
compensatorios.

v' Autorizacién para importar tanto a personas naturales con o sin RUC, y las
personas juridicas.

v' Requiere de documentos basicos como la factura, documento de transporte,
seguro de mercaderia, Declaracion Aduanero de Mercancias (DAM), comprobante
de pago,

v' Cuenta con canales de control verde (no requiere revision ni documentaria, ni

fisica), naranja (revision documentaria) y rojo (reconocimiento fisico)
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v' Tiene tres modalidades de destinacion de mercaderia, el despacho anticipado, el

urgente y el excepcional.

5.6.- Gestion aduanera del comercio internacional

La gestion de despacho que se seguira es la siguiente:

1. Entrega de documentos via electronica por parte de exportador al importador 10 dias

antes del arribo de la nave.

2. Aviso de llegada enviado al importador por parte de la agencia de carga en Peru.

4. Entrega de documentos al agente de aduana para ello se entrega toda la
documentacion requerida - Traduccidn - Factura - Packing list - Certificado de origen -

Carta Poder - Bill of Lading endosado hacia la agencia de aduana. +

7. Numeracion electrénica de declaracién aduanera de mercancias (DAM)

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

5. Envio de proforma referencial de la agencia de aduana, con los derechos y gastos a

pagar.

6. Pago de derechos aduaneros

3. Llegada de la mercancia al puerto del Callao.

10. Presentacién de documentos y aforo fisico de ser el caso

11. Si el canal es rojo, el despachador programa un reconocimiento fisico o aforo
presentando la DAM canal rojo y autorizacion especial para proceder. Normalmente el

aforo puede durar toda una mafiana, en presencia del despachador y/o exportador y/o
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representante del almacén. Para estas gestiones solo asistira el despachador de

ADUANERA UCEDA y un representante de AGUNSA.

12. Durante el aforo, un especialista u oficial de SUNAT determina aleatoriamente las

mercaderias seleccionadas a revisar fisicamente.

13. Una vez culminada la revision, se queda a la espera del levante autorizado. El oficial

o funcionaria aduanero consignara los resultados en el SIGAD

14. Levante autorizado

15. Se procede a retirar la mercancia.
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5.7.- Gestidn de las operaciones de importacién/exportacion: Flujo grama

RECIBE
CONVALIDACION  |-s

IMPRIME DUAY LIQ.

LIQLSDACION

CANAL
VERDE [
UOUIDACION
CANAL NARANIA
CANAL
NARANJA
CANAL
ROJO UCQUIDACION

VERIFICACION DE
DOC. SUSTENT.

RECEPCION DUA
EMTEGED.

SIGAD BANCOS ADUANA DE DESPACHO
DESPACHADOR DE CANCELACION ENTIDAD DEPOSITARIA
ADUANA RECEPCION REVISION DOCUMENTARIA | RECONOCIMIENTO FISICO
TRANSMITE ELECT. Cﬁ,’i‘g‘;:,? = oy eng En(;:s DE
INFORM DUA L8 AN
GENERAN°DUA ALMACENES

h

CANAL
NARANJA
A
CONFRONTA DATOS
=P »|  MERCANCIA
DECLARACION

Figura 25 Fujo grama de importaciones

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

Grama.
VENEDOR COMPRADOR
Recibe el pedido y verifica Reanzalel pedido
su stock
NO

S

Confirma el pedido

entrega el
pedido

Recibe el producto

Figura 26 Flujo grama de compra de lentes via web

Fuente: Elaboracion propia.
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6.- PLAN ECONOMICO FINANCIERO

6.1 Inversion Fija
La inversion fija para el plan de importacion de lentes de sol de bambu esta conformada
por todos los activos tangibles, intangibles y el capital de trabajo, informacién que sera

detallada en el capitulo.

6.1 1. Activos tangibles

Tabla 16 Activos tangibles

INVERSION FIJA TANGIBLE

EQUIPAMIENTO DE OFICINA

PRECIO PRECIO CON V.
DETALLE CANTIDAD V. TOTAL
SIN IGV IGV TOTAL
Escritorio de
2 250 500 295 590
oficina
Silla de oficina 2 150 300 177 354
Computadora 2 1500 3000 1770 3540
Impresora 1 750 750 885 885
4 550 5,369
OTROS
PRECIO PRECIO CON V.
DETALLE CANTIDAD V. TOTAL

SIN IGV IGV TOTAL
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Extintores 1 100 100 118 118
Comedor 1 256 256 302 302.08
Microondas 1 150 150 177 177
Botiquin 1 120 120 142 141.6
626.00 738.68
TOTAL INVERSION FIJA TANGIBLE
5,176.00 6,107.68

Fuente: Elaboracion propia.

La inversion de los activos tangibles de la empresa se basa en todos los equipos y

muebles que se necesitaran para que la empresa pueda iniciar sus actividades con

normalidad, mas no seran para la venta.

Se puede observar en la tabla N° 35 los costos de los bienes tangibles, se consideraron

las cantidades de los muebles y equipos de acuerdo al tamafio de la empresa. Los cosos

de estos bienes tangibles tienen una sumatoria de S/. 6,107.68 soles.

6.1.2. Activos intangibles

Tabla 17 Activos intangibles

93



INVERSION FIJA INTANGIBLE

ELABORACION DEL PLAN DE NEGOCIO

PRECIO SIN PRECIO
DETALLE CANTIDAD V. TOTAL V. TOTAL
IGV CON IGV
Disefio y
creacion de 1 2500 2500 2950 2950
pagina web
2,500.00 2,950.00
CONSTITUCION
PRECIO SIN PRECIO
DETALLE CANTIDAD V. TOTAL V. TOTAL
IGV CON IGV
Constitucion
1 1500 1500 1770 1770
de la empresa
Inscripcion de
1 50 50 59 59
planillas
Legalizacion
de libros 2 18 36 21 42
contables
1,586 1,871

REGISTROS
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PRECIO SIN PRECIO

DETALLE CANTIDAD V. TOTAL V. TOTAL
IGV CON IGV
Registro de
marca ante 1 535 535 631 631
indecopi
535 631

TOTAL INVERSION FIJA INTANGIBLE
4,621.00 5,452.78

Fuente: Elaboracion propia

Como se observa en la tabla N° 36 se considera los activos intangibles, el disefio de pagina
web, constitucion de la empresa, etc. ya que, de acuerdo a la definicién, lo activos
intangibles seran aquellos bienes que no se pueden ver, pero que se encuentran dentro
de la organizacion para que pueda funcionar con normalidad y bajo leyes establecidas.

Los cosos de estos bienes in tangibles tienen una sumatoria de S/. 5,452.78 soles.

6.2. Capital de Trabajo

Para el calculo del monto del capital de trabajo, se esta considerando conceptos como
utiles de limpieza y de oficina, el concepto de producto colocado en almacén Callao
incluye adquisicion del producto y costos de importacion. Otros gastos que se estan

incluyendo como capital de trabajo son los de mantenimiento de la pagina web, el cual
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sera nuestro principal canal de ventas. Se esta considerando los montos por dos meses

y dos importaciones del primer afio.

Tabla 18 Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO

COSTO DEL PRODUCTO

Producto colocado en almacén CALLAO 2 S/ 45500.00 S/ 91,000.00

GASTO ADMINISTRATIVO

utiles de oficina 2 Sl 120.00 S/ 240.00

MATERIALES INDIRECTOS S/ -
S/

Gtiles de limpieza 2 40.00 S/ 80.00

GASTO DE PERSONAL
Planilla 2 S/ 2,867.00 S/ 5,734.00

Recibo por Honorarios 2 S/ 1,300.00 S/ 2,600.00

GASTOS FIJOS

Alquiler 2 Sl 1,000.00 S/. 2,000.00
Servicios basicos 2 S/ 100.00 S/. 200.00
Mantenimiento web 2 Sl 300.00 SI. 600.00
Internet movil 2 Sl 116.00 S/. 232.00
Imprevisto Sl. 4,614.00

SIN IGV S/. 90,932.20
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CON IGV 107,300.00

Fuente: Elaboracion propia

6.3. Inversion Total

La inversion total del presente plan esta conformada por la inversion en activos

tangibles, activos intangibles y el capital del trabajo:

Tabla 19 Inversion total del plan

INVERSION TOTAL

SIN IGV CON IGV
INVERSION SlI. Sl.
TANGIBLE 5,176.00 6,107.68
INVERSION SI. Sl.
INTANGIBLE 4,621.00 5,452.78
CAPITAL DE S/, Sl.
TRABAJO 90,932.20 107,300.00
S/, Sl.
TOTAL DE INVESION 100,729.20 118,860.46

Fuente: Elaboracion propia

6.4. Estructura de Inversion y Financiamiento
El presente proyecto sera financiado 30.24 % por banco BCP y 69.76 % aporte de los
dos accionistas. El aporte de los accionistas sera de 60% del accionista principal y 40%

del accionista segundario.
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Tabla 20 Estructura de inversion

APORTES
SIN IGV CON IGV
S/. S/.
Financiamiento BCP 30,000.00 35,400.00 29.78%
S/. S/.
Accionista principal 42,437.40 50,076.13
S/. S/.
Accionista secundario 28,291.60 33,384.09 70.22%
Aporte total SI. S/.
accionista 70,729.00 83,460.22
S/ S/.
Total 100,729.00 118,860.22 100.00%

Fuente: Elaboracién propia

El financiamiento del banco sera por un periodo de 2 afios y se considera un tasa de

18% anual.
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Tabla 21 Estructura de préstamo para la inversion

PRESTAMO
Monto 30000 TEA
Cuotas 24 TEM
Tasa 1.39%
S/.
Cuotas anuales
1,478.46

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 22 Amortizacién de préstamo de la inversion

Numero Valordela Interese
Capital  Saldo
cuota Cuota S

30000

99

18%

1.39%

ACUMULADO

CAPITAL

INTERESE

S




1,478.46

1,478.46

1,478.46

1,478.46

1,478.46

1,478.46

1,478.46

416.65

401.91

386.95

371.80

356.43

340.84

325.04

1,061.8

1,076.5

1,106.6

1,122.0

1,137.6

1,153.4

100

28,938.1

9

27,861.6

4

26,770.1

3

25,663.4

7

24,541.4

4

23,403.8

2

22,250.4

0



10

11

12

13

14

1,478.46

1,478.46

1,478.46

1,478.46

1,478.46

1,478.46

1,478.46

309.02

292.78

276.31

259.62

242.69

225.53

208.13

1,169.4

1,185.6

1,202.1

1,270.3

101

21,080.9

7

19,895.2

9

18,693.1

4

17,474.3

0

16,238.5

3

14,985.6

0

13,715.2

7

13,761.4

7

3,980.05




15

16

17

18

19

20

21

1,478.46

1,478.46

1,478.46

1,478.46

1,478.46

1,478.46

1,478.46

190.48

172.60

154.46

136.07

117.43

98.52

79.36

1,287.9

1,305.8

1,324.0

1,342.3

1,361.0

1,379.9

1,399.1

102

12,427.2

9

11,1214

3

9,797.43

8,455.04

7,094.01

5,714.07

4,314.97



22

23

24

1,478.46

1,478.46

1,478.46

59.93

40.23

20.25

1,418.5

2,896.44

3

1,438.2
1,458.21

3

1,458.2 16,238.5
0.00

1 3

1,502.98

Fuente: Elaboracion propia

6.5. Fuentes financieras y condiciones de crédito

Para la seleccion de la fuente de financiamiento se tomd en cuenta informacion de bancos

que se encuentran en la base de datos de la SBS, asi mismo de considero el promedio

de interés del sistema financiero para créditos a la microempresa a la fecha 03 de

diciembre del aiio 2020.

Tabla 23 Promedio tasas de interés microempresa

TASA DE INTERES PROMEDIO DEL SISTEMA FINANCIERO PARA CREDITOS

A LA MICROEMPRESA
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Moneda Nacional 14.69% Anual

Moneda Extranjera 7.31% Anual

Fuente: Superintendencia de banca, seguros y AFP

Finalmente, de acuerdo a las facilidades y flexibilidad se decidié requerir el préstamo al
banco BCP, el mismo que tiene un promedio de tasas en soles de 8% a 24% segun

calificacion.

Tabla 24 Tasas y tarifas BCP

Tasas Y tarifas

TEA en Soles
Tasa minima 8%
Tasa maxima 24%

Fuente: Banco de Crédito del Peru

6.6. Presupuesto de costos

Los costos fijos del primer afio ascienden a S/. 68,190.00 correspondientes a alquiler,

servicios basicos, entre otros.

Tabla 25 Tabla costos fijos afio 1
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ANO 1

COSTO

COSTO COSTO COSTO

ANUAL IGV

DETALLE CANTIDAD MENSUAL ANUAL MENSUAL

CON ANUAL PRECIOS

SINIGV SINIGV CONIGV

IGV CON IGV
Alquiler 12
847 10,169 1,000 12,000 1,831 1,000

Servicios

12
basicos 85 1,017 100 1,200 183 100
Mantenimiento

12
web 254 3,051 300 3,600 549 300
Internet movil 12

98 1,180 116 1,392 212 116

1,285 15,417 1,516 18,192 2,775

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 26 Tabla costos fijos planilla afio 1

RETRIB.
RETRIB.
TRABAJADOR ECON.

ECONO. ESSALUD VACACIONES
MENS
ANUAL
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Gerente S/. S/. S/. S/. Sl.
S/, 750.00
general 1,500.00 18,000.00 360.00 19,110.00  1,592.50
Encargado de
S/. S/. S/. S/. Sl.
ventas y S/. 600.00
1,200.00 14,400.00 288.00 15,288.00 1,274.00
operaciones
S/. S/. S/. S/.
Contador S/. - S/ -
800.00  9,600.00 9,600.00 800.00
Community  S/. S/. S/. S/.
S/. - S/ -
Manager 500.00  6,000.00 6,000.00 500.00
S/. S/.
49,998.00 4,166.50

Fuente: Elaboracién propia

Mientras que los costos variables tienen como sumatoria S/. 92,200.00 en su primer afio.

Tabla 27 Costos variables afio 1

ANO 1
COSTOS VARIABLES TOTAL
DETALLE ANUAL
Costo total de Importacion lentes  S/. 91,000.00
Publicidad en redes sociales S/. 1,200.00
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S/. 92,200.00

Fuente: Elaboracion propia

6.7. Punto de Equilibrio

La empresa “IMPORTADORA Y DISTRIBUIDORA PAREDES S.A.C”, cuenta con el

siguiente punto de equilibrio proyectado en soles:

Tabla 28 Punto de equilibrio

ANOS

Punto de equilibrio en soles
161,595 175,868 217,374 222,024 231,670

Fuente: Elaboracion propia

6.8. Tributacion de la importacion

Para este punto se considera los tributos por pagar de la primera importacion.

Tabla 29 Tributos primera importacion

PRECIO TOTAL
DESCRIPCION
UNID. INC. IGV
AD/VALOREM S/.0.00
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ISC S/.0.00

IGV S/. 5,391.00
IPM S/. 674.00
MORA S/.0.00
TASA SERV.DESPACHO S/. 0.00
TOTAL DERECHOS S/. 6,065.00
PERCEPCION 10% S/. 3,976.00
* TOTAL IMPUESTOS SOLES * S/. 10,041.00

Fuente: Elaboracion propia

6.9. Presupuesto de ingresos

Para el presente plan se no se considerara ingresos no operativos. De igual forma se

observa que los ingresos operativos van en aumento hasta el afio cinco por lo que se

considera que el negocio es rentable.

Tabla 30 Ingresos 5 afos
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Fuente: Elaboracion propia

6.10 Presupuesto de egresos

ANOS

CONCEPTO 0 1 2 3 4 5
INGRESOS

200,000 250,000 300,000 350,000 400,000
Ingresos
operativos 200,000 250,000 300,000 350,000 400,000
Ingresos no
operativos - - - - -

Se puede observar en la tabla N° 31 que los egresos de los cinco afios no superan a los

ingreso.

Tabla 31 Egresos 5 afos

ANOS

CONCEPTO 0 1
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COSTOY

GASTOS 159,025 175,775 220,204 223,434 233,080
Costos fijos
65,415 59,415 77,859 77,859 82,955
Costos Variables
92,200 114,950 140,935 144,165 148,715
Depreciacion
910 910 910 910 910
Amortizacion
intangible 500 500 500 500 500
Fuente: Elaboracion propia
6.11. Flujo de caja proyectado
Tabla 32 Flujo de caja econémico
ANOS
CONCEPTO 0 1 2 5
INGRESOS

200,000
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250,000 300,000
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Ingresos
operativos
Ingresos no
operativos
COSTOY

GASTOS

Costos fijos

Costos Variables

Depreciacion

Amortizacion
intangible
UTILIDAD

OPERATIVA

Impuesto renta

UTILIDAD NETA

RER1.5%

MENSUAL

ING.

NETOS

200,00

159,02

65,415

92,200

910

500

40,975

3,000

37,975

0

5

111

250,000

175,775

59,415

114,950

910

500

74,225

3,750

70,475

300,000

220,204

77,859

140,935

910

500

79,796

4,500

75,296

350,000

223,434

77,859

144,165

910

500

126,566

5,250

121,316

400,000

233,080

82,955

148,715

910

500

166,920

6,000

160,920



Depreciacion

Amortizacion

intangible

Valor Residual

Inversiones

FLUJO DE CAJA
ECONOMICO
FCF

ACUMULADO

910 910 910 910 910

500 500 500 500 500

406

(100,729) - - - - -

(100,729) 39,385 71,885 76,706 122,726 162,736

(100,729) (61,344) 10,541 87,247 209,973 372,709

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 33 Flujo de caja financiero

ANOS
CONCEPTO 0 1 2 3 4 5
INGRESOS
200,000 250,000 300,000 350,000 400,000
Ingresos

operativos

200,000 250,000 300,000 350,000 400,000
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Ingresos no

operativos - - - - -
COSTOY
GASTOS 163,005 177,278 218,784 223,434 233,080
Costos fijos
65,415 59,415 77,859 77,859 82,955
Costos
Variables 92,200 114,950 140,935 144,165 148,715
Intereses
3,980 1,503 (1,420)
Depreciacion
910 910 910 910 910
Amortizacion
intangible 500 500 500 500 500
UTILIDAD
OPERATIVA 36,995 72,722 81,216 126,566 166,920
RER1.5%
MENSUAL
Impuesto renta
ING. 3,000 3,750 4,500 5,250 6,000
NETOS

UTILIDAD

NETA 33,995 68,972 76,716 121,316 160,920
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Depreciacion

910 910 910 910 910
Amortizaciéon
500 500 500 500 500
intangible
Valor Residual
406

Amortizacion
(13,761) (16,239) (19,161)

Inversiones
(100,729) - - - - -
Préstamo
30,000
FLUJO DE
CAJA
(70,729) 21,644 54,144 58,965 122,726 162,736
FINANCIERO
FCF
ACUMULADO (70,729) (49,086) 5,058 64,022 186,748 349,485

Fuente: Elaboracion propia

6.12. Estado de Ganancias y Pérdida

Tabla 34 Estado de ganancias y pérdidas

RECURSOS Expresado en Soles por aio
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Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afno 4 Afno 5
(+) VENTAS NETAS 200,000 250,000 300,000 350,000 400,000
(-) COSTO DE VENTAS 91000 113750 140095 143325 147875
UTILIDAD BRUTA 109000 136250 159905 206675 252125
(-) GASTOS
ADMINISTRATIVOS 65415 65415 65415 65415 65415
(-) GASTOS DE VENTAS 0 1200 840 840 840
(-) DEPRECIACION 910 910 910 910 910
UTILIDAD OPERATIVA 42675 68725 92740 139510 184960
(+) INGRESOS
FINANCIEROS 0 0 0 0 0
(+) INGRESOS VARIOS - - -
(-) GASTOS
FINANCIEROS 3,980 1,503 (1,420)
(-) GASTOS VARIOS 0 0 0 0 0
UTILIDAD ANTES
IMPUESTO 38,695 67,222 94,160 139,510 184,960
(-) IMPUESTO A LA
RENTA 10,835 18,822 26,365 39,063 51,789

UTILIDAD NETA 27,860 48,400

67,795

100,447 133,171
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Fuente: Elaboracion propia

6.13. Evaluacioén de la Inversion

6.13.1. Evaluacion Economica
En cuento a la evaluacién econémica, podemos deducir que el proyecto es viable, puesto

un VANF de S/. 144,211.85 y una TIRF de 62.84 % indican que se genera ganancia.

Tabla 35 Evaluacion econdmica

COK VALOR
S/.
VANE 21.00%
144,211.85
TIRE 62.84%
PRIE
0.86
B/C Econdmico S/.4.70

Fuente: Elaboracion propia

6.13.2. Evaluacion Financiera

En la tabla N°55 la evaluacién financiera nos indica el PRIF es mayor a uno, confirmando
gue el proyecto es rentable, con respecto a la tasa interna de retorno, esta es mayor a la

tasa de descuento, por lo que el negocio es viable.
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Tabla 36 Evaluacion financiera

WACC VALOR
S/.
VANF 19.8%
144,746.20
TIRF 69.08%
PRIF
1.91
B/C Financiero S/.5.94

Fuente: Elaboracion propia

6.13.3. Evaluacion social

El plan de negocio de importacion y comercializacion de lentes de sol a base de bambu
en Lima metropolitana genera un gran impacto en la sociedad ya que como empresa
consideramos que es realmente importante concientizar a las personas que demos

proteger nuestro medio ambiente.

6.13.4 Impacto ambiental

IMPORTADORA Y DISTRIBUIDORA PAREDES S.A.C se encargara de la importacion y
comercializacion de lentes de sol eco amigables a base de bambu. Esto sin duda

117



generara un gran impacto ambiental ya que estamos incentivando al consumo de

productos eco-amigables que nos ayudan a recudir nuestra huella de carbono.

6.14.-Evaluacion de costo oportunidad del capital de trabajo

Tabla 37 Determinacion COK

Determinacion del COK

TREMA Inversionista 1 25%
Participacion Inversionista 1 60.00%
TREMA Inversionista 2 15%
Participacion Inversionista 2 40.00%
TREMA Inversionista 3 0.00%
Participacion Inversionista 3 0.00%
COK 21.00%

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 38 Determinacién WACC

Determinacion de la WACC

Costo del patrimonio (COK) 21%

Participacion del patrimonio 70.22%
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Costo Financiamiento 18%

Participacion de terceros 29.78%
Impuesto a la renta 5.31%
WACC 19.82%

Fuente: Elaboracion propia

6.15.-Cuadro de riesgo del tipo de cambio

Para el presente proyecto con la finalidad de mitigar el riesgo de tipo de cambio se ha
optado por recurrir al sistema bancario para contratar un tipo de cambio forward.
Gracias a este contrato podremos beneficiarnos de un ahorro en la fecha de pago, si el

precio de mercado en dicho momento es superior al fijado en el contrato forward.
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7.- CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1.- Conclusiones

Pertenecer al régimen MYPE nos proporciona beneficios tributarios y laborales
que permiten reducir costos, con el fin de que la empresa pueda establecerse

econémicamente en los préximos cinco afios.

Se ha demostrado que el plan econémico financiero del negocio es viable, debido
al andlisis de los tres indicadores como COK, VAN con 21%, S/ 144,746.20

respectivamente.

Se espera lograr el incremento de ventas como minimo en 3% de afio a afo.

El producto a importar posee ventajas a diferencia que la competencia al ser un

producto ecoldgico y de mayor durabilidad en el tiempo.
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7.2.- Recomendaciones.

De presentar escenarios u oportunidades muy favorables para el negocio, se
recomienda buscar asociarse para incrementar el capital y el volumen de la

operacion.

Se recomienda diversificar el portafolio, para contrarrestar las posibles barreras de
entrada que se puedan generar; asi como evaluar nuevas productos ecolégicos

como cepillos dentales de bambd, reloj de bambd, etc.

Se sugiere proyectar las ventas a nivel nacional, con el objetivo de incrementar la
rentabilidad, poder demandar mas productos a nuestro proveedor y reducir costos

aplicando una economia de escala

Recomendamos invertir en tecnologia puesto que se requiere actualizacion
contante en redes sociales y pagina web ya que este es el principal canal de

ventas.
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ANEXOS

BUYER PERSONA

Plantilla para crear tu Buyer Persona

Es la representacion de tu cliente ideal describiendo
una persona real o ficticia que reune las caracteristicas
Qué es un buyer persona de tu grupo objetivo. Te permite tener una referencia
para saber a quién diriges tus estrategias de mercadeo

y ventas.

Revisa tus cifras de ventas y extrae las caracteristicas
de tus mejores clientes, habla con las personas que

estan en los canales de experiencia y ventas, quienes
Ddénde conseguir informacion
tiene gran conocimiento por su contacto directo con los
para construirlo
clientes, documéntate sobre tendencias y busca

estudios que te permitan saber quiénes pueden ser

objeto de tu oferta, asesorate de un experto y sobre

todo, sal de la oficina y habla con tus clientes.

Nombre de tu buyer persona |Pedro Ramirez

Edad 28 afios
Sexo Masculino
Trabajo u oficio Ingeniero de sistemas
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¢, Donde trabaja?

BCP

Educacion

Superior

Nivel de ingresos

S/. 2 800.00 al mes

¢,Donde vive?

San Miguel

¢,Cuales medios utiliza?

Television, Radio, Prensa y Revistas

Blogs

Email marketing

Redes Sociales

Pauta Digital

Teléfono

Chat

BTL - Eventos y activaciones

¢,Cual es el objetivo o
problema principal que tu
marca le podria ayudar a

cumplir o solucionar?

Satisfacer la necesidad que tiene de vestir siempre
acorde a las ultimas tendencias de la moda pero a la
par cuidar el medio ambiente intentando recudir de
alguna manera la huella de carbono consumiendo

productos ecoldgicos.

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

o qué le falta?

La poca oferta de productos ecolégicos, principalmente
lentes de sol a base de bambd, lo que genera que este
producto sea de un costo elevado y no cuente con

variedad de disefios que le permitan a nuestros clientes

sobresalir en el &mbito de la moda.
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¢, Como puede tu producto o
servicio ayudar a solucionar el
problema o cumplir el objetivo

de tu cliente?

Generando mayor oferta en el mercado que permita a
nuestros consumidores adquirir producto de moda
ecoldgica a un precio justo con una amplia variedad de

modelos de calidad.

¢,Cual es una meta de corto
plazo que indicaria que va en
la direcion correcta en la

solucion de el problema?

Obtener un 1% de participacién del mercado para el

afo 2021.

¢, Qué implica para la persona
no solucionar el problema o
lograr este objetivo? ¢ Cuél es
el costo personal o profesional

de no lograrlo?

El consumidor de lentes de sol regulares debe comprar
mas de uno al afio generando contaminacion puesto
los lentes de plastico de muy baja calidad se deterioran
facilmente. Mientras que los lentes de bambul son méas
duraderos. Esto genera gastos al consumidor que debe
de comrpar varias veces al afio un lente de sol para

poder satisfacer sus necesidades.

¢,Cual es el efecto real y
practico de solucionar el
problema o lograr el objetivo?

¢, Qué gana?

Logar vestir a la moda y contribuir al cuidado del medio

ambiente.

¢,Cual es esa caracteristica,
funcionalidad o beneficio que
la persona valoraria mas de tu

producto o servicio?

La durabilidad es la principal caracteristica de los
lentes de sol ecologicos ya que este producto a base

de bambu tiene mucho mas tiempo de vida que unos
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lentes de sol fabricados en plastico que son de muy

baja calidad y son mas propensos a romperse.

¢, Donde busca informaciéon o
consejo sobre el problema o

solucién?

El cliente busca informacion en redes sociales y

paginas web de productos ecolégicos.

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

producto o servicio?

No contar con tienda fisica en donde puedan ver,

probar y comprar directamente los productos.

¢,Qué dice o hace alrededor

de su labor o problemética?

Es consciente de su alto consumo en el rubro de la
moda y que este es la segunda industria mas
contaminante por lo que le emociona consumir

productos de moda sostenible.

¢,Qué ve? Como es el
ambiente en el que vive o

trabaja?

Considera que el ambiente en el que se rodea es cada
vez mas influenciado por la tendencia de utilizar
productos sostenibles y se esta generando mas

conciencia en el cuidado del medio ambiente.

Qué oye sobre su problemay
formas de solucionarlo?

Amigos, colegas, medios.

Su entorno comenta cada vez sobre la nueva tendencia
de consumir productos sostenibles en especial en el
ambito de la moda puesto que las persona con las que

convive les gusta vestir bien.

¢, Qué piensa y siente?

Expectativas, inspiraciones,

Piensa que al consumir productos ecologicos aporta a

la reduccion de huella de carbono y se siente bien. Le
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miedos, motivaciones y

preocupaciones

llena de inspiracion saber que puede influenciar en

entorno el consumo de productos sostenibles.

¢ Quién es y como se

comporta en un dia normal?

Pedro Ramirez es un ingeniero de sistemas de 28
afos, soltero sin hijos que vive con un dos amigos en
un departamento en distrito de San Miguel. Le gusta
vestir a la moda pero tambien esta preocupado por el
medio ambiente. Es una persona que esta muy bien
informado, que lee las etiquetas de los productos que
compra y sabe identificar qué producto es ecoldgico y
cual verdaderamente no lo es.

Pedro usa mucho su celular y su laptop para trabajar
y comunicarse con sus compafieros de trabajo, familia
y amigos, especialmente por whatsapp. Trabaja de
lunes a viernes y los fines de semana le encanta
realizar viajes cortor dentro del pais y cuando tiene la
oportunidad de tener vacaciones le gusta salir de pais y
conocer nuestos destinos especialmente destinos para
veranear, utiliza bastante sus redes sociales para
publicar fotos de sus viajes. De lunes a viernes toma
largas caminatas para relajarse y tomar un poco de sol

despues de almorzar.

Le gusta utilizar lentes de sol diariamente y cuando

viaja lleva mas de uno. Siempre busca comprar
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productos de moda de muy buena calidad y si son de
moda sostenible mucho mejor ya que en el pais son
muy dificiles de conseguir a precio justo.

Cuando ha utilizado lentes de plastico tuvo problemas
constantes con la durabilidad de estos puesto que los
usa a diario se gastan muy rapido y o se deforman por
el material (plastico). Por otro lado, cuando viaja y lleva
sus lentes de plastico con él es muy probable que se
rompan con facilidad al momento de movilizarse o

turista.

¢, Tiene disponible presupuesto
para satisfacer sus
necesidades o cumplir sus
objetivos con tu producto o
servicio? (Si - No) Si la
respuesta es no, puedes
plantearte opciones como
cambiar de segmento de
clientes o construir una oferta
de valor de menor precio,

entre oftras.

Si

¢ Tiene la capacidad de

decisién o influencia suficiente

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

a perder tiempo y dinero.

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

comprar.

Si

¢ Esta en el momento de

tomar decisiones o evaluar
soluciones? El cierre llega
mas facil cuando el cliente

esta en la etapa de decision.

Evaluar decisiones

PITCH

Las gafas de sol me facilitan mirar alrededor
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PROFORMA DE IMPORTACION

Grurs

**% PROFORMA k¥
IMPORTACION DEFINITIVA
CALLAC 27/ 10/ 2020
IMPORTADOR  : IMPORTADORA Y DISTRIBUIDORA PAREDES S.A.C ORDEN N° : OFCION 2
R.ULC. : 20556161837 AVISO DE LLEGADA :
DIRECCION : AV. LAS MAGNOLIAS 108 - VIPOL TIPC DE CARGA : LENTES DE SOL
CALLAD SHIPPER ;
ATENCION : ANAHIS PAREDES PALACIOS
HBL . DIMENSION : MONTOS VALORIZADOS
NAVE : PESO : FOB : $ 8,980.00
INVOICE VOLUMEN - FLETE : $ 200.00
F./ LLEGADA : ALMACEN : SEGURO :
CIF: $ 9,359.60
*PAGOS TOTAL
£ SoLees TTEM CANT. DESCRIPCION PRECIO UNID. e
1 AD/VALOREM S/.0.00
2 1 I5C S/.0.00
3 1 IGv S/.5,391.00
4 1 IPM S/. 674.00
5 1 MORA S/.0.00
5 1 TASA SERV.DESPACHO S/.0.00
TOTAL DERECHOS S/. 6,065.00
PERCEPCION 10% $/.3,976.00
* TOTAL IMPUESTOS SOLES * S/. 10,041.00
7 1 TRANSPORTE S/. 320.00 S/.377.60
9 1 /. 0.00 S/.0.00
10 1 S/. 0.00 S/.0.00
111 S/. 0.00 S/. 0.00
12 1 S/.0.00 S/.0.00
13 1 S/.0.00 S/.0.00
* TOTAL PAGO EN SOLES * S/. 320.00 S/.377.60
Ta® 14 1 GASTOS EN ALMACEN (APROX) $ 250.00 $ 295.00
16 1 VISTO BUENO $ 150.00 $177.00
18 1 COMISION ADUANA $ 180.00 $212.40
20 1 DESCONSOLIDACION $ 30.00 $ 35.40
21 1 TRANSMISION $ 30.00 $35.40
2 1 $0.00 $0.00
23 1 $0.00 $0.00
* TOTAL PAGO EN DOLARES * $ 640.00 $ 755.20

SESTA PROPORMA SSTA SUIETA A VARIACION SEGUN COSTOS REALES DEL DESPADHD (Gaste varis Segun olaevacdn de Aduasas [efors, movilzeciin de targe, et )
SACOMISION AGENCIA: 0.5% DEL O COMISION MINIMA, S/, 850.00 + LGV,

SORADCIANA 115 TIPO OF CAMIIO. 341 TIPO D& CAMBXO BURO 118

CTAS. CTES. BCP S/, 192-2276545-0-02 BCP USS$, 192-2238630-1-33

* TOTAL PAGO SOLES * S/.10,418.60
* TOTAL PAGO DOLARES * $ 755.20
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FACTURA COMERCIAL PROVEEDOR

BiRRBCFEFARRAF
WEIHAI DINGXIN OPTICAL CO., LTD.
CHINA, SHANDONG, QINGDAO, 131 RENMIN ROAD, CIUDAD DE JIAONAN

info@dingxinoptical.com

INVOICE
] INVOICE
COMPANY : IMPORTADORA Y DISTRIBUIDORA PAREDES S.A.C NO: F015765697
RUC: 20536294590 DATE: 15/11/2020
?NCOTERM FOB CALLAO PORT, PERU
PORT OF LOADING: PORT OF AL CONTADO CON TRANSFERENCIA BANCARIA AL PROVEEDOR
DESTINATION:
QINGDAO, CHINA CALLAO, PERU
= Bs e 13 B BEm
UNIT
ITEM NO. CODE NO. DESCRIPTION TOTAL CTNS PRICE (US TOTAL AMT (USD)
D)

Lente de sol
1 VRZD-10 100 8.5 850. 00
modelo retro

Lente de sol
2 VRZJ-24 ) 100 8.8 880. 00
modelo circular

Lente de sol
3 VRZJ-23 100 8.8 880. 00
modelo cat

Lente de sol

4 VRZJ-20 100 8.8 880. 00
blue
Lente de sol
5 XQPZ-51 100 8.9 890. 00
green
Lente de sol cat
6 VRZD-11 2 100 9.2 920. 00
Lente de sol
7 VRCS—-04 ) 100 9.2 920. 00
pink
Lente de sol
8 VRML-165 100 9.2 920. 00
dark
Lente de sol
9 VRML-178 . 100 9.2 920. 00
pink redondo
Lente d sol
10 B14-38 ) 100 9.2 920. 00
naranja
8980. 00
INFORMATION
PROFORMA N° : PYXPEOOO141
DATE: 10, OCT. 2020
ORIGIN OF GOODS: CHINA
FINAL DESTINATION: PERU
BENEFICIARIO: WEIHAI DINGXIN OPTICAL CO., LTD.
CODIGO SWIFT: CZCBCN2X
BANCO: ZHEJIANG CHOUZHOU COMMERCIAL BANK
CUENTA: NRA15652142010500006910

132




CONTRATO DE COMPRAVENTA INTERNACIONAL

Conste por el presente documento el contrato de compraventa internacional de
mercaderias que suscriben de una parte: proveedor WEIHAI DINGXIN OPTICAL CO.,
LTD., empresa constituida bajo las leyes de la Republica Popular de China, debidamente
representada por su representante legal Lynn Yan, domiciliado en su Oficina principal
ubicado n°® 59, Donghai Road, la Eco & Tech Deve Zona, la ciudad de Weihai, China. a
quien en adelante se denominard& EL VENDEDOR vy, de otra parte Importaciones
IMPORTADORA Y DISTRIBUIDORA PAREDES S.A.C, con RUC 20536294590,
debidamente representado por su Gerente General Anahis Danae Paredes Palacios,
identificado con DNI N° 70096289 y sefialando domicilio el ubicado Av. Las magnolias
108 Vipol, Callao, Republica del Pert, a quien en adelante se denominara EL

COMPRADOR, que acuerdan en los siguientes términos:

GENERALIDADES

CLAUSULA PRIMERA:

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

dos partes aqui nominadas.

En caso de discrepancia entre las presentes Condiciones Generales y cualquier otra
condicion Especifica que se acuerde por las partes en el futuro, prevaleceran las

condiciones especificas.
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1.2Cualquier situacién en relacion con este contrato que no haya sido expresa o
implicitamente acordada en su contenido, debera ser gobernada por: a) La
Convencion de las Naciones Unidas sobre la Compraventa Internacional de
Productos (Convencion de Viena de 1980, en adelante referida como CISG, por sus
siglas en Ingles) y, b) En aquellas situaciones no cubiertas por la CISG, se tomara

como referenciala ley del Pais donde el Vendedor tiene su lugar usual de negocios.

1.3Cualquier referencia que se haga a términos del comercio (como FOB, CIF, EXW,
FCA, etc.) estard entendida en relacion con los llamados Incoterms, publicados por

la Camara de Comercio Internacional.

1.4Cualquier referencia que se haga a la publicaciéon de la Camara de Comercio
Internacional, se entenderd como hecha a su versién actual al momento de la

conclusion del contrato.

1.5Ninguna modificacion hecha a este contrato se considerara valida sin el acuerdo por

escrito entre las Partes.

CARACTERISTICAS DE LOS PRODUCTOS

CLAUSULA SEGUNDA:

2.1Es acordado por las Partes que EL VENDEDOR vendera los siguientes productos:
lentes de sol a base de bambu y EL COMPRADOR pagara el precio de dichos

productos de conformidad con el articulo cuarto.
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2.2 También es acordado que cualquier informacion relativa a los productos descritos
anteriormente referente al uso, peso, dimensiones, ilustraciones, no tendran efectos

como parte del contrato a menos que esté debidamente mencionado en el contrato

PLAZO DE ENTREGA

CLAUSULA TERECERA:

EL VENDEDOR se compromete a realizar la entrega de periodo de 45 dias luego de

recibidas las érdenes de compra debidamente firmadas por el comprador.

PRECIO

CLAUSULA CUARTA:

Las partes acuerdan el precio de 8980 dolares por el envio de los productos de
conformidad con la carta oferta recibida por el comprador el 10 de octubre del 2020.
A menos que se mencione de otra forma por escrito, los precios no incluyen impuestos,
aranceles, costos de transporte o cualquier otro impuesto. El precio ofrecido con mayor

frecuencia es sobre la base del Incoterms FOB (“Free on Board”).

CONDICIONES DE PAGO

CLAUSULA QUINTA:

Las Partes han acordado que el pago del precio o de cualquier otra suma adecuada por
EL COMPRADOR a El VENDEDOR debera realizarse por pago adelantado equivalente
al TREINTA PORCIENTO (30 %) de la cantidad debitada precio al embarque de los

productos, y el restante SETENTA PORCIENTO (70 %) después de 15 dias de recibidos
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los productos por parte del comprador. Las cantidades adeudadas seran acreditadas,
salvo otra condicién acordada, por medio de transferencia electronica a la cuenta del
Banco del Vendedor en su pais de origen, y EL COMPRADOR considerara haber
cumplido con sus obligaciones de pago cuando las sumas adecuadas hayan sido

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

INTERES EN CASO DE PAGO RETRASADO

CLAUSULA SEXTA:

Si una de las Partes no paga las sumas de dinero en la fecha acordada, la otra Parte
tendra derecho a intereses sobre la suma por el tiempo que debid ocurrir el pago y el
tiempo en que efectivamente se pague, equivalente al UNO POR CIENTO (1 %) por cada
dia de retraso, hasta un maximo por cargo de retraso de QUINCE PORCIENTO (15 %)

del total de este contrato.

RETENCION DE DOCUMENTOS

CLAUSULA SEPTIMA:

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

COMPRADOR.

TERMINO CONTRACTUAL DE ENTREGA

CLAUSULA OCTAVA:
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Las partes deberan incluir el tipo de INCOTERMS acordado. Sefalando con detalle
algunos aspectos que se deba dejar claro, o que decida enfatizar. Por ejemplo, si se opta
por las condiciones de entrega en la fabrica, EXW, es conveniente aclarar que el costo y
la responsabilidad de cargar la mercancia al vehiculo, corresponde al comprador. Hay
que recordar que una operacion adicional, involucra no solo costos, como el pago a
cargadores, si no también conlleva un riesgo intrinseco en caso de dafio de la mercaderia
durante el proceso de carga. Aungue las condiciones de INCOTERMS son claras, es
recomendable discutir y aclarar estos detalles, ya que puede haber desconocimiento de

una de las partes.

RETRASO DE ENVIOS

CLAUSULA NOVENA:

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

COMPRADOR.

INCONFORMIDAD CON LOS PRODUCTOS

CLAUSULA DECIMA:

EL COMPRADOR examinara los productos tan pronto como le sea posible luego de
llegados a su destino y debera notificar por escrito a EL VENDEDOR cualquier

inconformidad con los productos dentro de 15 dias desde la fecha en que EL
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COMPRADOR descubra dicha inconformidad y debera probar a EL VENDEDOR que

dicha inconformidad con los productos es la sola responsabilidad de EL VENDEDOR.

En cualquier caso, EL COMPRADOR no recibira ninguna compensacion por dicha
inconformidad, si falla en comunicar al EL VENDEDOR dicha situacion dentro de los 45

dias contados desde el dia de llegada de los productos al destino acordado.

Los productos se recibiran de conformidad con el Contrato a pesar de discrepancias

menores que sean usuales en el comercio del producto en particular.

Sidicha inconformidad es notificada por EL COMPRADOR, EL VENDEDOR debera tener

las siguientes opciones:

a) Reemplazar los productos por productos sin dafios, sin ningln costo adicional para el

comparador; o.

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

inconformidad.

COOPERACION ENTRE LAS PARTES

CLAUSULA DECIMO PRIMERA:

EL COMPRADOR debera informar inmediatamente a EL VENDEDOR de cualquier
reclamo realizado contra EL COMPRADOR de parte de los clientes o de terceras partes
en relacién con los productos enviados o sobre los derechos de propiedad intelectual
relacionado con estos. EL VENDEDOR debera informar inmediatamente a EL
COMPRADOR de cualquier reclamo que pueda involucrar la responsabilidad de los

productos por parte de EL COMPRADOR.
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CASO FORTUITO DE FUERZA MAYOR

CLAUSULA DECIMO SEGUNDA:

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

de una de las partes.

La parte afectada por tales circunstancias debera notificar inmediatamente a la otra parte.

RESOLUCION DE CONTROVERCIAS

CLAUSULA DECIMO TERCERA:

A menos que se estipule de otra forma por escrito, todas las disputas surgidas en
conexién con el presente contrato deberd ser finalmente resueltas por la ley de la
Republica de Pert y seran competencia exclusiva de la jurisdiccion de las cortes de la
Republica de Perd, a las cuales las partes por este medio nominan excepto que una parte
deseara buscar un procedimiento arbitral en concordancia con las reglas de Convencion
de las Naciones Unidas sobre la Compraventa Internacional de Productos por uno o mas

arbitros nombrados de conformidad con dichas reglas.

ENCABEZADOS

CLAUSULA DECIMO CUARTA:

Los encabezados que contiene este acuerdo se usan solamente como referencia y no

deberan afectar la interpretacion del mismo.
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NOTIFICACIONES

CLAUSULA DECIMO QUINTA:

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

parte haya, de igual forma, designado por escrito a la otra parte

ACUERDO INTEGRAL

CLAUSULA DECIMO SEXTA:

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

sea modificado por escrito y firmado por ambas Partes.

En sefial de conformidad con todos los acuerdos pactados en el presente contrato, las
partes suscriben este documento en la ciudad de Lima, a los 19 dias del mes de

noviembre del 2020.

EL VENDEDOR EL COMPRADOR
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