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INTRODUCCION

El tema del empoderamiento femenino ha despertado gran interés en nuestro grupo, debido
a la igualdad de oportunidades que se esta dando en el Per(. Cada vez existen mas
mujeres que ocupan un cargo gerencial dentro de una organizacion o son representantes
legales de una compafiia, como de igual forma se repite en las mujeres emprendedoras, y
también se puede observar que, para poder asumir cargos importantes dentro de una
compainiia, tienen que capacitarse, estudiar maestrias, y estar en constante actualizacion
para poder asumir sus tareas laborales. De la mano también asumen un rol importante
dentro de su grupo familiar, como pueden ser ellas la cabeza de familia asumiendo los
gastos de su hogar, madres con uno o dos hijos que tienen que ayudarlos con sus tareas

diarias.

De esta manera, hemos observado que la mujer actualmente cuenta con diversas tareas
laborales, personales y académicas que ocupan mucho mas de su tiempo y necesitan un
apoyo para cumplir con algunas labores minimas pero importantes para ellas. De esta forma
como grupo pensamos en darles una propuesta de valor que ayude al abastecimiento de
articulos higiénicos femeninos y el control de su ciclo menstrual; mediante un aplicativo que
le ayude en menos de 5 minutos solicitar estos articulos intimos que son necesarios para

gue continde con sus tareas diarias que ya antes hemos mencionado.

A lo largo del curso hemos aprendido técnicas que nos ayudaron a conocer mas sobre
nuestra idea innovadora, de igual forma aplicamos matrices aprendidas en el curso para

poder conocer mas a nuestro cliente o segmento del mercado que necesitdbamos.



Resumen Ejecutivo

A lo largo del desarrollo de esta investigacion, y para poder recabar datos estadisticos
suficientes que nos dieran referencia de como controlar el ciclo menstrual, desarrollamos una
encuesta a forma de muestreo a 141 mujeres, donde tuvimos un panorama mas claro que nos

ayudaba a determinar el porcentaje de mujeres que utilizan un aplicativo para este fin.

Observamos que un gran porcentaje de estas mujeres (83%) hacen compras por internet,
donde el rango de edad que mas realiza compras por internet es entre 25 y 34 afios de edad

que representa un 43.6%.

Asi mismo en datos del analisis del mercado la categoria de toallas higiénicas factura
alrededor de los S/.230 millones y crece entre 8% y 9% cada afio. Se mueven cerca de 940
millones de unidades de productos para el cuidado femenino. El 80% del mercado esta
concentrado en las toallas higiénicas en un 15%. EI Comercio electrénico alcanzaria ventas
por US$ 2.800 millones a fines del 2019 en el Pert. Ademéas del Comportamiento frente a la
tecnologia de las mujeres peruanas el 59% se conecta a internet al menos una vez a la

semanay el 49% cuenta con un Smartphone.

En los resultados de nuestra encuesta, obtuvimos que la frecuencia de compra de articulos
de higiene femenina es en promedio de 7.5 veces al afio. Y que estan dispuestos a pagar el

costo de S/.10.00 por el delivery.

Para poder implementar y empezar el negocio, la inversion inicial es de S/. 120,671.21 con
una inversion del 33.33% por cada uno de los 3 socios. El Periodo de analisis del negocio es

de 5 afios y como resultado del VANE: S/. 96,277.07 con un TIRE: 56.27%

Finalmente podemos concluir que el negocio es viable y una gran oportunidad para contribuir

con el distanciamiento social y cuidado de la poblacion frente al COVID 19.



1 CAPITULO I. DEFINICION DEL NEGOCIO

1.1 Ideade Negocio
Desarrollo de una aplicacion para el control y abastecimiento de productos dentro del
ciclo menstrual, la cual sera alimentada por cada persona con fechas, sintomas y
articulos necesarios en este periodo de tiempo. Permitiéndonos tener una data con
todo lo requerido por cada una de nuestros clientes y entregar la dotacion de

productos solicitados de manera mensual en la direccion de su preferencia.
Tipo de producto o servicio

Distribucion mediante delivery de articulos para el cuidado intimos femenino dentro
de su ciclo menstrual, tales como toallas higiénicas, protectores diarios, tampones,
pafiitos himedos intimos, jabones intimos, copas menstruales y pastillas para célicos

menstruales.
Caracteristicas principales

La caracteristica principal que tenemos es la alerta oportuna para antes del inicio del periodo
menstrual; mediante nuestro aplicativo, ademas de la compra de sus utensilios de acuerdo a

su requerimiento 0 necesidades a través de nuestra pagina web o aplicativo.
Formatos

Nuestro formato sera a través de nuestro aplicativo ademas de contar con nuestra pagina
web en la cual nuestros clientes podran descargar, suscribir ademas de realizar sus pedidos

por estos medios.



Formulacion de Hipotesis

Al plantear los aspectos que tienen como propdsito introducir al mercado una aplicacién, que
tiene como obijetivo brindar a las mujeres una herramienta que les permita llevar un control
de su ciclo menstrual y a la vez poder comprar en linea los utensilios que necesitan para
este periodo, nos encontramos con el problema de que las mujeres no tienen tiempo a

causa de su demandante vida profesional.

Formular la Tesis

Nuestra formulacién de trabajo a la presente investigacion, “Mujeres Intimas” propone
unificar los servicios de control del ciclo menstrual y delivery de productos para las mujeres,
ayudando a que el tiempo que destinan a esta actividad puedan utilizarlo de manera mas

eficiente en otras actividades.



1.2 Diagnostico de la ldea de Negocio

Como grupo planteamos diversas ideas de negocio para revisar la viabilidad de cada una de
ellas, llegando a la conclusion de que la mejor idea es la de “Distribucién y control
menstrual’, debido a que “se factura en la categoria de toallas higiénicas alrededor de los
S/.230 millones y crece entre 8% y 9% cada afio. Se mueven cerca de 940 millones de
unidades de productos para el cuidado femenino. El 80% del mercado esta concentrado en
las toallas higiénicas en un 15%. El Comercio electrénico alcanzaria ventas por US$ 2.800
millones a fines del 2019 en el Perd. Ademas del Comportamiento frente a la tecnologia de
las mujeres peruanas el 59% se conecta a internet al menos una vez a la semana y el 49%

cuenta con un Smartphone” (Cornejo, 2017)

De esta forma como pensamos en darles una propuesta de valor que ayude al
abastecimiento de articulos higiénicos femeninos y el control de su ciclo menstrual;
mediante un aplicativo que le ayude en menos de 5 minutos a solicitar estos articulos

intimos que son necesarios para que continde con sus tareas diarias.

Nuestro grupo ha planteado 5 ideas de negocio las cuales son:
- Colectivo por aplicativo

Un aplicativo que permite conectar a las personas que tienen un auto y los que necesitan
trasladarse. Se tendra dos tipos de usuarios; uno de los usuarios sera el que cuente con el
auto para su traslado personal, este mismo tendra la oportunidad de ingresar al aplicativo,
registrarse y compartir sus datos como: Nombre, edad, fotografia y las rutas habituales que
realiza cuando se traslada a su trabajo, domicilio y/o lugar que frecuenta a menudo. Para
este caso el conductor tendré la posibilidad de activar la fecha, hora, direccién y ruta que
realizara para dirigirse a su destino. Otro de los usuarios sera el que necesite trasladarse de
forma segura y mas econdmica que un taxi; este tendra que registrarse en la aplicaciéon y

compartir sus datos como: nombre, edad, direccién de donde vive y una fotografia. Este



tendré la posibilidad de verificar en el aplicativo los servicios de usuarios con autos que

coincida con la ruta que necesite en ese momento.

- Distribucion y control menstrual

Desarrollo de una aplicacion para el control y abastecimiento de productos dentro del ciclo
menstrual, la cual sera alimentada por cada persona con fechas, sintomas y utensilios
necesarios en este periodo de tiempo. Permitiéndonos tener una data con todo lo requerido
por cada uno de nuestros clientes y entregar la dotacion de productos solicitados de manera

mensual en la direccion de su preferencia.

- Chalecos inteligentes para ciclistas

La bicicleta se ha convertido en un medio de transporte alternativo en varias ciudades. Por
€s0 es muy importante garantizar la seguridad de todos los usuarios de la via, sobre todo de
aquellos mas vulnerables, como los ciclistas. Teniendo en cuenta el riesgo que corren las
personas que se desplazan en bicicleta esta es una prenda que permite a los ciclistas
orientarse mas facilmente y sefializar de manera mas clara su presencia e intenciones a los
demas vehiculos. El trafico en Lima es cadtico y agresivo es algo que todos padecemos
diariamente. La chaqueta inteligente que incorpora innovadoras tecnologias para contribuir a
una mejor coexistencia de los diferentes actores que forman parte del sistema de la
movilidad urbana. El desarrollo de un chaleco equipado con sensores de proximidad, el cual
le permitiria a los ciclistas percatarse de los autos que se acercan a menos de 30 metros lo

cual evitaran gran cantidad de accidentes en las calles de Lima debido al intenso trafico.



- Airbag para ciclistas

Son cada vez mas las personas que apuestan por la bicicleta como medio de transporte

para ser utilizadas en distancias cortas. Sobre todo, los kilbmetros que separan el hogar de

su centro de labores. “Del total de la poblacién de Lima, 220,000 personas usan
regularmente la bicicleta como medio de transporte, es decir, el 3 %, segun sefala un
estudio presentado por la Municipalidad Metropolitana de Lima y la Compafiia Peruana de
Estudios de Mercados y Opinion Publica”. (Andina, 2019)

El problema que aun persiste es de la seguridad que aun es motivo de discusién del temor a

caerse de la bicicleta o accidentarse hace que no todos los potenciales consumidores
decidan subirse a una.

“El “Airbag para ciclistas” Se trata de un chaleco que detecta cuando el ciclista esta
involucrado en un accidente, inflando unos paneles que lleva en las partes delantera y

trasera, haciéndolo en décimas de segundo y acolchando el cuerpo para absorber el

impacto de la caida y el golpe, protegiendo t6rax, cuello y espalda”. (Confidencial, 2019)

- Cascos con bluetooth para motociclistas

Cascos para motociclista con bluetooh integrado, de manera que puedan contestar las

llamadas sin tener que detenerse no quitar las manos de la motocicleta.
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MACRO FILTRO

L . Cascos Comn
Dristribucidon ¥ | Chalecos
Colectvao por . ) Airbag para | bluetooth
A Control inteligentes para
Aplicacién - ciclistas para
Preguntas orientadoras / Ideas MMenstrual ciclistas L.
motoeciclistas
Idea 1 Idea 2 Idea 3 Idea 4 Idea 5
5i No 5i No 5i No 5i No 5i No
Existe una necesidad que satisfacer en tu localidad?
- _ x = x = x
region / pais / resto del mundo
ZExiste un mercado para este producto o servicio? x x x x x
iHaw una demanda insatisfecha? x x x x =
i Dhuieres realizar este proyecto? x = x = =
i Tiene un considerable nivel de innovacion? x x x x =
ZTiene un considerable miwvel de uso de tecnologia® = = = = x
ZTiene un considerable nivel de originalidad? x x x x =
ZE=s posible producir este producto en tu distrito?
. . X X X X x
region / pais / resto del mundo
LEste provecto penmite tener ganancias? x x x x x
Puntaje Total i) 3 9 0 - 5 3 & 3 &

Elaboracién propia
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MICRO FILTRO

Colectivo por | Distribucion Chalecos inteligentes
Preguntas orientadoras / Ideas Aplicaciéon Control Menstrual para ciclistas
Idea 1 Idea 2 Idea 3
Dizponibilidad de materias pritnas 3 4 2
Existencia de demanda insatisfecha 4 4 2
Dizponibilidad de mano de obra calificada 5 5 5
Tecnologia disponible 5 5 2
E= altamente gnplementahble 4 5 3
El provecto se enfoca enla base de un negocio modemo que se caracteriza
por: Alto nivel de mmowacion, uso considerable de tecnologia w alta |3 5 1
escalabilidad.
El emprendedor tiene las habilidades para gestionar ] futuro negocio 5 5 5
Puntaje Total 29 i3 20

Tabla de Calificacion

5 muy Bueno

4 bueno

3 regular

2 malo

1 muy Malo

Elaboracién propia
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a. El problema que resuelve

Nos encontramos en un mundo, en donde siempre nos hace falta el tiempo y nos olvidamos

de cosas tan basicas como de comprar los utensilios para la higiene personal.

“Mujeres Intimas” propone resolver estos problemas de olvido y falta de tiempo, utilizando la
aplicacién, que ademas de servir para el control de su periodo menstrual, enviara una alerta
los usuarios, dias previos a su periodo, con un pedido sugerido que contendra los utensilios
gue seran necesarios para el mes entrante, de esta manera no se olvidara mas de comprar

todo lo que requiere en estos dias tan importantes para la mujer.

Una vez confirmado el pedido a través de la aplicacion, sera enviado a la puerta de su hogar
o la direccion que elija, solucionando el problema del tiempo que puede ser utilizado para

sus demas actividades.

b. Ventaja Diferencial con otras propuestas

En el mercado podemos encontrar una gran cantidad de propuestas para la distribucién de
distintos productos como es el caso de Glovo, Rappi, UBER EAT que Unicamente se
encargan del envio y no del control del ciclo menstrual; por otro lado tenemos las
aplicaciones como: Mi Calendario Menstrual, CLUE, FLO, Alerta de Periodo, Calendario
Menstrual; que si bien es cierto llevan un buen registro de fechas y sintomas, ninguna de
ellas ofrece el servicio de envio de productos como toallas higiénicas, protectores diarios,
tampones, pafitos himedos intimos, jabones intimos, copas menstruales, toallas buenas

noches y pastillas para colicos menstruales.
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Identificacion de caracteristicas claves y beneficios que aporta

Demanda insatisfecha: Hay una necesidad de realizar todas nuestras tareas en el
menor tiempo posible de manera que se busca optimizar el tiempo sin olvidarnos de

realizar ninguna actividad.

Tecnologia: La tendencia actual de las personas es al uso de tecnologia para realizar
todas sus actividades y poner a disposicion una aplicaciéon de esta naturaleza seria

bastante amigable para nuestro publico objetivo (Mujeres de 18 — 45 afios)

Tiempo: Realizar la compra via web y la entrega de los productos en el destino que
elija cada usuario, le permitira al mismo distribuir su tiempo en realizar sus demas

actividades.

Control: Mediante la aplicacion podra tener un control de su ciclo menstrual y

compras realizadas para este periodo

14



1.3 Justificacion del Plan de Negocio

A Entrevista

Delia tiene 29 afios de edad, es Marketera de profesion y es sociable. Nos comenta que en

ocasiones se olvida de la fecha de su ciclo menstrual y a veces ha tenido que pedir prestado

toallas higiénicas a amigas cercanas.

B Arbol del Problema

No llevan un control
adecuado

Accidentes

1
Vida profesional
demandante

| Capacitacion continua

Elaboracion propia.
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C Mapa de Empatia

COMSIDERA IMPORTANTE
Su salud, tranguilidad, familia,
su futuro vy su calidad de wvida.

PREQCUFACIOMES

SUENTORMO DICE .
Sobre sS=xo, sobre I=
fidelidad,
empoderamienta de |as
mujeras, sobre hijos, sobre

sombre el

su trabajo.

CAMALES DE COMUNICACION
Redes sociales, diarios,
naticiaz laborales e internet.

ESCUCHA

LAS FPERSOMAS INFLUYENTES
CHCEM._.

Clue se divierta, que aprovechs
de su juventud, qus se cuide

[anticomceptivoas), que viajes.

S5 ACTITUD EM FUBLICO
Sociable, risusiia, alegre, =s
amable, y motivadora.

Quedarse sin trabajo, |z situacidn
del pais v su situscion econdmicsa.

PIENSA Y SIEMNTE

ASPIRACIONES
Crecimiento

Delia Soria
29 anos
Soltera

FACTOR CHFEREMNCIAL
Cuisre wisjar, pero tiene
qu= trabajar mucho. Quisre
comprar su departamento,
pero tiene gue ahorrar.

DICE ¥ HACE

una familiz, vy tener uns empress.

SENTIMIENTOS
Perssverants, positiva,

gptimista y progresista.

prafesiomal, tener

EL MERCADO OFRECE
Préstamos en general,
tarjetas de crédito, v
ofertas de ropa en gensral.

SUS AMIGOS

Amizos entre 25 — 35 afos VE
de edad gue vigjan y ti=nen

Cargos laborales

importantas.

SUS PROBLEMAS

La falta de tiempo para hacer
atras oosas, =l canssEncio para
hacer otraz actividades.

S APARIEMNCLA

Bizn westida de scuerdo = la
oacasion, ¥ con maquillaje
sobrio.

1HMITACIONFS £ ORSTACIH OS5

SUS MIEDOS FRUSTRACIONES

Perder su fuente de ingresos y tener

bajo remdimiento en el trabajo. EEtrés.

Mo conciliar el suefic y viwir con

MECESIDWADES

Contar con mas tiempo libre.

OPORTUNIDADES ¥ NECESIDADES

OPORTUINIDADES
Ewventos sociales, posikilidad de hacer lines

de carrera.

Elaboracion propia.
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D Nuestro Insight

Mujer en Cambio Permanente. “Las mujeres han derrumbado los limites y estdn haciendo

cosas que antes no se atrevian hacer”. (Quifiones, 2019) Mujeres en cambio

permanente...hoy la Unica constante es el cambio. Se evidencia el ingreso de cada vez mas

mujeres al &mbito laboral, empresarial y politico y esto genera grandes cambios a nivel de

mindset y comportamiento.

E Lienzo de Propuesta De Valor
Perfil del cliente
Lucia
Creadores de Alegria E
- Realizar otras actividades
- Recordatorio previo
g = Sugerencia de pedido
Productos y servicios - Asistente virtual
- Servicio de Delivery
Integrantes: = Opclones en el APP *i
- Busca y selecciona
Daniel Medina - Programa la entrega
- Cargo ala tarjeta Aliviadores de Frustraciones E
CesarRojas « Siempre estuvo en - Aprovechar el tiempo

casa

Jaime Castro

- Alerta

- Pastillas cuando los programe
= Provisién anticipada

- Reduccion de riesgo por

encontrarse abastecida

Elaboracion propia.

Gains (Beneficios) @

- No salir de casa
- Recordar

« Tener lo necesario
- Consentimiento

Jobs (Actividades)

- Salir de casa.

- Buscar Farmacia /
Tienda

- Preguntar

- Esperar

- Pagar

« Regreso acasa

Pains :Dolores}®

- Tiempo
- Olvido
« Colicos
« Sintoallas
- Accidente
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Business Model CANVAS

SOCIOS CLAVE:
Empresas de medio
de pago.

- Visa

- Marter card

Empresa
desarrolladora de

APPs.

- Peri APPs
Las cadenas de
Farmacias

- Inkafarma

- Mifarma,

- Farmacia

Universal
- Boticas y Salud

Oficina Coworking

- Zona de Mejora.
(alquiler de
oficinas privadas)

ACTIVIDADES CLAVE:
- Comunicar, persuadir y retener a

nuestros clientes (influencer)

- Personal para analizar la data que
tenemos.

- Personal que se encargue de las
dudas de los clientes.

- Control de pedidos y
programacién de procesos de
envios.

RECURSOS CLAVE

Activos: Capital de trabajo,
servidores para la data de
informacion.

Humanos: Personal
administrativo.

Financieros: Inversion inicial de
socios.

Tecnologicos:
laptops

Computadoras y

PROPUESTA DE

VALOR:

-Envia una alerta a su
celular, dias antes del
inicio de su ciclo
menstrual.

- Facilita el tiempo en la
obtencién de

implementos intimos para
su ciclo menstrual.

RELACION
CLIENTES:

CON LOS

- Descuento por primer envio.

- Descuento por referido.

- Informacién ginecologica.

- Auto guardado de su
compra.

- Registro de monto gastado por mes.

ultima

CANALES DE DISTRIBUCION

- APP.

- Pagina web.

- Redes Sociales.

- Correos Electronicos.
- Volantes y Vales.

- Atencibn telefonica.

SEGMENTO DE CLIENTES:

- Género: Mujeres

- Edad: 18 — 45 afios
-NSE:ByC
-Zonas: 6 -7y 8

Mujeres familiarizadas con el uso
de Tecnologia digital.

Mujeres que son responsables por
la compra de sus utensilios intimos
y se encuentran familiarizadas con
las compras por internet.

- Gustos: Servicios de calidad.

de oficina.

ESTRUCTURA DE COSTOS:

La plataforma, sueldos del personal, equipos de computo, gastos de la publicidad y alquiler

FLUJO DE INGRESOS:
Por cada servicio de delivery

Medios de pago: Pagoefectivo, YAPE. PLIN, Mastercard v visa.

Elaboracion propia.
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Aplicativo que alerta dias previos del ciclo menstrual con la opcién compra de los utensilios
intimos femeninos necesarios para este periodo. Esto ayuda a recordar y ahorrar tiempo en
esta actividad de manera discreta y segura. De esta manera proporcionamos tranquilidad a

las mujeres sin que nada la limite en sus actividades diarias.

- SEGMENTO DE CLIENTE

Nuestro segmento son mujeres entre 18 — 45 afios de edad que viven enla zona6 -7y 8
del Nivel Socioecondmico B y C (NSC) de Lima Metropolitana que estan familiarizadas con
el uso de la tecnologia digital que uno de sus habitos de consumo es realizar gran cantidad

de compras por internet y sus gustos preferentes son productos o servicios de calidad.

- PROPUESTA DE VALOR

Si bien en cierto existen una variedad de aplicativos para el control del ciclo menstrual, pero
ninguna de ellas ofrece el servicio de envio de productos como toallas higiénicas,
protectores diarios, tampones, pafiitos himedos intimos, jabones intimos, copas
menstruales, toallas buenas noches y pastillas para colicos menstruales. Lo cual significa
una ventaja competitiva y comparativa para nuestra propuesta. Entre nuestras propuestas

de valor tenemos las siguientes.

- Envia una alerta a su celular, dias antes del inicio de su ciclo menstrual.

- Facilita el tiempo en la obtencién de implementos intimos para su ciclo menstrual.
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- CANALES DE DISTRIBUCION

Para poder dar a conocer nuestra propuesta de valor a nuestro segmento de clientes,

usaremos los siguientes canales:

- APPs: mediante nuestro aplicativo podran realizar la compra de los utensilios

intimos que necesitan en su ciclo menstrual.

- Pagina Web: Para las personas que no se sienten seguros de hacer la compra a

través de su celular, tendrén la opcion de hacer la compra por nuestra pagina

web.

- Redes Sociales: Mediante nuestras redes haremos una publicidad para alcanzar

a nuestro segmento.

- Whatsapp: Centro de atencién al cliente por respuestas automaticas para
después llegar a entender la duda del cliente.

- Correos Electronicos: Utilizaremos el mailing para informar sobre nuestras
promociones y descuentos por temporada.

- Volantes y Vales: Informacion esencial para el conocimiento de la marcay el
aplicativo. Como también datos del cuidado intimo.

- Atencién Telefénica: llamadas para consultas, toma de pedidos y aclaracion de

dudas.

- RELACION CON LOS CLIENTES

Para que esta relacién sea fundamental ofreceremos los medios necesarios para que

nuestro segmento de cliente pueda resolver sus necesidades. Esto se inicia con la

percepcion que tenga el cliente con nuestro servicio. Las cuales detallamos a continuacion.
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- Descuento por primer envio: Como grupo hemos evaluaremos que nuestros clientes
tendran un descuento al realizar su primera compra.

- Descuento por referido: Cada vez que uno de nuestros clientes refiera a un cliente
nuevo obtendran un descuento que hemos evaluaremos como grupo.

- Informacion ginecoldgica: Mediante nuestro aplicativo habra informacion ginecoldgica
basica para algunas dudas que puedan tener nuestros clientes.

- Auto guardado de su ultima compra: Se guardara informacién de la ultima compra
para que la siguiente compra sea mas facil de ubicar lo que necesita.

- Registro de monto gastado por mes: Podra tener un historial de las compras y

montos realizados en sus periodos anteriores.

- FLUJO DE INGRESOS

El flujo de ingresos de la empresa es a través de la distribucién toallas higiénicas,
protectores diarios, tampones, pafiitos himedos intimos, jabones intimos, copas
menstruales, toallas buenas noches y pastillas para colicos menstruales a través de los

canales de distribucion establecidos.

- RECURSOS CLAVE

En este bloque se describirdn los recursos mas importantes que se necesitan para el

funcionamiento de modelo de negocio.

- Activos: Los activos de nuestra empresa seran el capital de trabajo y los servidores

gue utilizaremos para el procesamiento de la data.
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- Humanos: Contaremos con personal especializado tales como Gerente, Analista de
Sistema, Asistente sistemas y Coordinador de Marketing.

- Financieros: Para nuestro proyecto el equipo realizara una inversién con capital
propio.

- Tecnoldgico: Contaremos con computadoras y equipos de comunicacion.

ACTIVIDADES CLAVES

Los procesos mas importantes para desempeniar las actividades necesarias para nuestro

servicio son:

- Debido a que nuestro servicio es innovador necesitaremos campafas de publicidad
para comunicar nuestra propuesta de valor, para persuadir e incentivar el uso de
nuestro aplicativo y retener a nuestros clientes donde uno de ellos es mediante la
contratacion de influencer.

- Requeriremos de un personal especializado en el procesamiento de data para
conocer las tendencias de habitos de compra y/o preferencia.

- Debido a que el servicio es nuevo necesitaremos personal para atender las dudas
gue tendran nuestros clientes.

- Organizar los pedidos segun el orden de llegada y dar seguimiento a los envios.

- SOCIOS CLAVE

Para poder desarrollar nuestras actividades es importante generar alianzas estratégicas con

cada uno de nuestros socios que detallamos a continuacion.
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Empresas de medio de pago: Estas son las conocidas empresas Visa y Mastercard
gue permitirdn a nuestros clientes realizar sus pedidos online.

Empresa desarrolladora de APP: Blue Media nos permitira desarrollar el aplicativo en
la etapa inicial y posteriormente darle un soporte técnico para el mantenimiento.
Cadenas de Farmacias: Debido a que nuestro servicio es con envio de delivery nos
asociaremos a las cadenas de farmacias mas reconocidas de la zona.

Oficina Coworking: Necesitaremos una oficina ambientada para iniciar operaciones y

la empresa Zona de Mejora nos brindara estos servicios.

ESTRUCTURA DE COSTOS

Los costos que se necesitan para el modelo de negocio puedan empezar son:

La plataforma: Se tendra que hacer una inversion importante para el desarrollo del
aplicativo y la pagina web.

Sueldo de personal: Para el inicio de operaciones hemos decidido que tendremos
gue comenzar con un minimo de personal que seria encabezado por el Gerente,
Analista de Sistema, Asistente sistemas y Coordinador de Marketing.

Gastos de la Publicidad: Al ser un servicio innovador tendremos que contar con una
razonable inversién en publicidad que pensamos que sea el 6% de los ingresos
anuales.

Alguiler de oficina: Hemos decidido que para el inicio de operaciones alquilaremos

una oficina implementada para el desarrollo del trabajo.
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2 CAPITULO II. DIAGNOSTICO DEL PLAN DE NEGOCIO

2.1 Anadlisis del Micro Entorno

Cliente

En un muestreo realizado a 141 mujeres contamos con un 44.68% que “SI” utilizan una
aplicacion para controlar su ciclo menstrual. Si bien es cierto, el porcentaje de mujeres que
“NO” utilizan una APP para el control de su ciclo menstrual, es mas alto (55.32%),
observamos que estas mujeres tienen un factor coman por el cual no utilizan una APP y
estas son: No era necesario porque llevaban el control en el almanaque de su celular o lo
memorizaban. Esto nos indica que no utilizan una aplicacion porgue no les entrega un
beneficio extra que ellas necesitan, el cual nosotros hemos visto la oportunidad de satisfac
la necesidad de entregar oportunamente los implementos intimos necesarios para su ciclo

menstrual.

De las mujeres que no usan una aplicacion para el control de su ciclo menstrual hemos
observado que un 83% hacen compras por internet y de estas el 49% hacen compras

mensuales.
Perfil de nuestro cliente:

- Segmentacién Geografica
o Lima Metropolitana

o Distritos: Zona6 -7y 8

er
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- Segmentacién Demografica:

o

o

o

o

Edad: De 18 a 45 afios

Género: Mujeres

Estado Civil: Solteras, Casadas, Viudas, Convivientes y Divorciadas
Religion: Indiferente

NSE:ByC

Profesién o educacién: Personas profesionales, estudiantes y amas de casa.

Nacionalidad: peruana o extranjera

- Segmentacion Psicogréfica

o

o

Valores: Organizadas, abiertas al cambio, planificadoras, decididas.
Intereses: Les preocupa su seguridad, su imagen, su salud y bienestar.
Gustos: Le gusta disponer de su tiempo de manera eficientemente, les gusta
estar bien vestidas, les gusta vivir de una manera ordenada.

Necesidades: Necesitan mantener su estilo de vida bajo control, necesitas

estar saludables fisica y mentalmente.

- Segmentacién seguin su comportamiento

o

o

Utilizacion del Servicio: Mujeres que suelen a salir de casa para buscar una
farmacia o tienda para adquirir utensilios de higiene intima y luego regresar a
casa.

Beneficios: Va a contar con una alerta para que le recuerde de cuando
puede comparar sus utensilios de higiene intima, reduciendo el riesgo a

guedarse desabastecida de estos productos.
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Reloj de poblacion del Peru

33215 251|| Poblacién actual
16 644 578|| Poblacién masculina actual (50.1%)
16 570 673|| Poblaciéon femenina actual (49.9%)
560 998|| Nacimientos este afo
975|| Nacimientos hoy
154 824|| Muertes este afio
269|| Muertes hoy
-43 450|| La migracion neta este afio
-75|| La migracién neta hoy
362 724| Crecimiento poblacional este afio
630|| Crecimiento poblacional hoy

(Countrymeters, 2019)

Competidores

02-11-2019 12:44:27

Nuestros competidores indirectos son todos aquellos que ofrecen servicio de delivery como

Glovo, Rappi y farmacias que cuenten con este servicio
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- Aplicaciones para el control dl periodo menstrual: Ml calendario Menstrual, Clue, Flo,

Alerta de periodo, Calendario menstrual

Ny
Calendario Menst Calendario Menst Calendario Mens Clue Calendario r Calendario Mens Alerta de Perfodc
Simple Design Ltd. Leap Fitness Group Flo Health, Inc. BioWink GmbH Simplelnnovation GP International LLC
ok ok ok *okokok ok * ok okk ok *ok ok ok ok ko ok ok * ok ok ok
2 8 ‘ - ) N v ?
& e {'v _

Calendario Menst Calendario Mens Maya: Periodos, f Diario menstrua’ Calendario Menst Dias de Fertilidad
Mobiem SMSROBOT LTD (Auto ( Plackal Tech Living Better Simple Design Ltd % Health & Fitness Tra

¥ o e kR LE 22 24 ek ek ek ke ok ke ok ok 550 € ¥ ok o

(Castillo, 2019)

- Para que puedan llevar los productos al destino que elija el usuario, encontramos

alternativas como Govo, Rappi, farmacias con delivery.

(Empresario.mx, 2020)

»
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Proveedores

Nuestros socios estratégicos seran el apoyo clave para poner en marcha nuestro negocio.

Medios de Pago

Contaremos con la opciéon en medios de pagos para aceptar pagos con cualquier tarjeta de

débito o crédito como son Visa, MasterCard, Diners, American Express.

Pago Efectivo

www.pagoefectivo.pe/pe

Pago Efectivo es el medio de pago para comprar por internet y pagar sin tarjeta. Es un can
de recaudacion en linea, que te permite acceder a la red de los principales bancos y redes
financieras del pais. Facilitan las ventas a través de transacciones electrénicas al estar

integrados con los bancos y los comercios.

Billeteras Electrénicas

El dinero electrdnico o sistema de billeteras moviles ya ha sido implementado en nuestro
pais desde hace tres afios y ha permitido dar mas seguridad a los usuarios. Usaremos las
mas conocidos y usadas por los usuarios como son Yape, del BCP; Lukita, del BBVA; y

Tunki y Walli de Interbank ademas de Plin.

al
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Zona de Mejora
www.zonademejora.com
Razén Social: ZONA DE MEJORA S.A.C.
RUC: 20601247381
Calle Alfredo Maldonado 654, Pueblo Libre

Zona de Mejora es una oficina TODO INCLUIDO, flexible y accesible.

Blue Media
www.hostper.com
RUC: 20536985141
Razon Social: BLUE MEDIA GROUP S.A.C

Blue Media es una consultora digital y de innovacién que brinda soluciones digitales para

empresas y emprendedores de alto impacto.

Farmacias
Farmacia Universal
www.farmaciauniversal.com

Es una Farmacia con mas de 83 afos de experiencia, cuenta con 10 locales en Lima.
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Boticas y Salud

www.boticasysalud.com

RUC: 20384891943

Es una cadena de farmacias peruana fundada en 1998 perteneciente al grupo farmacéutico

Deco. Cuenta con presencia en las principales ciudades del Peru

En enero de 2011 la cadena fue adquirida por Intercorp. A fines del 2016, cuenta con algo
mas de 1000 farmacias. Inkafarma tiene presencia en las 25 regiones del PerG y es la

cadena de farmacias lider en el Perd.

INRETAIL PHARMA S.A. Inkafarma

www.inkafarma.pe

R.U.C. N° 20331066703

Es una cadena de boticas lider del mercado farmacéutico forman parte del grupo
empresarial nacional Intercorp. Cuenta con una gran cobertura a nivel nacional,

encontrandonos en todos los departamentos del Peru.
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Mifarma S.A.C

www.mifarma.com.pe

RUC: 20512002090

Es parte del Grupo Quicorp. Es una cadena de farmacias comercializadora de
medicamentos, higiene, cuidado personal y productos de belleza cuenta con mas 1000

locales a nivel nacional

Productos Sustitutos

Apps de Delivery

Es una herramienta tecnoldgica que, haciendo uso de internet, facilita la intermediacion
entre repartidores independientes y los Usuarios que requieren del servicio de reparto

mediante el uso de una plataforma tecnoldgica y movil.

Glovo
https://glovers.glovoapp.com/pe/
Rappi

WWW.rappi.com.pe

Cabify
https://cabify.com/pe/cabify-envios
Uber Flash
https://www.uber.com/es-PE/blog/
Chazki

chazki.com

Es un startup peruano especializada en logistica bajo demanda y soluciones para envios de

ultima milla basadas en modelos de economia colaborativa.
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2.2 Anélisis del Macro Entorno

El menor crecimiento de la economia peruana este afio se vio afectado fundamentalmente
por el poco incremento de la inversién publica y la caida del PBI primario.

Al respecto, Adrian Armas, gerente central de Estudios Econdmicos del BCRP, recordé que,

“En los ultimos 5 afios, salvo el afio 2018, la inversién publica crecié algo méas de 6,8%. Sin
embargo, entre enero a octubre de este afio se redujo en -2,4%.

En tanto, Pesca y Mineria cayeron -1,6% y -18,5%, respectivamente, en lo que va del afio, lo

cual ha sido compensado por la actividad de los sectores no primarios.

Como muestra la grafica, el PBI primero entre enero y setiembre pasé 6 meses en terreno

negativo; siendo abril el mes que tuvo la caida mas profunda con un -8,1%". (Armas, 2019)

Sin embargo, estos factores se revertirian en buena parte en el 2020. Entonces es un
impulso que va a tener la economia que nos hacen confiar en que va a crecer en el 2020

algo més de lo que estan actualmente algunos prondésticos en mercado.

Sobre las perspectivas para el primer trimestre del 2020, se espera un periodo con tasas
importantes de crecimiento comparado con el inicio de este afio. Esto se encuentra en linea
con las expectativas del mercado, que segun la encuesta del ente monetario se muestran

optimistas ante una recuperacion en los proximos 12 meses.
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En tanto, respecto a la guerra comercial, asevero que la reduccion de las tensiones

comerciales entre EEUU y China impacta directamente en la recuperacion del precio del

cobre, lo que contribuye también a impulsar la economia peruana.

“Hay efectos de esta posibilidad con lo cual esperariamos para el 2020 una recuperacion del

crecimiento mundial”

Comportamiento de la economia en el 2019

PBIl primario
(Var % respecto a similar

periodo del ano anterior) 2.0 1.7
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Fuente: 6

(BCR, 2019)

Matriz PESTEL

empresariales a las START UP

FACTORES
EXTERNOS OPORTUNIDADES AMENAZAS
POLITICOS Cambio de gobierno y nuevas ayudas Tratados internacionales con los

competidores

ECONOMICOS Acceso a financiacion

Inflacion

SOCIALES Tendencia a comprar por internet

Cambios en los habitos de consumo

TECNOLOGICOS | Ahorro en mano de obra

Alta inversion

Conciencia social ecologica

Cambio climatico que produzca escasez

ECOLOGICOS de productos
Pago de impuestos preferenciales para las Se aplicard un impuesto a las
LEGALES MYPES aplicaciones

Elaboracion propia.
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POLITICO:

Los sectores que manejan informacion muy valiosa -como bancario, comunicaciones y
mineria- invierten y se benefician mas de las herramientas para proteccién de datos. Sin
embargo, aln se requiere que organismos estatales regulen este aspecto con mas

eficiencia.

Las nuevas tecnologias han transformado de manera radical los procesos internos de las
empresas, como los servicios que ofrecen a los consumidores. Mientras Amazon ya cuenta
con mas de 100 000 robots que operan en sus almacenes, el afio pasado Adidas empezo6 a
comercializar zapatillas impresas en 3D. Este tipo de acciones permiten a las compafiias

agilizar su produccion y reducir el tiempo y los costos.

El impacto de la tecnologia ha sido muy positivo en la formacién de los profesionales. Hoy
no se puede hablar de una educacién de calidad si no se han implementado herramientas
digitales para el acceso de los estudiantes a la informacién e infraestructura de calidad, ni
definido el campo de accion donde se desenvolveran los egresados. Cerca del 90 % de
procesos en las compariias actuales se basan en tecnologia y sobre ello, garantizar la

confidencialidad, disponibilidad e integridad de la informacion en los sistemas

A nivel empresarial, uno de los sectores mas beneficiados es el bancario. Las personas ya
no tienen que acudir a una agencia fisica para realizar sus transacciones cotidianas, sino
gue puede hacerlas mediante un dispositivo conectado a internet. Ello reduce el costo en
mano de obra y agiliza los tiempos de respuesta. Otros sectores que gozan de muchas

ventajas gracias a la tecnologia son las telecomunicaciones, el retail y la mineria.

La creacion de un ministerio de ciencia y techologia seria un paso importante para impulsar

la regulacion de las innovaciones tecnologias.
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La regulacién es importante para que las tecnologias sean soportadas en plataformas
unificadas y conversen en un mismo lenguaje. De lo contrario, no se podra fomentar el uso
de estas tecnologias. Otra consecuencia directa es que las tecnologias no podran
comunicarse ni tendran interoperabilidad entre ellas, ya que se instalaran versiones

incompatibles entre unas y otras.

La creacién de un ministerio de ciencia y tecnologia seria un paso importante para impulsar
la regulacion correspondiente. Este organismo seria llamado para aplicar algun tipo de
normativa relacionada a las innovaciones tecnolégicas mas recientes. Si bien ya tenemos un
Consejo Nacional de Ciencia, Tecnologia e Innovacion Tecnoldgica (Concytec), este deberia
empoderarse hasta tener la talla de un ministerio, o aplicar las buenas practicas de otros

paises como Noruega, que actualmente cuenta con un ministerio de digitalizacion.

La autorregulacién en el sector privado le ha permitido gestionar la innovacién tecnoldgica
hasta llegar a la situacion actual. Sin embargo, las herramientas que funcionan en unay otra
compafiia aun son incompatibles entre si. Mientras tanto, el sector publico se encuentra
relegado en estos avances. Es necesario impulsar su desarrollo en este ambito para generar

mayor valor social y calidad de vida en la poblacion.

Fuente: (Morales, 2019)
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ECONOMICO:

El sector tecnologico seguird expandiéndose debido a la adopcion de nuevas tecnologias en

la nube y procesos de transformacion digital de las grandes organizaciones.

Precisamente, en el Peru, producto del crecimiento y potencial de este mercado, la empresa
de transformacion digital Canvia compro el pasado 6 de noviembre el startup espafiol
Ideafoster, empresa reconocida a nivel global por sus servicios de innovacion rapida. Mario
Rodriguez Rossi, Chief Commercial Officer de Canvia, analiza como se moverd el sector,

explicando cudles seran las tecnologias que marcaran la brujula de las empresas.

Pese a la coyuntura politica que golpea al sector publico, veremos un sector privado que
seguira apostando por sumar tecnologias no solo para ganar eficiencia sino para ganar en el
terreno netamente comercial. Nosotros, por ejemplo, como compafiia, hemos tenido un
crecimiento récord en el sector banca, acompafiando a nuestros clientes que apuestan por
la transformacion digital. Vemos también un crecimiento en sectores como industria y

comercio.

Sera un afio de crecimiento constante, sobre todo de las nubes publicas (empresas que
ofrecen el servicio de Cloud). Por otro lado, vemos un desarrollo interesante del lado de las
metodologias 4giles. Las empresas han asimilado la necesidad de trabajar con células
agiles, y necesitan consultoras que las acomparien a trabajar con metodologias de la misma

linea.
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La Inteligencia Artificial (Al) ha llegado con soluciones concretas para la industria. En un
inicio, por sus funcionalidades iniciales, las empresas no relacionaban la Al con el core del
negocio, pero en los préximos afios veremos lo contrario, ya que esta tecnologia se
introduciré en el negocio generando no solo eficiencias sino ingresos. Inteligencia Atrtificial,
Internet de las Cosas (loT) y Analitica seran las tres tecnologias que mejor posicionamiento

tendran los proximos afos.

Fuente: (Rossi, 2019)

SOCIAL:

La opinidn en relacion a la tecnologia esta dividida. Unos dicen que es importante porque
ayuda a mejorar la calidad vida, otros opinan que la tecnologia es una amenaza porque

dificulta la comunicacion personal. Sin embargo, es un fendmeno que no para su evolucion.

Siempre nos hemos encontrado frente a dos posturas sociales, de como se aprecia la
influencia de la tecnologia en los seres humanos. Es posible que nunca sea suficiente el

avance tecnolégico y que no podamos descansar de las constantes actualizaciones.

La postura optimista al tema indaga sobre la aceptacion a la misma, y cdmo esta provoca
gue el ser humano cumpla con su naturaleza, siendo evolutiva y contrastante. La

importancia de la tecnologia es que se preocupa por ir mejorando la calidad de vida.
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Por otra parte, la postura contraria ve a la tecnologia como una amenaza, que solamente
busca acabar con la esencia del ser humano como tal. Un claro ejemplo seria lo que
realmente afecta a la comunicacion social un teléfono celular inteligente. Ya las personas no
hablan entre si, sino es mas facil enviar un mensaje o una nota de voz. Terminar

adaptandose a la tecnologia.

Si bien es cierto que las dos posturas mantienen sus puntos claves, y el impacto social al
gue se repercute es totalmente observable, el resistirse al cambio solamente generaria un

retroceso en el proceso evolutivo normal.

Por lo tanto, la necesidad de estar al dia en el tema tecnoldgico ya no es de pocos, todos a

su medida y segun su estilo de vida estan vinculados a estos avances.

Todas las grandes marcas se vieron obligadas a contratar estrategas en tema digital, porque
se dieron cuenta el enorme potencial y como estaban obligados a entrar en este mercado

(que hace unos 30 afios jamas se hubiera imaginado).

Fuente: (Republica, 2019)
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TECNOLOGICO:

El Comercio electronico alcanzaria ventas por US$ 2.800 millones a fines del 2019 en el

Peru.

Segun un estudio de la CCL, el 50% de compradores online esta en Lima y la mitad restante
proviene del interior del Peru, lo cual demuestra que las ciudades fuera de la capital también

aportan al avance del ecommerce.

Debido al importante crecimiento que ha tenido el comercio electronico en varios sectores
empresariales del Per( durante los Ultimos afios, el Area de Comercio Electrénico de la
Céamara de Comercio de Lima (CCL) estim6 que este afio las compras por internet sumaran

US$ 2.800 millones.

El ejecutivo también sostuvo que el publico que mas compra online es el que esta en el
rango de edades entre 25 y 34 afios, los llamados millennials, con un 43,6% del total;
seguidos por los consumidores de entre 18 y 24 afos (22,8%) y los de 35 a 44 afos
(20,6%). Ademas, un 54,4% de quienes compran por internet en el Per( son mujeres, y el

45,6% restante son hombres.

Cabe precisar que hoy son seis millones de peruanos que compran por internet, cifra que
sigue en constante crecimiento para los préximos afios. Cabe precisar que las categorias

preferidas para las compras online son viajes, tecnologia, hogar y moda

Asimismo, el consumidor peruano lo que valora mas en internet son los descuentos. “El
mercado peruano privilegia y valora los descuentos, asi como las promociones especiales,
los envios gratuitos, la garantia del producto. La gente que compra por internet también
hace una previa investigacion, ahora su compra es mas pensada, y ya no tan tradicional”,

explicd Montenegro.
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Cabe precisar que Montenegro también sefialé que entre el 2013 y 2019, el valor del retalil
online en dispositivos moviles crecié més de doce veces, de S/ 8,8 millones a S/ 108,8
millones. Y se prevé que llegue a S/ 236,9 millones de soles para el 2023. (Montenegro,

2019)

LEGAL:

El MTPE cre6 grupo de trabajo con la meta de llegar una iniciativa legislativa para regular la

relacion laboral entre las plataformas digitales y sus trabajadores en un plazo de tres meses.

Fuente Diario Gestion 8 de noviembre del 2019

En el andlisis pestel, encontramos que tenemos grandes oportunidades debido al
apoyo que se les brinda a las star up y la tendencia de las personas a realizar
compras por internet, esta aumentando. Los costos seran reducidos debido a que no

necesitamos gran cantidad de personal ni maquinarias para que empresa funcione.

En Cuanto a las amenazas, corremos el riesgo de que existan tratados internacionales que
nos puedan perjudicar e impuestos que se les aplicara a las Apps pudiendo impactar en el

precio al consumidor final.
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3 CAPITULO IIl. PLANEAMIENTO ESTRATEGICO
3.1 Misibén
Generar alianzas estrategias que nos permitan llegar en el tiempo acordado a mayor

cantidad de destinos.
3.2 Visién
En el periodo de un afio ser la aplicacién que genere mayor confianza para el control y

abastecimiento de productos intimos dentro del ciclo menstrual.

3.3 Valores
- Compromiso y Puntualidad: cumplir con el cien por ciento de los requerimientos de

nuestros clientes en el tiempo acordado.

- Discrecién: Con el manejo de la informacion a la que tendremos acceso mediante la

aplicacion.
- Honestidad: por el pago a través de la plataforma.

3.4 Objetivos Estratégicos Generales

3.4.1 Objetivos Especificos (SMART)

- Recuperar la inversién en un periodo de 2 afios.
- Llegar 200 mil personas registradas en el APP en el segundo afio.
- Tener un crecimiento en ventas del 10% anual.

- Apliar nuestra cobertura para la distribucion de los productos a la Zonas 10

al término del primer afio.

- En un periodo de un afio contar como minimo con 50 mil usuarios activos.
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3.5 Matriz FODA

B

Oportunidades Amenazas
O1 | No existe exte zervicio en el mercado Al | Imitacidn del servicio por las aplicaciones mas antiguas en el
mercado.
02 |Tendencia al mayor uso de canales online y su| A2 | Cobro de impuestos (IGV) para laz compras por aplicaciones.
crecimiento de compra.
O3 [Acceso a financiamiento a través de las| A3 | Desconfianza que aun existe por los medios de pagos digitales.
incubadoras de negocio
Fortalezas Estrategia FO Estrategia FA
F1 | Servicio innovador F1l -| Se realizaran campafias de marketing a través de |F1 -| Al contar con un servicie innovador podemos incentivar a la
02 |las redes sociales maz uvsadas por publico | A3 | compra por internet
objetivo
F2 | Acceso a canales de distribucion con|F2 -| Plan de negocio atractive para inversionistas 2 -] Al tener una facilidad en el acceso de la distribucién podemos
baja inversion. a3 A2 |tener mapeado los gastos generadoz por la empresa para
utilizarlos a faver
F3 | Facil acceso a los productos que serdn
distribuidos
Deehilidades Estrategia DO Estrategia DA
D1 | Mercado poco explnradc:-.| D1 |Asociarnos con personas que tengan mayor D2 -| Campafias agresivas mediante el canal moderno para lograr la
- experiencia en el sector. Al | mayor cantidad de usuarios en el menor tiempo posible.
03
D2 | Servicio nuevo D2 |Lograr una comunicacion efectiva a la mayor | D1 - | Contar con un plan de contingencia cuando nuestro servicio sea
- canfidad de pablico objetivo, fidelizéndolos con | Al | imitado
O1 | la aplicacion.
D3| Alta inversidon en marketing de

lanzamiento

Elaboracién propia
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La matriz FODA tiene por objetivo darnos a conocer los factores claves para el éxito del

negocio contando con los aspectos positivos y negativos que nuestra empresa.

FORTALEZAS

1.- Servicio innovador
2.- Acceso a canales de distribucién con baja inversion.

3.- Facil acceso a los productos que seran distribuidos

DEBILIDADES
1. Imitacion del servicio por las aplicaciones mas antiguas en el mercado
2. Cobro de impuestos (IGV) por las compras por aplicaciones
3. Desconfianza que aun existe por los medios de pago digitales

OPORTUNIDADES

1. No existe este servicio en el mercado

2. Tendencia al mayor uso de canales online y su crecimiento de compra.

3. Acceso a financiamiento a través de las incubadoras de negocio
AMENAZAS

1. Imitacion del servicio por las aplicaciones mas antiguas en el mercado

2. Cobro de impuestos (IGV) por las compras por aplicaciones

3. Desconfianza que aun existe por los medios de pago digitales
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Matriz FODA CRUZADO

La matriz FODA CRUZADO tiene por objetivo darnos a conocer las estrategias que vamos a
emplear en el negocio de acuerdo a la situacion real de la empresa, analizando la situacion

interna y externa mediante una matriz.

Estrategia FO
- F1-O2.- Se realizardn campafias de Marketing a través de las redes sociales
mas usadas por publico Objetivo
- F2-03.- Plan de negocio atractivo para inversionistas

Estrategia FA
- F1 - A3.- Al contar con un servicio innovador podemos incentivar a la compra
por internet

- F2 - A2.- Al tener una facilidad en el acceso de la distribucion podemos tener

mapeados los gastos generados por la empresa para utilizarlos a favor.
Estrategia DO

- D1 - O3.- Asociarnos con empresas que tengan mayor presencia en el

mercado

- D2 — O1.-Lograr una comunicacién efectiva a la mayor cantidad de publico

objetivo, fidelizandolos con la aplicacion

Estrategia DA
- D2 — Al.- Campafas agresivas mediante el canal moderno para lograr la
mayor cantidad de usuarios en el menor tiempo posible

- D1 - Al.- Contar con un plan de contingencia cuando nuestro servicio se

imitado.

44



3.6 Estrategia Genérica de Porter
Teniendo claro las estrategias genéricas de Porter, como grupo hemos decidido que las
estrategias que utilizaremos para nuestra idea de negocio son la de Diferenciacion y la de

Enfoque.

- Estrategia de Diferenciacién en Mujeres Intimas: Si bien es cierto en el mercado
existen aplicaciones que controlan el ciclo menstrual, nosotros crearemos una aplicacion
gue controle, alerte y con la posibilidad de distribuir los implementos necesarios que
necesite, de esta forma ayudaremos al cliente, recordar, abastecer de estos implementos y
ahorrar tiempo que puede sera utilizado en otras tareas que tenga. Esto nos permitira a

ingresar al mercado con un cobro un poco mas alto que nuestros competidores indirectos.

- Estrategia Enfoque en Mujeres Intimas: La primera menstruacion en la mujer
puede comenzar entre los 12 — 15 afios de edad, pero existen ocasiones donde la primera
menstruacion comienza mucho antes (8 afios), como también pueda tardar mucho (18
afos). De igual forma en la menopausia la edad promedio es entre los 45 — 55 afios, pero
puede ocurrir antes. Por lo tanto, el enfoque de nuestra idea de negocio son en mujeres que
estén entre los 18 — 45 afios de edad las cuales cuentan con una actitud de independencia y

empoderamiento para realizar sus tareas laborales y personales con éxito.
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3.7 Cronograma de Actividades
DIAGRAMA DE GANTT

OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
TAREAS TE:E:TSFECHAHNMJVS LImM[M[J]V]S[D[L[M[M[J[V|[S|D|L|M[M|J|V]S|D|LIM[M[J|V][S|D|L|M|M|J|V|S|D|L|M[M|[J[V]S|D[L|M[M][J][V]|S[DILIM][M]J
9[70{11|12| 13| 14| 15| 16| 17| 18| 19| 20| 21| 22| 23| 24| 25| 26| 27| 28| 29| 30| 31| 1| 2| 3| 4| 5| 6| 7| 9] 10| 11| 12| 13| 14| 15| 16| 17| 18| 19| 20| 21| 22| 23| 24| 25| 26| 27| 28| 29| 30| 1| 2| 3| 4| 5|6
LLUVIA DE IDEAS 9/10/2019 | 15/10/2019
ELECCION DE LA IDEA DE
vl 16/10/2019| 22/10/2019
IDENTIFICACION DEL
PROBLEMA 23110/2019| 11172019
BUSQUEDA DE
oo 24110/2019| 3011172019
FORMULACION DE LA
s 411172019 | 1411112019
DIAGNOSTICO DE LA IDEA
R 1311172019| 2511172919
ANALISIS DEL

MICROENTORNO 14/11/2019| 25/11/2019

ANALISIS DEL MACRO

ENTORNO 14/11/2019| 25/11/2019

BUSQUEDA Y RESERVA

DEL NOMBRE 26/11/2019( 26/11/2019

ELABORACION DE LA
MINUTA DE CONSTITUCION |27/11/2019| 29/11/2019
DE LA EMPRESA

ELABORACION DE LA
ESCRITURA PUBLICA ANTE | 30/11/2019| 1/12/2019
UN NOTARIO

INSCRIPCION AL RUC 1122019 | 1112/2019

Elaboracion propia.
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4 CAPITULO IV. ESTUDIO DE MERCADO

4.1 Oferta
RAPP| INKAFARMA MUJERES INTIMAS

FACTORES CLAVE DE EXITO PESO |CALIFICACION |PESO PONDERADO |CALIFICACION |PESO PONDERADOQ |CALIFICACION [PESO PONDERADO
COMPETTIVIDAD EN PRECIOS 0.20 2 0.40 2 0.40 2 0.40
CALIDAD DEL PRODUCTO 0.20 1 0.20 3 0.60 4 0.80
LEALTAD DEL CLIENTE 03 1 0.30 1 0.30 3 0.90
POSICION FINANCIERA 0.2 3 0,60 4 0.80 1 0.20
DISPONIBILIDAD DE MATERIA PRIMA 01 2 0.20 3 0.30 2 0.20

1.70 240 250

Elaboracion propia.

Al plantear los aspectos que tienen como propésito introducir al mercado una aplicacion, que

tiene como objetivo brindar a las mujeres una herramienta que les permita llevar un control

de su ciclo menstrual y a la vez poder comprar en linea los articulos que necesitan para este

periodo, nos encontramos con el problema de que las mujeres no tienen tiempo a causa de

su demandante vida profesional.

Nos encontramos en un mundo, en donde siempre nos hace falta el tiempo y se suele

olvidar de cosas tan basicas como de comprar los articulos para la higiene personal.

“Mujeres Intimas” propone resolver estos problemas de olvido y falta de tiempo, utilizando la

aplicacion, que ademas de servir para el control de su periodo menstrual, enviard una alerta

los usuarios, dias previos a su periodo, con un pedido sugerido que contendrd los articulos

necesarios para el mes entrante, de esta manera no se olvidard mas de comprar lo que

necesita para estos dias tan importantes para la mujer.

Una vez confirmado el pedido a través de la aplicacion, sera enviado a la puerta de su hogar

o la direccion que elija, solucionando el problema del tiempo que puede ser utilizado para

sus demas actividades.
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En el mercado podemos encontrar una gran cantidad de propuestas para el control del

periodo menstrual a través de las aplicaciones, que si bien es cierto llevan un buen registro

de fechas y sintomas, ninguna de ellas ofrece el servicio de envio de articulos como toallas

higiénicas, protectores diarios, tampones, pafiitos hUmedos intimos, jabones intimos, copas

menstruales y pastillas para célicos menstruales.

4.1.1 Perfil del cliente objetivo

Segmentacién Geografica

o

o

Lima Metropolitana

Distritos: Zona 6 -7y 8

Segmentacién Demografica:

o

o

o

o

Edad: De 18 a 45 afios

Género: Mujeres

Estado Civil: Solteras, Casadas, Viudas, Convivientes y Divorciadas
Religion: Indiferente

NSE:ByC

Profesion o educacion: Personas profesionales, estudiantes y amas de casa.

Nacionalidad: peruana o extranjera

Segmentacion Psicografica

o

o

Valores: Organizadas, abiertas al cambio, planificadoras, decididas.
Intereses: Les preocupa su seguridad, su imagen, su salud y bienestar.
Gustos: Le gusta disponer de su tiempo de manera eficientemente, les gusta
estar bien vestidas, les gusta vivir de una manera ordenada.

Necesidades: Necesitan mantener su estilo de vida bajo control, necesitas

estar saludables fisica y mentalmente.

Segmentacion segln su comportamiento
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o Utilizacién del Servicio: Mujeres que suelen a salir de casa para buscar una
farmacia o tienda para adquirir utensilios de higiene intima y luego regresar a

casa.

Beneficios: Va a contar con una alerta para que le recuerde de cuando puede comparar sus
utensilios de higiene intima, reduciendo el riesgo a quedarse desabastecida de estos

productos.

4.1.2 Segmentacion del mercado objetivo

La distribuciéon de mujeres de las zonas 6 — 7 y 8 del rango de 18 — 45 afios del NSEBy C

de Lima metropolitana es el siguiente.

Poblacién
1. Calculo del nimero de habitantes del Sector NSEB y C
Numero de personas Lima Metropolitana 10,580,900
Porcentaje de personas en el NSE B 22.60%| 2,391,283
Porcentaje de personas en el NSE C 45.50%| 4,814,310
Total namero de habitantes en el Sector NSE B y NSE C 7,205,593

2. Calculo del niimero de habitantes de la Zona 6 - 7 y 8 del sector By C

Zona 6

NSE B 46.70%| 1,116,729
NSE C 30.70%| 1,477,993
Zona 7

NSE B 45.30%| 1,083,251
NSE C 16.10% 775,104
Zona 8

NSE B 20.50% 490,213
NSE C 50.60%| 2,436,041
Total namero de habitantes de la Zona 6 y 7 del Sector By C 7,379,331

3. Calculo del nimero de mujeres de la Zona 6 - 7 y 8 del sector By C
SEXO NSE B NSE C TOTAL
Mujer 51.30% 51.20%

Total namero de habitantes mujeres de la Zona 6 y 7 del Sector By C 1,380,069| 2,400,838|3,780,908

4. Calculo del nimero de habitantes mujeres del Secto B y C que tienen 18 a 45 afios

NSE B NSE C
18 a 25 afios 13.10% 13.50%
26 a 30 afios 7.00% 7.60%
31 a 35 afos 7.00% 6.60%
36 a 45 afios 13.20% 13.30%
Total porcentajes por Sectores 40.30% 41.00%
Total namero de habitantes por sectores que tienen 18 a 45 aiios 556,168 984,344|1,540,512

Elaboracion propia.
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En el cuadro se puede identificar que la poblacion a la que vamos dirigidos es de 1°540,512
mujeres de Lima Metropolitana del NSE B y C que tienen entre 18 — 45 afios de la zona 6 —
7y 8 que son los distritos de: Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel,
Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina, Surquillo, Barranco, Chorrillos y San

Juan de Miraflores.

Mercado Potencial:

Las mujeres que cumplen con los requisitos para nuestro plan de negocio son 625,728.

Si No Total
Encuestados 156 228 384
% 40.62% 59.38% 100.00%
Poblacién 1,540,512
Mercado Potencial 625,728

Elaboracion propia.

En una encuesta realizada a 384 mujeres se realizé la pregunta “si utilizaba un aplicativo
similar al nuestro” (pregunta niumero 4 de la encuesta) donde el 40.62% de las encuestadas
respondieron que si. Considerando nuestra poblacion de 1'540,512 podemos indicar que

nuestro mercado potencial es de 625,728 mujeres.

Mercado Disponible:

Las mujeres interesadas y que necesitan de nuestro servicio para la distribucion de

utensilios intimos son 532,757.

Si No Total
Encuestados 327 57 384
% 85.14% 14.86% 100.00%
Mercado Potencial 625,728
Mercado Disponible 532,757

Elaboracion propia.
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En la misma encuesta realizada a 384 mujeres se realizé la pregunta “si utilizaria nuestro
servicio” (pregunta numero 9 de la encuesta) donde el 85.14% de las encuestadas
respondieron que si utilizarian nuestro aplicativo para comprar sus utensilios intimos para la

menstruacion.
Mercado Efectivo:

Mujeres que estan dispuestas a pagar el servicio son 479,956

Si No Total
Encuestados 346 38 384
% 90.09% 9.91%| 100.00%
Mercado Disponible 532,757
Mercado Efectivo 479,956

Elaboracion propia.

En nuestra encuesta se realiz6 la pregunta de cuanto estarian dispuestas a pagar por el
servicio y el 90.09% contestaron que estan dispuestas a pagar hasta S/. 10.00 por el
servicio (pregunta nimero 10 de la encuesta) dandonos un mercado efectivo de 479,956

mujeres.

Mercado Objetivo:

Como grupo determinamos que el mercado objetivo sera del 7%

Mercado Efectivo 479,956
Participacion en % 7.00%
Mercado Objetivo 33,597

Elaboracion propia.

Considerando que tendremos una participacion del 7% del mercado nuestro Mercado
Obijetivo seria de 33,597 ventas en el primer afio
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Objetivos Generales

Analizar si las mujeres de Lima Metropolitana estarian dispuestas a usar nuestro servicio de

alerta a través de nuestra App o plataforma virtual.

Objetivos Especificos

. Analizar las oportunidades del mercado.

. Investigar el mercado potencial para conocer sus gustos, preferencias y

necesidades.

. Definir estrategias de marketing mix para lograr el éxito de Mujeres Intimas.

Elaboracion propia.
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Hipotesis General

Aceptacion de las mujeres de 18 a 45 afios de edad de Lima Metropolitana si estarian

dispuestas a usar nuestro aplicativo Mujeres Intimas.

. Variable Independiente: Lanzamiento de nuevo servicio al mercado

. Variable Dependiente: No es aceptado por sus clientes en el mercado.

Hipotesis Especificas

. Edad. Publico objetivo.

. Realiza compras por internet

. Frecuencia de compras por internet

. Uso de aplicativo para el control de su ciclo menstrual

. Donde compra los articulos de higiene femenina

. Frecuencia de Compra de articulos de higiene femenina

. Medios donde se informa sobre los articulos de higiene femenina
. Precio a pagar por este servicio
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Operacionalizacion de Variables

Operacionalizacion de Variables

Variable: Aceptacion en el mercado de Aplicativo Mujeres Intimas

Definicion Conceptual Una compafiia obtiene nuevos productos de dos formas: Una es mediante la adguisicidn de una patente o
licencia para comercializar el producto de alguien mas, |a otra las actividades de desarrolle de nuevos productos. Los productos nuevos
son importantes ya que en el caso de los clientes proporcionan soluciones nuevas y variedad a su vida. En el caso de las compafiias
son una fuente fundamental de crecimiento.

Libro Marketing - Philip Kotler, Gary Armstrong - Paginas 260- 261 - Decimocuarta Edicidn.

Instrumento: Encuestas

Dimensiones Indicadores Preguntas

En caso exista una aplicacion para el control de su ciclo menstrual que envie un recordatorio dias
previos al inicio de su periodo. Ademas, permitiéndole escoger los diferentes articulos de higiene
femenina que necesitara y enviandolos a la ubicacidn de su preferencia. ;Lo usaria?

;Cudnto estaria dispuesto a pagar por el envio (delivery) de los de articulos de higiene femenina a
la ubicacion de su preferencia?

Lanzamiento  Aceptacion del
de Aplicativo  aplicacidn
Precio Precio estimado

Habitos de % de compras .
P ;Realiza compras por Internet?

compras por internet
Habitos de Utilizacion de . o, .

o i Utiliza alguna aplicacion para el control de su ciclo menstrual?
consumo aplicacian

Elaboracion propia.

Métodos de Investigacion

De acuerdo a la orientacion de investigacion, las herramientas que utilizaremos para la

investigacion son las siguientes:

. Encuesta
. Entrevistas a especialistas
. Analisis documental

Realizaremos encuestas a 384 personas, publico femenino entre 18 afios hasta 45 afios, en

Lima Metropolitana.
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Fuentes de Informacion

Recopilar informacién primaria y secundaria que nos permita conocer la demanda y oferta

de este servicio en Lima Metropolitana.
Fuentes primarias

Para recopilacion del siguiente documento se realizara encuesta a mujeres de 18 a 35 afios

de edad en Lima Metropolitana.

Se realizard entrevistas a especialistas en el rubro de articulos de higiene femenina.

Fuentes secundarias

Para poder tener mayor conocimiento del rubro, se obtuvo informacién de articulos en

diarios, tesis e internet.
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4.2 Demanda

Debido a la falta de informacién que existe sobre datos estadisticos referentes al uso de las
aplicaciones que tienen como objetivo controlar el ciclo menstrual. Como grupo tomamos la
decision de realizar una encuesta previa a manera de muestreo, para tener un panorama

mas claro de cudl seria nuestro mercado objetivo, obteniendo los siguientes resultados.

En un muestreo realizado a 141 mujeres contamos con un 44.68% que “SI” utilizan una
aplicacion para controlar su ciclo menstrual. Si bien es cierto, el porcentaje de mujeres que
“NO” utilizan una APP para el control de su ciclo menstrual, es mas alto (55.32%),
observamos que estas mujeres tienen un factor coman por el cual no utilizan una APP y
estas son: No era necesario porque llevaban el control en el almanaque de su celular o lo
memorizaban. Esto nos indica que no utilizan una aplicaciéon porgue no les entrega un
beneficio extra que ellas necesitan, el cual nosotros hemos visto la oportunidad de satisfacer
la necesidad de entregar oportunamente los implementos intimos necesarios para su ciclo

menstrual.

De las mujeres que no usan una aplicacion para el control de su ciclo menstrual hemos
observado que un 83% hacen compras por internet y de estas el 49% hacen compras

mensuales.
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Analisis de muestreo
1. ¢Utiliza alguna aplicacion para el control de su ciclo menstrual?

El 44.48% de mujeres utilizan una aplicacion para el control de su ciclo menstrual.

Elaboracion propia.

Respuesta Cantidad |Porcentaje
Si 63 44 .68%
Mo 7B 55.32%
Total 141 100%

¢ Utiliza alguna aplicacién para el control de su ciclo menstrual?

y |

Elaboracion propia.

55.32%

=" No
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2. ¢Realiza compras por Internet?

El 83.33% de las mujeres realizan compras por internet

Respuesta  |Cantidad Parcentaje
Si 65 83.33%
No 13 16.67%
Total 78 100%

¢Realiza compras por Internet?

= Si

= No

Elaboracion propia.
Muestra

Para el calculo de la demanda se tomaréa en cuenta los resultados obtenidos en las

encuestas realizadas.

2,603,950.40

~

= POBLACION DE LIMA = MUJERES EN LIMA = MERCADO OBJETIVO

Elaboracion propia.
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Tamafo de Muestra

Formula:

72PQN
E2(N-1) + z2PQ

Z: Nivel de Confianza 1.96%

44.68%

°

g: 55.32%

e: 5% de error estimado

(1.96)2 0.4468 x 0.5532 1'390,266

n-=
{0.5)2 (1'390,266- 1)  (1.96)2 0.4468 x 0.5532

Elaboracion propia.

N: Tamafio de la poblacion de mujeres de la zona 6y 7 del NSC By C de las edades de 18 a

45 afios de edad de Lima Metropolitana 1,390 266 mujeres

n: 384 encuestas
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Andlisis de Encuesta

1.- Edad

El 71.28% de las mujeres encuestadas, se encuentran entre las edades de 26 a 40 afos que

es nuestro publico objetivo.

Rango de edad Cantidad %
Menor a 18 0 0.00%
18-25 65 16.83%
26 — 30 110 28.71%
31-35 99 25 74%
36 — 40 65 16.83%
41 — mas 46 11 88%
Total 384 100.00%

Rango de edad

Elaboracion propia.

m18-25
m26-30
m31-35
m36-40

B Menor a 18

H41-mas
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Rango de edad f(x) F Fr
Menor a 18 0 0.00% 0 0.00%
18-25 65 16.83% 2150 1389 62 64 63 16.83%
26 — 30 110 28.71% 28.00 3087 21 174.89 4554%
31-35 99 25 74% 33.00 3262.10 273.74 71.29%
36 — 40 65 16.83% 38.00 2456 08 33838 88.12%
41 —mas 46 11.88% 43.00 1961 82 384.00 100.00%
Total 384  100.00% 163.5  12156.83168 1235.64356
Media 32
Mediana 32
Moda 26
2.- ¢ Realiza compras por Internet?
El 83.17% de las encuestadas, indica que realiza compras por internet.
iRealiza compras por Internet? | Respuestas %
Si 319 83 .17%
No 65 16 83%
Total 384 100.00%
¢ Realiza compras por Internet?
16.83%
- Si
* No

Elaboracion propia.

8317%
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3.- ¢Cada cuéanto tiempo realiza compras por Internet?

El 34.65% de las mujeres encuestadas, indican que lo realizan de forma mensual

;Cada cuanto tiempo realiza e o
compras por Internet?
Semanal 15 3.96%
Quincenal 34 8.91%
Mensual 133 34 65%
Semestral 103 26.73%
Anual 99 25.74%
Total 34 100%

Elaboracion propia.

¢, Cada cuanto tiempo realiza compras por
Internet?

3.96%

= Semanal

= Quincenal
Mensual

» Semestral

» Anual

Elaboracion propia.
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4.- ¢ Utiliza alguna aplicacion para el control de su ciclo menstrual?

Un 40.59% de las encuestadas, indican que usan una aplicacion para el control de su ciclo

menstrual

:Utiliza
&
Aplicativo? |Respuestas| %
Si 156]  40.59%
No 228]  59.41%
Total 384 100.00%

Elaboracion propia.

¢ Utiliza Aplicativo?

Elaboracion propia.

. Si
= Wo
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5.- ¢Con que frecuencia compra articulos de higiene femenina para su ciclo

menstrual?

Un 67.33% de las encuestadas, indica que compran articulos de higiene femenina una vez

al mes para su ciclo menstrual

Frecuencia de R "
compra
Una vez al mes 259 67.33%
Una vez cada 2 meses 76 19.80%
Unavez cada 3 meses a0 7.92%
Unavez cada 4 meses 8 1.98%
Una vez cada 6 meses 8 1.98%
Una vez cada 12 meses 4 0.99%
Total 384 100%

Elaboracion propia.

Frecuencia de compra

1.98%

1.98% ‘ 0.99%

7.92% [

= Una vez al mes

= Una vez cada 2 mases
Una vez cada 3 meses

= Una vez cada 4 mases

= Una vez cada 6 mases

= Una vez cada 12 meses

Elaboracion propia.

64



6.- ¢Dénde compra los articulos de higiene femenina para su ciclo menstrual?

El supermercado es el lugar donde mas compran articulos de higiene femenina para su ciclo

menstrual con un 56.44%

; Donde
Cf;)mpra? Respuestas %
Supermercados 217 56.44%
Farmacias 118 30.69%
Bodega / Tienda 38 9.90%
Mercado 8 1.98%
Minimarket 4 0.99%
Total 384 100.00%)

Elaboracion propia.

¢, Donde Compra?

198% __ 0.99%

9.90% ‘

= Supermercados

= Farmacias
Bodega / Tienda

* Mercado

= Minimarket

Elaboracion propia.
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7.- ¢Cual es el gasto promedio por la compra de articulos de higiene femenina?

El 36.63 % de las mujeres encuestadas, indica que gasta en promedio entre 10 a 20 soles

seguido de 40.6% entre 21 a 40 soles

"";:E.t; Respuestas %
10 — 20 soles 141 36.63%
21— 40 soles 156 40.59%
41 - 60 soles 49 12.87%
61— 80 soles 27 6.93%
81— 100 soles 8 1.98%
101 — mas soles 4 0.99%
Total 384 100.00%

Elaboracion propia.

;. Cuanto gasta?

1.98% _
.. 0.99%

‘ = 10 — 20 soles

= 21— 40 soles
41 — 60 soles

= 61— 30 soles

= 81 — 100 soles

* 101 — mas soles

Elaboracion propia.
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8.- ¢ En qué medios suele informarse de los de articulos de higiene femenina para su

ciclo menstrual?

El 55.45% de las mujeres encuestadas, indica que suele informarse de los de articulos de

higiene femenina a través de internet seguido de un 23.76% por la TV.

: Donde se

ﬂinforma? Respuestas *
Internet 213 55.45%
TV 91 23.76%
Radio 4 0.99%
FRevistas a 1.98%
MIA 64 17.82%
Total 384 100.00%

Elaboracion propia.

Titulo del grafico

= Intemnet

TV
Radio

» Revistas

= NIA

Elaboracion propia.
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9.- En caso exista una aplicacion para el control de su ciclo menstrual que envie un
recordatorio dias previos al inicio de su periodo. Ademas, permitiéndole escoger los
diferentes articulos de higiene femenina que necesitara y enviandolos ala ubicacion de

su preferencia. ¢Lo usaria?

Un 85.1% de las mujeres encuestadas comenta que si usaria la aplicacion

;Lo usaria?| Respuestas %

Si 32v 85.15%
Mo 57 14.85%
Total 384 100.00%

Elaboracion propia.

¢, Lo usaria?

= Si
= Mo

Elaboracion propia.
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10.- ¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por el envio (delivery) de los de articulos de

higiene femenina a la ubicacion de su preferencia?

Esta dispuesto a i "
pagar
1-5 soles 247 b4.36%
6 —10 soles 99 25.74%
11— 15 soles 23 5.94%
16 — 20 soles g 1.98%
21 - mas soles g 1.98%
Total 384 100.00%

Elaboracion propia.

Esta dispuesto a pagar

2.94% 4 9g9 1.08%

= 1-5soles

= §— 10 soles
11— 15 soles

0 16 — 20 soles

» 21 - mas soles

Elaboracion propia.
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Analisis

La categoria de toallas higiénicas factura alrededor de los S/.230 millones y que crece entre

8% y 9% cada afio.

“En el pais se mueven cerca de 940 millones de unidades de productos para el cuidado
femenino. El 80% del mercado esta concentrado en las toallas higiénicas, un 15% en
protectores diarios y el resto en jabones intimos y panitos, otras categorias mas pequefias”,

agrego la ejecutiva.

La penetracion de las toallas higiénicas en el mercado local es ligeramente mayor al 80%, la
penetracion de protectores diarios apenas supera el 23%. “En otros paises de la region se

vende el doble de protectores que toallas”

Fuente: https://elcomercio.pe/economia/negocios/amplio-portafolio-fortalece- liderazgo-

categoria-249162-noticia/?ref=ecr

El Comercio electrénico alcanzaria ventas por US$ 2.800 millones a fines del 2019 en el

Pera.

El ejecutivo también sostuvo que el publico que mas compra online es el que esta en el
rango de edades entre 25 y 34 afios, los llamados millennials, con un 43,6% del total;
seguidos por los consumidores de entre 18 y 24 afios (22,8%) y los de 35 a 44 afos
(20,6%). Ademas, un 54,4% de quienes compran por internet en el Perd son mujeres, y el

45,6% restante son hombres.

Fuente: Camara de comercio de Lima
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Comportamiento frente a la tecnologia de las mujeres peruanas. Estudio de Ipsos

Fuente Diario Gestion - Lima 5 de febrero 2020

Comportamiento frente a la tecnologia

49%

N

Sa roneta s Tiene un Lisa Metx Ha compeado en
Internet 2l menos Smat fehahe namtualimente linea los Mitimos 12
Uina Wez N Semana MESES

(Gestion, 2019)
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5 CAPITULO V. PLAN DE COMERCIALIZACION

5.1 Mercado

El mercado de aplicativos de delivery seguira dindmico este afio. Asi, se prevé que a nivel
de Lima Metropolitana este servicio, que permite el pedido y entrega de diferentes
categorias de productos en el domicilio del consumidor, crecerd en 20% este afio versus el
ejercicio anterior, llegando a mover mas de S/. 120 millones, segun estudio de Flanqueo.
Este mercado crece a mayor ritmo que otros debido a la tendencia de los consumidores de
adquirir productos via online. Asi, ya mas del 65% de limefios ha usado al menos una vez
alguna aplicacion de delivery. Se prevé que el monto que llegaria a mover este afio el
referido mercado podria llegar a duplicarse en los proximos dos afios, ello en linea con el
aumento de la cobertura y penetracion de este servicio. Con respecto al ticket promedio de

compra en el uso de apps de delivery este afio versus el 2019 se elevaria en 49%, llegando

alos S/. 52.
Frecuencia de uso Productos que
de app de delivery solicita por app de
1o delivery
uamcen waeneac | -  65%
= . 36%
68% |: 'q'_ #o . Beblias
semanat | | | L ONE SOOI
24
g BEobebns.,
" H 20%:
rMedicamen bos
Fegalos

Fuente: (Gestion, Frecuencia de uso de APP, 2020)

72



El mercado de cuidado femenino en el Peru registré un crecimiento de 8 % en ventas el
2018, el cual fue impulsado por la demanda de articulos de mayor valor agregado en toallas

y categorias en desarrollo como los protectores diarios.

El mercado de cuidado femenino es una categoria que muestra crecimientos interesantes en
el Perq, ya que se ha ido dinamizando afio tras afio. Nosotras viene liderando el segmento
gracias a sus lanzamientos que cada vez satisfacen mas las nuevas necesidades de las

mujeres peruanas con productos de valor agregado.

Ya no hablamos so6lo de toallas higiénicas, sino de un portafolio completo de proteccion
femenina que incluye: protectores diarios, tampones, pafiitos hiimedos intimos y jabon

intimo.

Las toallas sanitarias poseen una alta penetracion del 75 % en el mercado peruano, el cual
se ha ido desarrollando principalmente por la subcategorias invisibles y nocturnas. En
cambio, los protectores, es un segmento que tiene mucho por desarrollar. Su participacion
es de casi el 23 %. Otros paises que venden mas protectores que toallas higiénicas por el

uso diario del producto, su penetracién es del 60 %.

La categoria de higiene intima es también de mucho potencial. Las mujeres estan mas
pendientes de su cuidado personal, para eso buscan articulos especializados para la

limpieza diaria, sin que este altere su pH natural de la zona.
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La consumidora peruana busca productos que le brinden mayor comodidad y proteccién

Fuente: https://www.peru-retail.com/entrevista/para-nosotras-canal-mas-fuerte-tradicional-

que-representa-75-ventas-peru/

5.2 Marketing Mix

Producto

En nuestra App Mujeres Intimas le enviara un recordatorio dias previos al inicio de su ciclo
menstrual. Ademas, permitiéndole escoger los diferentes articulos de higiene femenina que

necesitard y enviandolos a la ubicacion de su preferencia.

N

< g~
A\
f
-

BN

Myjeres InGimas

Contrasefa

Usuario

INGRESAR

¢Aln no estas registrada?

g
!
I!

8% Emrar con Google

<
{
i
i

Elaboracion propia.
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Para poder hacer uso de nuestra aplicacion se debe realizar los siguientes pasos:

Registro el cual es de forma rapida y sencilla donde se tendra que consignar sus datos

basicos como nombres, celular y correo electrénico

s a2Se

Registro » ‘ )

- ”~
\)

|\,

S

¥ Nombres o
iYa estamos casi listas!

¥ Apellidos

INICIAR

o (2 o (O
\{ & 6 & W 8 [ &

Elaboracion propia.



Una vez completado le solicitaremos los siguientes datos para poder conocer a nuestros

clientes y podra usar nuestra aplicacion con todos sus beneficios

re—

N

- e e
e N _JF

W,

Permitenos conocerte
para poder ayudarte mejor,
cuéntanos acerca de ti...

<40

\‘Q%%R@)‘?‘Z} Q%%ﬁ@?

Elaboracion propia.
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Elaboracion propia.
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iBien hecho!

Comenzar
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Una vez completado aparecerd la fecha de su préximo ciclo menstrual, asi mismos dias

previos a este la alerta o recordatorio

N 7
) \ ) \
) f ) f
N\ -,
iHola Maria : ,
I’ s iHola Maria!
aqui tu prediccion -
para este ciclo! . 63

1de Marzo

1 DIA

\Q@a%ﬁ%% R &3 &

Elaboracion propia.

Luego podra realizar su pedido al final con un resumen de su requerimiento



iAlistémonos Marial

Y
v

A
v

O0®

Q& &6

Elaboracion propia.

Forma de pago y confirmar direccién de entrega

25.50
5.00
255
255

25.5

\RsEe)
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CElel)

Elaboracion propia.

Para finalizar aparecera el siguiente mensaje

ENTREGA
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Elaboracion propia.

Precio

C A\

iGracias por tu compra Marfa!

<
\
(4

Muyeres Intimas

loeme:)

El precio que consideramos para el uso de nuestro servicio por delivery sera de S/. 10. Esto

lo determinamos en funcion de la informaciéon obtenida en la encuesta realizada en la

pregunta N°10.- ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por el envio (delivery) de los de

articulos de higiene femenina a la ubicacidon de su preferencia? donde un 64 % indicada

gue estaria dispuesta a pagar de 1 a 5 soles y 25.74% entre 6 a 10. Teniendo como

referencia el precio que existe en el mercado para los servicios de delivery que esde 8 a 12

soles determinamos un punto medio de 10 soles el cual el puablico esta dispuesto a pagar.

Esta dispuesto a R "
pagar
1 -5 soles 247 64 36%
6 — 10 soles 99 26 74%
11— 15 soles 23 5.94%
16 — 20 soles a 1.98%
21 - mas soles 8 1.88%
Total 384 100.00%
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Promocioén

El modelo de negocio de Mujeres Intimas es nuevo no tiene antecedentes dentro del
mercado. Los medios que utilizaremos para dar a conocer la aplicacion Mujeres Intimas a
nuestro publico objetivo. Hemos tomado en cuenta la informacion obtenida en las encuestas
en la pregunta N° 8.- ¢ En qué medios suele informarse de los de articulos de higiene
femenina para su ciclo menstrual? El 55.45% de las mujeres encuestadas, indica que
suele informarse de los de articulos de higiene femenina a través de redes sociales o

internet

En tal sentido enfocaremos nuestros esfuerzos de marketing con las siguientes pautas

Marketing Digital

Contaremos con el apoyo de la Agencia de marketing digital Mono Agency para que
gestione el contenido en nuestras redes sociales. El Comunity Manager que nos asignaran
se dedicara a lanzar promociones en redes sociales como Facebook, Instagram, TikTok

ademas en nuestra pagina web de forma semanal.
Influencers

Para nosotros es importante contactar con este tipo de apoyo porque muestran su dia a dia
en redes sociales. Las nuevas generaciones tienen todo en un solo lugar: su celular. Cada
usuario en redes sigue a los influencers que mejor se adecuen a sus intereses y estilo de
vida. Los influencers generan opiniéon de una marca o producto: la publicidad tradicional no
tiene lugar en el internet, los anuncios convencionales ya no bastan. Segun Word of Word
Marketing Association (WOMMA) tener uno o dos influencers en una camparia la hara 5
veces mas efectiva. La publicidad se vuelve mas amigable: Los usuarios tienden a ignorar

los anuncios convencionales, como los
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comerciales. En cambio, mediante el uso de influencers pueden lograr que sus seguidores

tomen este anuncio de manera natural y no intrusiva.

i(bMo ELEGIR

Fuente: (Nosotras, 2015)

Por ello contaremos con las influencers que llegan a nuestro publico
Natalie Verti, tiene 2.9 millones de seguidores.

Katy Esquivel, cuenta con 2.5 millones de seguidores.

Rebeca Escribens, acumula mas de 2 millones de seguidores.
Natalia Merino, tiene mas de 600 mil seguidores.

Marketing
Activaciones BTL
Realizaremos Activaciones BTL en Farmacias y Supermercados

En los supermercados Metro, Wong, Plaza Vea y Vivanda en la seccion donde se encuentra
las toallas higiénicas estard una de nuestras promotoras para dar a conocer nuestra

aplicacion con sus beneficios ademas de orientarlas a afiliarse de forma rapida y sencilla.
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Asi mismo en las cadenas de farmacias también estara una de nuestras anfitrionas para

orientar a descargar la aplicacion Mujeres Intimas.
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Relaciones Publicas

Realizaremos la gestion con los diferentes medios de comunicacion para dar a conocer

nuestra aplicacion en entrevistas en diarios, programas radiales y TV.

Comercio Electrénico

En las diferentes plataformas como son nuestra aplicacion, pagina web y redes sociales

tendremos las siguientes Formas de pago

* Tarjeta de débito o crédito

* Transferencias bancarias

* En efectivo con Pago Efectivo

Plaza

Nuestro segmento son mujeres entre las edades de 18 — 45 afios de edad que viven en la
zona 6 — 7 y 8 del Nivel Socioeconémico By C (NSC) de Lima Metropolitana que estan

familiarizadas con el uso de la tecnologia digital que uno de sus habitos de consumo es

realizar gran cantidad de compras por internet y sus gustos preferentes es la de la calidad.
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5.3 Formulacion Estratégica ANSOFF

En cuanto a la formulacion estratégica de Desarrollo de Productos

PRODUCTOS
Existenties Nuevos
@ -y Desarrollo de
= Penetracion del
] productos o
= mercado : = 53
8 = diversificacion
a
=T
o
s
= Desarrollo de

mercados o Diversificacion
diversificacion

Nuevos

Fuente: (Davila, 2020)

Nuestro producto es un servicio nuevo en un mercado ya existente, por lo tanto, nos
encontramos en el cuadrante ubicado en la parte superior derecha y la estrategia que

debemos usar es: “Desarrollo de productos nuevos o diversificacion”
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5.4 Proyeccion de Ventas

Proyeccin de Ventas Afl0 1

Concepto Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre TOTAL
Producto
Cantidad 1,19% 1975 2173 239 2629 2892 3181 3499 3819 423 4657 5103 38,39
Valor devents unitari 5848 /8.8 SR8 S84 §/848  S/848  S/848  §/8d8l  §/8480 /848 5/l §/848
Valor de venta mensual SA522584 516748420 SLABAD3Ti S20265.59 §/2229015 24520370 S/2697350 S[2967085 53163794 /3590073 §/3949191 §/43441.10; §[.325,503.68
I6v SATI065  S30UT S/331619 S/36NT8L  SA00S S48 A1 S50 S[SATASE 646231 S[TA0854  S[T819400 /5860686
Precio de Venta mensual §/1796649:  §/19763.141 /273045 §[2391340: /2630474 S/28935.21 §[3180874 S[3501L61 §[3851LTT 54236405 /4660045 /5126050, §/.384,200.55

Elaboracion propia.

Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5

42,236 46,460 51,106 56,216

5/.358,153.05

5/.393,968.36

5/.433,365.19

5/.476,701.71

5/.64,467.55

5/.70,914.30

5/.78,005.73

5/.85,806.31

S/.422,620.60

S/.464,882.66

$/.511,370.93

$/.562,508.02

Elaboracion propia.
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Presupuesto de Marketing

PRESUPUESTO MARKETING
DESCRIPCION Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL
FARMACIAS 5/.750.00 5/.750.00 5/.750.00 5/.750.00 5/.750.00 5/.3,750.00
SUPERMERCADOS §/. 750.00 §/.750.00 §/. 750.00 §/.750.00 §/.750.00 §/.750.00 §/.750.00 §/.750.00 §/.750.00 §/.750.00 S/. 750.00 S/. 750.00 §/.9,000.00
BANNER §/.1,500.00 §/.1,500.00
MERCHANDISING S/.2,500.00 S/.2,500.00 5/.2,500.00 §/.2,500.00]  §/.10,000.00
TOTAL ACTIVACIONES BTL §/.5,500.00 $/.750.00 S/.750.00{  S/.4,000.00 5/.750.00 5/.750.00|  5/.1,500.00 5/.750.00 §/.750.00|  5/.3,250.00| §/.1,500.00| S/.4,000.00 5/.24,250.00
AGENCIA MARKETING DIGITAL S/.1,770.00 $/.1,770.00 §/.1,770.00 S/.1,770.00 S/.1,770.00 S/.1,770.00 $/.1,770.00 $/.1,770.00 $/.1,770.00 $/.1,770.00 $/.1,770.00 5/.1,770.00 S/.21,240.00
CAMPARNA FACEBOOK §/.1,200.00 5/. 800.00 5/. 600.00 5/.600.00] /60000  S/.600.00  S/.600.00 5/.600.00 5/. 600.00 §/. 600.00 5/. 600.00 5/. 600.00 5/.8,000.00
CAMPARNIA INSTAGRAM §/.1,200.00 5/. 800.00 S/. 600.00 S/.600.00| /60000  S/.600.00]  S/.600.00 5/.600.00 5/. 600.00 §/. 600.00 S/. 600.00 S/. 600.00 S/.8,000.00
INFLUENCERS Natalie Verti §/.1,500.00 5/.1,500.00 §/.1,500.00 §/.1,500.00 5/.1,500.00 5/.1,500.00 §/.9,000.00
INFLUENCERS Katy Esquivel 5/.1,300.00 §/.1,300.00 $/.1,300.00 5/.1,300.00 5/.1,300.00 5/.1,300.00 S/.7,800.00
INFLUENCERS Rebeca Escribens 5/.1,100.00 §/.1,100.00 5/.1,100.00 5/.1,100.00 5/.1,100.00 §/.1,100.00 5/.6,600.00
INFLUENCERS Natalia Merino 5/.950.00 5/.950.00 5/.950.00 5/.950.00 5/. 950.00 5/.4,750.00
MARKETING DIGITAL S/.6,970.00 5/.5,420.00 §/.5,770.00| 5/.5,020.00 S/.5,770.00| S/.4,070.00| S/.5770.00 5/.5,020.000 S/.5770.00 5/.5,020.00| §/.5,770.00| S/.5,020.00 5/. 65,390.00
TOTAL PRESUPUESTO MARKETING $/.12,470.00 5/.6,170.00 §/.6,520.00| S/.9,020.00| S/.6,520.00| S/.4,820.00 S/.7,270.00 5/.5,770.00 5/.6,520.00 5/.8,270.00 5/.7,270.00 $/.9,020.00 S/.89,640.00

Elaboracion propia.
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6 CAPITULO VI. PLAN TECNICO

6.1 Localizacién de la Empresa

Para determinar la localizacion de la empresa empleamos una matriz de localizacion:

MATRIZ DE LOCALIZACION "MUJERES INTIMAS"

FACTORES PORCENTAJE z L PORCENTAJE ,PUEBLO iie
PONDERACION |PUNTAJE PONDERADO PONDERACION |PUNTAJE PONDERADO
Medios de transporte 24% 5 119 31% 5 1.56
Cercania de mercado 19% 0.76 19% 0.56

Valory disponibilidad del terreno 19% 0.76 13% 0.25
Disponibilidad de energia elecctrica 24% 119 25% 1.00
Consideracciones legales y politicas 14% 043 13% 0.25

100% 433 100% 3.63

Elaboracion propia.

6.2 Tamafo del Negocio

Sala de descanso

i
*1
i
i
%

Elaboracion propia.
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6.3 Necesidades

DATOS DE LA PLANILLA ( COSTO) DE LOS TRABAJADORES POR REGIMENES LABORALES
@ % VENTAS hasta 15oum 4300

Micro Empresa Sueldo  iAsignacion Familiar  SUBTOTAL 5I5 ESSALUD | SUBTOTAL | Gratificacion | Bon Excepcional C1s Vacaciones | TOTAL/MES | TOTALANUAL

Costo Operativo /..4,000.00 §/.0.00 §/.4000000  §/.30.00 §/.000 §.40%000  /.36340 §000 §/.194400 §/.18060  §.476040 /57,3280
Analista Tl §/.2,000.00 5/.0.00 §/.2,000000  §/.15.00 §.0.00 §/.201500  5/.18L.70 5/.0.00 §.97.20 590800 §/.2,384.70 §/.28,616.40
Asistente Tl 5/..2,000.00 5/.0.00 §/.200000,  §/.1500 5,000 §.2015000  §/.18L70 SL0000  S,97200  5/.9080  S.238470  §/.28,61640
(Gasto Administrativo §/.3,500.00 §/.0.00 §/.3,50000;  §/.15.00 §.0.00; §/.3515000  5/.317.98 §.0.000  S/.170.10;  §/.15890  §/.4,161.98 §/.49,943.70
Gerente §/.3,500.00 §/.0.00 §/.3,50000,  §/.15.00 §.0000 §/.3515000  §/.317.98 §.0000  §.170100  S/.15890,  §/.4,161.98 §/.49,943.70
(Gasto de Marketing §/.2,200.00 §.0.00 §.2,200000  §/.15.00 §.0.00; §/.2215000  5/.199.87 §/.0.00; §/.106.92 §/.99.88.  5/.2,621.67 §/.31,460.04
Coordinador de Marketing §/.2,200.00 5/.0.00 §/.2,20000f  §/.15.00 §.0.00 §/.221500  5/.193.87 §.0.00;  5/.106.92 59988, 5/.2,62067 S/.31,460.04H
TOTAL PLANILLA §/.9,700.00 §/.0.00 §/.9,70000  §/.60.00 §/.000 §.976000  /.88L25 §000 S).47LA2  §/.44038  §/.11553.05 S[.138,535.54H

Elaboracion propia.
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BLUE MEDIA

LIBERANDO FRONTERAS

+ Compatibles con versiones Android
+ Compatibles con versiones iOs

* Notificantes Push o XMPP

+ Usabilidad para Méviles

TECNOLOGIA ADMINISTRADOR y WEBSERVICES

PHP 7
Maria DB 10
JSON

PRESUPUESTO - LICENCIA PERPETUA

USD 20,000.00 con IGV

Version Android y iOS para Usuario +
Tienda virtual

Panel de Administracion

TIEMPO DE DESARROLLO

3- 4 meses Version Android y iOs + Panel de Administracion

DESARROLLO Y SEGUIMIENTO

El cliente realizara el seguimiento del desarrollo mediante un
cronograma entregado, donde se indica los avances de nuestra parte,
y los requerimientos por parte del cliente, con las fechas de su
entrega.

Proceso de desarrollo

Estructura (Diseno Grdfico) y
diagrama de navegacion para
nuevas opciones

Pruebas de APP en Mdvil antes de
Publicacién




6.4 Proceso de Produccion u Operacién

Elaboracion propia.

Ingresa al
App
Mujeres
Intimas

Realizado pedido
de articulos de
higiene femenina

Pedido
atendido
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6.5 Certificaciones Necesarias

Certificado PCI DSS

Los formularios de pagos contaran con la certificacion internacional PCI DSS, la cual

asegura proteccion, confidencialidad e integridad de los datos de tus clientes.

Esto quiere decir que, cuando ingresen los datos de sus tarjetas (Visa, Mastercard, AMEX,
Diners) en el formulario, lo estan haciendo de forma segura y encriptada. Ninguna empresa

de medio de pago la empresa almacenara los datos de las tarjetas.
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7 CAPITULO VII. PLAN ORGANIZACIONAL, DE PERSONAL Y
LEGAL

7.1 Constitucion de la Empresa

Alternativa para la ejecucion

Como grupo hemos evaluado establecernos como persona juridica (Sociedad Andénima
Cerrada SAC) debido a las oportunidades que nos otorgan como: Tener mayor facilidad
para acceder a créditos con las instituciones financieras. Podremos participar en programas
de apoyo a la MYPE, promovidos por el estado. Podremos ampliar el capital social, incluir

Nnuevos socios estratégicos, o abrir nuevas filiales.

(SUNARP, 2019)
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a. Busqueda y reserva de nombre

La reserva de nombre es el primer paso previo a la constitucién de una empresa o sociedad.
No es un tramite obligatorio, pero si recomendable para facilitar la inscripcién de la empresa
en el Registro de Personas Juridicas de la Sunarp. Durante la calificacién de la Reserva de
Nombre, el registrador publico tiene que verificar si existe alguna igualdad o coincidencia
con otro nombre de una empresa o sociedad existente o que esté gozando de la preferencia

registral.

b. Elaboracion de Minuta de Constitucion de la Empresa o Sociedad

A través de este documento el titular de la empresa o los miembros de la sociedad
manifiestan su voluntad de constituir la persona juridica. Asimismo, se nombra a los

primeros administradores, de acuerdo a las caracteristicas de la persona juridica.

C. Aporte de Capital

Podra aportarse dinero, el cual se acreditara con el documento expedido por una entidad del
sistema financiero nacional; o bienes, los que se acreditaran con la inscripcién de la
transferencia a favor de la empresa o sociedad, con la indicacion de la transferencia en la
escritura publica o con el informe de valorizacion detallado y el criterio empleado para su

valuacion, segln sea el caso.

d. Elaboracion de Escritura Publica ante el Notario

Es necesario llevarlo a una notaria para que un notario publico lo revise y lo eleve a
Escritura Publica. Este documento debe estar firmado y sellado por el notario y tener la firma
del titular o los socios, incluidos los conyuges de ser el caso. El costo y el tiempo del tramite

dependeran de la notaria que se elija.
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e. Inscripcién de la empresa o sociedad en el Registro de Personas Juridicas de la

Sunarp

En la Sunarp obtendra un asiento registral de inscripcion de la empresa o sociedad como
persona juridica. Este procedimiento normalmente es realizado por el notario. El plazo de

calificacion es de 24 horas desde la presentacion del titulo.

f. Inscripcién al RUC para Persona Juridica (SUNAT)

El Registro Unico de Contribuyentes (RUC) es el nimero que identifica como contribuyente
a una Persona Juridica o Persona Natural. EI RUC contiene los datos de identificacion de

las actividades econdmicas y es emitido por la Sunat. Sus requisitos son:
- Titulo de Referencia Registral

- Copia de DNI (actualizado y vigente) o carnet de extranjeria de los socios, en caso alguno

de los socios sea casado se necesita copia del DNI del Conyugue.
- Descripcion de la actividad econémica de la empresa detallada en una hoja de papel

- Detalle del aporte de capital.

96



onCler O ce O oTRoS. N

en mi calidad de wvnmnwmwn domiciliado en
Provincia de
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SOLICITUD DE RESERVA DE NOMBRE DE PERSONA JURIDICA para:
constitucién” 1 Modificacién de Estatuto [

Podré indicar hasta 03 nombres y de forma opclonal

TIPO DE PERSONA JURIDICA: (Marque una opcién)

0O sa [ ASOCIACION-. ©  [J SRL 0 comre Dsavu.'
Osac  Oewre O cooperativa [ 0sa
[m] (precisar el tipo de: juridica)

- NOMBRE () Y APELLIDOS DE TODOS LOS INTEGRANTES DE LA PERSONA JURIDICA EN CONSTITUCIGN O
© NOMBRE DE LA PERSONA JURIDICA CONSTITUIDA EN CASO DE MODIFICACION DE ESTATUTOS O NOMBRE
DE LAS PERSONAS AUTORIZADAS PARA LA FORMALIZACION

Lima, de del20 __
Firma del Solicitante
—_—
SUNAT REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES
FORIGARS G
2054
- L
| CEEE |

T AN CE L PERONA ARG

e
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7.2 Obligaciones

De los regimenes existentes nuestro grupo ha visto conveniente acogernos al Régimen
especial de renta-RER debido a las tasas de las declaraciones de impuestos a pagar.
Proyectamos que en el primer afio no superaremos las 150 UIT esto nos ayuda para

acogernos a este régimen y ser beneficiados con las tasas que establecen.

Evalta la actividad ® Proyecta los ® Considera que
que desarrollaras ingresos que existen actividades
tendrias por que no pueden
tu actividad. acogerse al Nuevo
RUS y al Régimen
Especial.
Selecciona tu Nuevo RUS Régi Especial Régi MYPE Régimen General
régimen Tributario Tributario
e Ventas e Ventas e Ingresos e Notiene
mensuales no anuales no Anuales limites de
deben superar deben superar no deben ventas.
S/. 8000 los S/. 525,000. superar
: las 1700 UIT. e Emite todo
B ® Emite sélo ® Emite todo tipo tipo de
0 algunos de Comprobantes @ Emite todo Comprobantes
comprobantes de de pago. tipo de de pago.
pago (Boleta de Comprobantes
ventas y tickets). @ Tiene actividades de pago. ® Notiene
que no pueden actividades
® Tiene actividades acogerse a este ® Notiene restringidas.
que no pueden régimen. actividades
acogerse a este restringidas. ® Presenta
régimen. e Presenta declaracion
Declaracion ® Presenta mensual por
® Un Gnico pago Mensual por Declaracion y pago IGV y Renta
mensual segun IGVy Renta. a cuenta mensual y Declaracién
categoria. del Impuesto a la Anual.
e Sélo lleva dos Renta con tasas
® No se llevan libros registros contables diferenciadas de ® Deacuerdoa
C bl Regi de Compras acuerdo a sus sus ingresos
¥ Registro de Ventas). ingresos netos puede llevar
® Noobligadoa anuales. contabilidad
presentar e No obligados a completa
decl. iones p ® Presenta Declaracion
mensuales y declaraciones Anual con tasas
anuales. anuales. diferenciadas de
acuerdo con sus
ganancia o utilidad
e Obligadoa
llevar Libros
Contables
de acuerdo
a sus ingresos.

® Declaray paga
tus impuestos
oportunamente

Conoce y cumple
tus obligaciones
tributarias

®  Emite comprobantes
de pago por tus ventas

® Solicita comprobantes
de pago por tus compras

® Otras obligaciones

Fuente: (SUNAT, 2019)



8 CAPITULO VIII. PLAN ECONOMICO — FINANCIERO

8.1 Inversiones

Nuestra inversion inicial para poner en marchar nuestro proyecto sera de S/. 120,671.21

INFORMACION FINANCIERA Y ECONOMICA PARA EVALUAR PROYECTOS DE INVERSION.

ESTRUCTURA DE INVERSIONES

TOTAL INVERSION FIJA TANGIBLE S/.8,000
TOTAL DE GASTO PREOPERATIVO 5/.76,650
TOTAL INVERSIONES A LARGO PLAZO S/.84,650
CAPITAL DE TRABAJO 5/.36,021.21
COSTOS OPERATIVOS S/.8,017.57
GASTOS ADMINISTRATIVOS 5/.6,161.98
GASTOS DE VENTAS S/.17,041.67

TOTAL INVERSIONES $/.120,671.21

Fuente: Elaboracion propia.
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Inversiones

INFORMACION FINANCIERA Y ECONOMICA PARA EVALUAR PROYECTOS DE INVERSION.

ESTRUCTURA DE INVERSIONES

RUBROS Importe
INVERSION FIJA TANGIBLE
Local 5/.0
Muebles y Enseres 5/.0
Maguinariag 5/.0
Computadoras e impresoras 5/.8,000
Vehiculos 5/.0
TOTAL INVERSION FIJA TANGIBLE 5/.8,000
INVERSION FIJA INTANGIBLE
Aplicativo APP S!.?Q,QDD‘
Estudios de pre - inversion 5/.2,500
Reqistros Publicos y Notariales 5/.850
Licencia de funcionamiento y defensa civil 5/.0
Acondicionamiento del local 5/.0
Libros contables: Legalizacion 5/.200
Reqistro de compras y ventas 5/.200
Comprobantes de pago: Boletas y facturas 5/.200
Movilidad y otros 5/.500
TOTAL DE GASTO PREOPERATIVO $/.76,650
TOTAL INVERSIONES A LARGO PLAZO $/.84,650

Fuente: Elaboracion propia.
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Inversiones

INFORMACION FINANCIERA Y ECONOMICA PARA EVALUAR PROYECTOS DE INVERSION.

ESTRUCTURA DE INVERSIONES

CAPITAL DE TRABAJO $/.36,021.21
Garantia del alguiler S/.4,800.00
COSTOS OPERATIVOS S/.8,017.57
Personal en planilla 5/4,769.40
Materias Primas 5/0.00
Costo de tercerizacion 5/0.00
Costos Operativos indirectos $/3,248.17
Bienes $/860.00
Utiles de escritorio 5/550.00
Materiales de limpieza 5/60.00
Materiales de computacion 5/250.00
Otros 5/0.00
Servicios S/2,388.17
Luz 5/0.00
Agua 5/.0.00
Teléfono 5/.0.00
Internet 5/.0.00
Alquiler S/.1,200.00
Mantenimiento y reparacion 5/.190.00
Movilidad 5/.0.00
0tros 5/.998.17

Fuente: Elaboracion propia.
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Inversiones

INFORMACTION FINANCIERA Y ECONOMICA PARA EVALUAR PROYECTOS DE INVERSION.

ESTRUCTURA DE INVERSIONES

GASTOS ADMINISTRATIVOS 5/.6,161.98
Personal en planilla 5/.4,161.98
Bienes 5/.860.00
Utiles de escritorio S/.550.00
Materiales de limpieza 5/.60.00
Materiales de computacién 5/.250.00
Otros 5/.0.00
Servicios 5/.1,140.00
Luz 5/.0.00
Agua 5/.0.00
Teléfono 5/.0.00
Internet 5/.0.00
Alguiler S/.600.00
Mantenimiento v reparacion 5/.190.00
Movilidad 5/.0.00
Qtros 5/.350.00
GASTOS DE VENTAS 5/.17,041.67
Personal en planilla 5/.2,621.67
Bienes S/.860.00
Utiles de escritorio S/.550.00
Materiales de limpieza 5/.60.00
Materiales de computacion 5/.250.00
Otros 5/.0.00
Servicios 5/.13,560.00
Luz 5/.0.00
Agua 5/.0.00
Teléfono 5/.0.00
Internet 5/.0.00
Alguiler 5/.600.00
Mantenimiento v reparacion 5/.190.00
Movilidad 5/.300.00
Otros 5/.12,470.00

TOTAL INVERSIONES

s/.120,671.21

Fuente: Elaboracion propia.
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8.2 Ingresos y Egresos

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS PROYECTADO

RUBROS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
Ventas totales §/.325,594|  §/.358,153 $/.393,968 $/.433,365 5/.476,702|  S/.1,987,782
(-) Costos totales 5/.97,826 §/.99,137 $/.100,491 $/.101,888 5/.103,330 §/.502,672
UTILIDAD BRUTA §/.227,768|  $/.259,016 5/.293,478 5/.331,477|  §/.373371]  $/.1,485,110
Gastos administrativos 5/.73,944 5/.74,719 §/.75,519 5/.76,345 $/.77,198 §/.377,725
Gastos de ventas 5/.144,500 $/.55,616 5/.56,396 §/.57,202 $/.58,033 §/.371,746
Depreciacion y Amortizacion acumulada 5/.17,330 5/.17,330 5/.17,330 5/.17,330 5/.15,330 5/.84,650
UTILIDAD OPERATIVA .§/.8,006|  $/.111,351 5/.144,232 5/.180,601]  5/.222,810]  $/.650,988
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS §/.8,006|  5/.111,351 5/.144,232 5/.180,601|  §/.222,810 5/.650,988
{Impuesto a la Renta 5/.2,362 5/.32,849 $/.42,549 $/.53,277 $/.65,729 §/.192,042

Fuente: Elaboracion propia.
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8.3 Deuda

CALCULO DE LA AMORTIZACION DE LOS ACTIVOS FIJOS INTANGIBLES

Importe total N2 de afios Amortizacion anual Amortizacion mensual

§/.76,650 5 §/.15,330.00 §/.1,277.50

Fuente: Elaboracion propia.
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8.4 Flujo de Caja

FLUJO DE CAJA Enero Fehrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre ' Noviembre ' Diciembre TOTAL
TOTAL INGRESOS §L1522584  §/.1674842  §/1842327 §/2026559 §/22,092.15 /2452137 §/.2697350 §/2967085 §/32,637.94 §/3590073 §/3949191 /4344110  §/325,503.68
TOTALEGRESOS §/19,668.17 §13,12055;  §/13528.16: §/16,091541 §/13,661.25; §/12,037.941 S/14572.290 S/13,165.08! S/14017.050 §/15879.42; §/1500292; S/16,888.77;  §/177,633.22
Planilla
COSTOS OPERATIVOS 5/4,769.40 5/4,769.40 §/4769.400  S/4769.407  S/4769.40;  S/4,769400 5/4,769.40;  S/4769.40¢  §/4769.40¢  S/4760.400  S/4,769400  5/4,769.40{  §/57,23280
GASTOS ADMINISTRATIVOS 5/4,161.98 5/4,161.98 5410198  §/416198;  S/416198) S/4161.98: 5/4,16198; /416198 /416198 /416198  9/4,6198:  5/4,161.98;  §/49943.70
GASTOS DE VENTAS 5/2,621.67 5/2,621.67 §2621670  §/262167  S/262167¢  §/262167; 52621670 /262167  §/262167F  S/262167;  §/262167; 52621670  §/31460.04
5/0.00
TOTAL EGRESOS GENERAL §3122121  S467359  §2508L21 /2764458 /25214300 S/13590.98) /2612533 S/24718.12 §/25570.190 27432460 S/26555.97 28441820 /31626976
SUPERJE\VIT(DEFICIT] -15,995.37 192517 -,057.94 -1,378.99 -1922.14 930.39 848.17 495273 7067.75 846927 1293594 14,999.28 9,323.92
Capital de Trahajo §/3602121  §2002584  §/1210067 S5442730 /193625 .S/4858400 /3028010 -S/3070.841 /187289  §/B4064! /1740991 §/30345.85 /4534513
DISPONIBLE S00584  SM1210067  S5ML13 §/1936.250 S/485840 S/392801 S[307984 /187289 /904064 S/17400.91 /3034585 S/45345.130  5/2,36179
Impuesto a la Renta $§/236179)  §/47,706.93
Demostracion de la diferencia §/47.706.93

Fuente: Elaboracion propia.
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Flujo de Caja Proyectado

FLUJO DE CAJA PROYECTADO
RUBROS ANO O ANO 1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANOS

Ingresos totales §/. 325,594 5/. 358,153 §/.393,968  S/.433,365 5/. 476,702
(-) Inversion total -5/.120,671
() Costos totales 5/.97,826 5/.99,137 5/.100,491  S/.101,888 5/. 103,330
(-)Gastos administrativos §/.73,944 §/.74,719 §/.75,519 §/.76,345 §/.77,198
(-) Gastos de Ventas §/. 144,500 §/. 55,616 5/. 56,396 5/.57,202 5/.58,033
(-)Impuesto a la Renta 5/.2,362 §/.32,849 §/. 42,549 §/.53,277 §/.65,729

Fuente: Elaboracion propia.
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8.5 Evaluacion Econdmicay Financiera (VAN y TIR)

VALOR ACTUAL NETO ECONOMICO Y FINANCIERO Y TASA INTERNA DE RETORNO ECONOMICO Y FINANCIERO

VALOR ACTUAL NETO ECONOMICO 5/.96,277.07 TASA INTERNA DE RETORNO ECONOMICO 56.27%
30.00%
WACC ECONOMICO CUADRO PARA COMPROBAR EL WACC ECONOMICO
§/.120,671 /. 11,686 5/.95,833 5/. 119,014 S/ 184653  §/.172,411
1.3000 1.6900 2.1970 2.8561 3.7129
VANE
§/.120,671 S/.11,685.71  §/.95,832.53 5/.119,013.86 $/.144,653.36  S/.172,411.37  §[.96,277.07

Fuente: Elaboracion propia.
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Conclusiones

1. Como grupo podemos concluir que la investigacion ayudo a tener una idea mas clara
de nuestro cliente. Si bien la encuesta arrojo que el porcentaje de las mujeres que usan un
aplicativo para el control del clico menstrual, es méas bajo, entendemos que ellas necesitan

un valor agregado para poder darle la oportunidad de utilizar nuestro aplicativo.

2. Al comentarle nuestra propuesta de valor de nuestro aplicativo un 85.10% de

mujeres indico que lo usaria.

3. Existe un escenario favorable para la inversion y puesta en marcha de este tipo de
negocio podemos mencionar la tendencia del mercado de aplicativos con un crecimiento de
un 20% en Lima con una facturacién de US$ 2.800 millones a fines del 2019 en el Peru

hacen
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