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RESUMEN EJECUTIVO

El concepto de nuestro modelo de negocio y ventaja competitiva es la comercializacion de
zapatillas exclusivas y personalizacion de zapatillas, mediante un aplicativo movil que brinda un
catalogo de zapatillas exclusivas, medios de pago, paleta de colores con siluetas de zapatillas para que
el cliente elija los colores o modelos de plantillas que desea en su personalizacion, este proceso es
facil y simplificado asimismo se le da posibilidad de recibir asesorias en linea para poder desarrollar

el producto esperado.

En una investigacion de mercado se determind que los peruanos suelen comprar entre 2 0 3
zapatillas por aflo, teniendo en cuenta que el calzado es uno de los productos que mas se compra
online. Segun el indice de Precios de Moda 2018, el 58% de los usuarios peruanos compran online
algiin producto de la categoria “moda”, en la que se engloba el calzado. También se fomenta el uso
del canal online con eventos como el Cyber Wow, una iniciativa creada por [AB Peru a través de la
cual empresas de varios sectores lanzan descuentos en sus canales online durante varios dias. Estos
datos indican que las perspectivas de desarrollo para este canal son positivas y ganara adeptos a

medida que aumente la confianza del consumidor.

Tenemos la proyeccion de llegar a posicionamos en el primer afio en una sede en Miraflores,
Lima. Nuestro sector objetivo es la Clase A y B con capacidades de compra entre 150 soles a mas, por
ello lo que se busca en este proyecto es poder innovar y generar exclusividades que permitan a
nuestros Early adopters sentirse especiales y satisfechos con sus productos. Aprovechando también

los diferentes nichos de mercados por cubrir, respecto a la aplicacion de tecnologia e innovacion.

Para lograr dicho objetivo se elaborara un aplicativo movil que permita al cliente obtener los
productos exclusivos de mayor demanda en el mercado nacional, asi como el servicio de
personalizacion. El poder encontrar todo en un solo lugar sin la necesidad de buscar en paginas web
que quitan tiempo, asimismo generan desconfianza de pagos por el tema de fraude o recibir algo
diferente a lo solicitado produce frustracion por ello es que surge nuestro modelo de negocio quien

tiene la capacidad de cubrir todas estas necesidades en un ambiente de comodidad.

Este proyecto se enmarca en la linea de investigacion e innovacion de Transformacion Digital y

atiende a las necesidades del “Sector Productivo Priorizado”.
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CAPITULO I. IDENTIFICACION DE LA OPORTUNIDAD



1.1.Descripcion de la Oportunidad

Ventas de zapatillas exclusivas y personalizacion de zapatillas mediante un aplicativo mévil que

brinda la capacidad de visualizar el catalogo de zapatillas disponibles y ademas la capacidad de

disenar tus zapatillas con una paleta de colores y texturas.




1.2.Elaboracion del Modelo de Negocio

eIdea 1. Loncheras saludables, enfocados a nifios

eIdea 2. Dispositivo pop socket, generador de energia para cargar celulares

eIdea 3. Zapatillas exclusivas y disefios personalizados
eIdea 4. Collar con GPS para mascotas

eIdea 5. Aplicativo delivery en el cono Norte

1.2.1 Micro Filtro

Tabla N° 1. Micro Filtro

Preguntas Orientadoras/ldeas IDEA1 | IDEA2 IDEA 3 IDEA4 | IDEA4

Existencia de demanda insatisfecha 5 4 5 3 5
Disponibilidad de mano de obra calificada 3 % 5 3 4
Disponibilidad de mano de obra de costo aceptable 3 4 3 3 3
Tecnologia disponible 4 4 3 4 4
El proyecto tiene una considerable orientacién de un negocio moderno

2 ; . 5 7 S 3 5 5 4 4
(considerable nivel de innovacion, uso de tecnologia y originalidad
El emprendedor tiene las habilidades para gestionar el proyecto 3 3 5 3 4
Disponibilidad de capital propio, para la realizacién del proyecto 5 4 4 2 3
PUNTAJE TOTAL 26 27 30 22 27

Fuente: Propia

Interpretacion:

La idea que destaca con mayor puntuacion es la numero 3 que corresponde a Zapatillas exclusivas

y disefios personalizados dentro del micro filtro cumpliendo con las caracteristicas orientadas en las

necesidades actuales.

En segundo lugar vemos un empate entre la idea 2 (Dispositivo pop socket, generador de energia

para cargar celulares) y la idea 4 (Collar con GPS para mascotas) que cumplen caracteristicas que el

mercado nacional ain no ha cubierto.




1.2.2 Macro Filtro

Tabla N° 2. Macro Filtro

1 IDEA 1 IDEA 2 IDEA 3 IDEA 4 IDEA 5
Preguntas Orientadoras/ideas
SI [ NO | SI | NO| SI | NO| SI [ NO | SI | NO
¢Existe una necesidad que satisfacer en tu
E 3 £ X X X X X
localidad/regidn/pais?
¢Existe un mercado para este producto o servicio? X X X X X
éHay una demanda insatisfecha? X X X X X
¢éQuieres realizar este proyecto? X X X X X
¢ Tiene un considerado nivel de innovacion? X X X X X
¢ Tiene un considerado nivel de tecnologia? X X X X X
¢ Tiene un considerado nivel de originalidad? X X X X X
¢Es posible producir este producto en tu . " " - "
distrito/localidad/region/pais?
¢;Este proyecto permite tener ganancias? X X X X X
PUNTAJE TOTAL 6 3 7 2 9 0 4 5 7 9

Fuente: Propia

Interpretacion:

En el macro filtro podemos identificar que la idea 3 cumple con todos los criterios respecto a

lo analizado en la tabla.

En segundo lugar vemos a la idea 2 quien también cumple con la mayor cantidad de criterios.

Conclusiones:

En este procedimiento pudimos identificar que las zapatillas exclusivas y personalizadas cumplian

con mayor ponderacion en las preguntas orientadas al micro y macro filtro. Por ello es que se eligio

esta idea de negocio ya que cumplia con los criterios tomados en cuenta en base a las necesidades que

existen actualmente en el mercado.
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1.3.Analisis de la Oportunidad

La decision de crear este modelo de negocio surge en base a que actualmente existe un nicho de
mercado en el rubro al cual nos dirigimos y no esta cubierto, lo que nos genera una oportunidad de

negocio asimismo genera el aprovechamiento de nuestros recursos textiles.

Queremos lograr que cada cliente viva una experiencia Unica al obtener sus zapatillas exclusivas o
con disefios personalizados a través de la integracion de herramientas que se les facilitara por un
aplicativo donde obtendra texturas, plantillas y modelos referenciales integrando recuerdos, dibujos,

nombres entre otras opciones factibles para nuestros consumidores,

Para ello planteamos la problematica consideramos la siguiente interrogante ;Como hacer
para que los clientes de la zona 6 y 7 de Lima Metropolitana interactiien en sus compras y servicio

de personalizacion con el aplicativo movil?

La industria del zapatillas es uno de los mercados mas exigentes ya que actualmente existe un
alto indicador de importacion, a comparacion del comercio nacional, el principal factor son los precios
de las zapatillas importadas y la gran innovacion en sus zapatillas que siempre marcan tendencia del
producto, generando mayores clientes fidelizados con sus marcas, por ello nuestro principal problema
es la aceptacion del producto y servicio a ofertar ya que implica innovacion en la personalizacion y

tecnologia.

La casuistica que encontramos es que este mercado atin no ha sido cubierto en el Perit Asimismo el

segmento al cual nos dirigimos es muy exigente en la calidad de productos y servicios.

Grafico N° 1. Cliente Peruano

refirio que el cliente peruano es cada vez mas exigente y
busca zapatillas alineadas a su estilo, ademas de las
propiedades técnicas que se asumen como obvias.

Fuente: Diario Gestion

Fecha 24/07/2019



Modelo Canvas TENNIS - Zapatillas exclusivas y disefios personalizados

Socios Claves Actividades Claves Propuesta de Valor Relaciones con clientes Segmento de clientes

<3 Importar los

<3* Proveedor de ) +* Comodidad <3+ A través de nuestro
. N s calzados exclusivos y N L N . o
aplicativo movil que A rapidez vy servicio aplicativo moavil,
.. suelas de calidad para . .
ayude a la gestion y . . personalizado. automatizada.
. garantizar la calidad de
desarrollo del mismo. .. .
nuestros productos. *3* Sexo: Hombres y mujeres

+* Mantener informado
+* Agente aduanero que a nuestros clientes
ayude con la importacién. sobre las tendencias en
el mercado.

+3* Relacién personal

<3+ La posibilidad de

. poseer algo Unico.
+» Comerciantes del
< Desarrollo de o

Centro de Lima y gamarra < Edad: entre 18 a 45 afos, que se

. . aplicativo actualizado +3* Redes sociales.
quienes Nnos proveeran encuentran al tanto de la moda.
. . constantemente.
Materia prima.

<3 Supervisiony
<3 Proveedores de China y | evaluacidn de o <* NSE A vy B, que tengan gustos por las
. <+ Jobs to be Done N
Usa. proveedores y equipo zapatillas.

de trabajo.

Recursos Claves Canales % Zona 6 v7 de Lima
Metropolitana.
<3* Personal calificado y
orientado hacia
nuestros objetivos.

+3» Variedad de
Materiales para las < Aplicativo maovil (App).
personalizaciones.

+3* App interactiva con
accesibilidad a
diferentes métodos de

+» Contaremos con un
establecimiento fisico.

+» Redes Sociales

Compra.
<3 Capacidad ( Facebook, Instagram,
Financiera. Whatsapp)

<* Envio local y nacional.
(Rappi, Globo y Olva
Courier).

+» Proveedores
calificados.

<> Aliados estratégicos.

Estructura de Costes Fuentes de Ingreso

<3 Programador de Apps y mantenimiento. < los clientes podran pagar en efectivo.
+* -Marketing online. +3* Pagos con Tarjeta Crédito / Débito.
<3 - Local Comercial. +3* Ventas presenciales en el local.

+<3* - Materia Prima (Suelas, Pasadores, Telas e Hilos). ** Ventas en el aplicativo movil.

+3» - Sueldo De Colaboradores. +* Ventas mediante las redes sociales.
<3 - Compra de equipos y accesorios.




CAPITULO II SENSIBILIZACION DEL MODELO DE NEGOCIO.
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2.1.Analisis De Microentorno.

Presentamos nuestro analisis de las 5 fuerzas de Porter de nuestro plan de negocio:

NUEVOS COMPETIDORES

Las amenazas de entrada de nuevas empresas se reducen que ya son pocas las que cuentan con un
aplicativo movil exclusivo para zapatillas, con la versatilidad de opciones que se brindan en la
plataforma. Mayormente cuentan con una reducida variedad de modelos y en ciertos casos realizan la

venta de zapatillas replicas.

PODER DE PROVEEDORES

Los proveedores de la empresa pueden llegar a afectar de manera importante la rentabilidad de la
empresa en cuanto a produccion ya que estas afectan de manera directa en el precio y la calidad de

nuestros productos.

PODER DEL CLIENTE

Nuestros clientes influyen de manera importante ya que tienen la decision de confiar en nuestra
variedad de zapatillas de calidad, ademas del profesionalismo en los disefios de zapatillas con la

certeza de que superemos sus expectativas.

PRODUCTOS SUSTITUTOS

Los Productos sustitutos requieren nuestra atencion ya que actualmente en el mercado se consigue
zapatillas de baja calidad con disefios similares a los nuestros, a un menor precio. Esto puede influir

€n nuestras ventas.
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RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES

Debido a la gran rivalidad que hay en el rubro, necesitamos contar con una participacion aceptable
en el mercado a través de nuevas estrategias que fortalezcan la relacion con nuestros potenciales
clientes. Nos enfocaremos en la fidelizacion con el cliente brindando una informacién amigable,

métodos de pago, acercamiento directo con el cliente y estableciendo tiempos de venta correctos.



NUEVOS COMPETIDORES
Analisis de Microentorno

Empresas

Internacionales.

= Conocimientos
avanzados del

producto.

PODER DE
PROVEEDORES

= Variedad de
Proveedores.
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2.2.Analisis Del Macroentorno

Contexto Politico:

Mas de la mitad de los ciudadanos en América Latina y el Caribe cree que la corrupcion esta
aumentando y que su gobierno no hace lo suficiente para combatirla, especialmente en Venezuela,
Republica Dominicana y Peru, segin un estudio de la ONG Transparencia Internacional (TI)

publicado este lunes.

La edicion regional del décimo Barometro Global de la Corrupcion, una encuesta a mas de 17,000
personas de 18 paises, apunta que el 53% de los interrogados cree que en los tltimos doce meses ha
empeorado la situacion, una tasa algo inferior al 62% del muestreo anterior, publicado en 2017.

El rechazo al proyecto de adelanto de elecciones que presentd el Ejecutivo ha acentuado la
profunda crisis politica que atraviesa Pert y ha sembrado interrogantes sobre el futuro de procesos tan

importantes como la lucha anticorrupcion.

Mientras que sectores de la opinion publica afirman que el actual legislativo carece de legitimidad
para cumplir con ese proceso, la Comision Interamericana de Derechos Humanos (CIDH) expreso “su
preocupacion por las denuncias de falta de publicidad y transparencia en el proceso de seleccion” de

los postulantes.

Grafico N° 1. Contexto Politico Pera.

Perti es ol (ercer pais que se percibe como o1 ma
corTuplo de América Tatina, segun Transparencia
T ~rnacional

m-ﬂ‘ = =
t A BARRER LA\
ApruPCIlON L

Datos: Agencia EFE

Actualizado el 23/09/2019 a las 18:06

Fuente:https://gestion.pe/peru/peru-es-el-tercer-pais-que-se-percibe-como-el-mas-corrupto-de-

america-latina-segun-transparencia-internacional-noticia/

Interpretacion:

Actualmente el gobierno peruano cuenta con alto indice de corrupciéon y poco apoyo a los

emprendedores, por ello es que se busca trabajar con empresas privadas.
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Contexto Econdémico:

En el segundo trimestre de 2019 el PBI crecié 1,2 por ciento, la tasa mas baja desde el
cuarto trimestre de 2014, acumulando una expansion de 1,7 por ciento en el primer semestre
del afio, menor al 4,4 por ciento observado en el primer semestre de 2018. La reduccion en la
tasa de crecimiento semestral del PBI se debi6é a la contraccion de 2,9 por ciento de la
actividad primaria como resultado de eventos transitorios que han afectado la evolucion de
sectores como pesca y mineria. Asimismo, se observo una moderacion del crecimiento de la
produccion no primaria, que paséd de una expansion de 4,5 por ciento en el primer semestre de
2018 a crecer 3,1 por ciento.

Tabla N°. 3 Cuadro PBI por sectores econémicos primer semestre.

Cuadro 16
PBI PRIMAFIIO Y NO PEIMAR!O FRIMEI’I SEMESTRE

PBl 41 25 4.4 1.7
SECIOTES primanos 82 5.5 4.2 -9
Seciores no primanos 3.0 1.6 4,5 3,1

Grafico N° 2. Crecimiento PBI por Sector

Grafico 34
CRECIMIEHTD DEL F'BI SECT RIAL EN EL PRJMER SEMES RE DE 2018 ¥ 2019

Fuente:
http://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Reporte-Inflacion/2019/setiembre/reporte-de-

inflacion-setiembre-2019.pdf
https://datosmacro.expansion.com/paises/peru
https://semanaeconomica.com/que-esta-pasando/articulos/313267-el-peru-escalo-tres-
puestos-en-el-indice-de-desarrollo-humano-de-la-onu

Interpretacion:

En el segundo trimestre de 2019 el PBI crecié 1,2 por ciento, la tasa mas baja desde el cuarto
trimestre de 2014, acumulando una expansion de 1,7 por ciento en el primer semestre del afio, menor
al 4,4 por ciento observado en el primer semestre de 2018. La reduccion en la tasa de crecimiento
semestral del PBI se debio a la contraccion de 2,9 por ciento de la actividad primaria como resultado

de eventos transitorios que han afectado la evolucion de sectores
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como pesca y mineria. Asimismo, se observo una moderacion del crecimiento de la produccion no
primaria, que pas6 de una expansion de 4,5 por ciento en el primer semestre de 2018 a crecer 3,1 por

ciento.

Inflacion:

La tasa de inflacion anual del IPC se ubic6 en 2,04 por ciento al mes de agosto, dentro del
rango meta del Banco Central (de 1 a 3 por ciento), y la tasa de inflacion subyacente (IPC que
excluye alimentos y energia) fue 2,20 por ciento en agosto. En general, todos los indicadores
tendenciales de inflacion se ubicaron dentro del rango meta.

Grafico N° 3. Inflacion 2019

Grafico 76

Fuente:http://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Reporte-
Inflacion/2019/setiembre/reporte-de-inflacion-setiembre-2019.pdf

Interpretacion:

Setiembre 2019 del resto de servicios como comidas fuera del hogar y “otros servicios personales”
que incluye los de cuidado personal, presentaron tasas menores que las registradas en el periodo 2010-
2018. Ello reflejaria los menores costos de mano de obra por la mayor disponibilidad de trabajadores

extranjeros.

Conclusion:

En este contexto se puede decir que el PBI del Pert seguira en crecimiento, asimismo se verifica
alto indice de crecimiento en la importacion de productos, por ello es una oportunidad para poder

invertir.
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Contexto Socio Cultural:

Hoy en Peri hay muchos emprendedores que han redescubierto su capacidad de crear
nuevas riquezas, nuevos negocios y servicios. El pais ha superado momentos dificiles de crisis
econdmicas y politicas. Aunque las instituciones tutelares del Estado estan todavia en proceso
de consolidacion, Pera ha conservado la democracia por mas de dos décadas.

Pero, sobre todo, Pert es acogedor, como su gente, que ofrece la mejor atencion al
visitante, con su comida y multiples celebraciones. El futbol es una pasion que ademas de ser
el deporte nacional, es motivo de encuentro con la familia y amigos.

Somos un pueblo muy creyente, la religion catdlica prima en la vida social, pero convive
con diversos credos.

Segun la Defensoria del Pueblo, actualmente se registran 186 conflictos sociales,
relacionados en su mayoria a actividades extractivas. De este grupo, 138 se encuentran
activos.

Grafico N° 4. Conflictos sociales

PERU

CCL: Conflictos sociales pondrian en riesgo 38
megaproyectos por mas de USS$ 38.000 mlls.

De los 38 provectos, 24 pertenecen a la actividad minera (seis de exploracidn v 18 de explotacidn), cuya inversidn es de
U85 26.527 millones.

Gran Feria -

Scotiabank.

15° Eclicidn

Grandes marcas, grondes descssntaos

- 15,16y 17
- de noviembre

/LY Detloam.
LS a9 p.m.
~h Mas de 250

Fuente:: Redaccion EC redaccionec@comercio.com.pe

Actualizado el 11/10/2019 a las 22:07

Fuente:https://elcomercio.pe/economia/peru/ccl-conflictos-sociales-pondrian-en-riesgo-38-
megaproyectos-por-mas-de-us-38000-mlls-noticia/

Fuente: https://www.peru.travel/es-es/sobre-peru.aspx

Conclusion:

Se verifica que el Pert esta muy arraigado a sus tradiciones, por ello podemos aprovechar esta

oportunidad para poder desarrollar innovacion con Pasion por lo nuestro.
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Contexto Tecnologico:

Grafico N° 5. % de Hogares con TIC
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Fuente: INEI Elaboracion: IEDEP

Fuente:https://www.camaralima.org.pe/RepositorioAPS/0/0/par/EDICION904/REVISTA
%20DIGITAL 904.pdf

Interpretacion:

Las tecnologias aplicadas al marketing (martech) estan revolucionando la industria del marketing a
nivel global y Perti no es la excepcion. Segun un reporte de WARC se calcula que en el mundo se
invertiran casi 100 mil millones de ddlares en martech y se espera que la tendencia aumente.
“Martech” es una palabra que nace de la fusion de las palabras marketing y technology; y se refiere a
todas las herramientas y plataformas tecnoldgicas usadas por los equipos de marketing para lograr las

metas y objetivos de mercadeo.

Grafico N° 6 % de Un Pert mas conectado

UN PERU IVIAS
CONECTADO

Entre 2019 y 2024, las inversiones en
infraestructuras en telecomunicaciones
sumarian mas de USS$ 200 millones.

Fuente: La revista CCL
Publicado el 11/11/2019
Fuente:https://www.camaralima.org.pe/RepositorioAPS/0/0/par/EDICION904/REVISTA%20DIGIT
AL 904.pdf

Conclusion:

Se verifica que en el aspecto tecnoldgico se tendra muchas oportunidades de crecimiento, a través

del marketing.
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Contexto Ecolégico:

Aqui vemos cuales son las problematicas que mas afectan a nuestro pais en base a una ponderacion

donde quien ocupa el primer lugar es la mala salud ambiental.

Tabla N°. 4 Criterios medio Ambientales

PUNTA.JES POR CRITERIO

RELEVAN- | RELEVAN-  EXTEN- COMPLE- | OPORTU- | ATRAC-
ClA cla SION JIDAD MIDADES ™o
SOCIOECO- PoOLITICA MEDIATI- suma
NOMICA | co

mﬂ 11 | 7 T 4 a 13 50

FERNOA DS BOSTWES 5 7 5 9 g 13 48

CAOS URBANO & | 8 5 11 | & 9 47
| I | [ B

ENERGIA INSOSTEMIBLE - . - - —| . - -

ANTIECOLOGICA 4 5 8 12 5 s 4
I I f T | I 1

MINERIA ILEGAL [ | 10 | 3 10 2 12 | 43

DETERIORO DE FUENTES

DE AGUA DULCE Y

CUENCAS HIDR. = B & - E = e

CAMBIO CLIMATICO o o 12 8 ] 11 &1

— ] | ] | |

| PLANIFICACION 5 v 13 8 & 1 0
| MINERIA FORMAL

INSOSTENIBLE Y 6 13 2 3 3 13 40

CONFLICTIVA
 TERRITORIOS 1

COLECTIVOS, TITULOS ¥

DERECHOS SOBRE LA 5 7 3 6 10 4 35

TIERRA

DEBIL GESTION DE ANP 5 a = i = ‘ i 5
| POBRE e il

REPRESEMNTACION 10 3 13 1 1 1 28

POLITICA AMBIENTAL

INFO AMBIENTAL

DESINTEGRADA 3 2 5 3 10 2 25

Eco?.lasm 1 5 1 T 2 5 2
| PASIVOS MINEROS Y

T O 2 2 1 7 0 1 13

Fuente: https://www.actualidadambiental.pe/wp-content/uploads/2016/02/Principales-

pol%C3%ADticas-ambientales-prioritariamente-relevantes-en-el-Per%C3%BA.pdf

Conclusion:
Este cuadro esta asociado a la pobre representacion politica de intereses ambientales, la
informacion ambiental desintegrada, el Deterioro de fuentes de agua dulce y cuencas hidrograficas, y

el Cambio climatico.
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Contexto Legal:

El Peru ha logrado a lo largo de los ultimos 30 afios la solidez y estabilidad econdémica
necesaria y propicia para la recepcion de capitales extranjeros deseosos de invertir en su

territorio, convirtiéndolo en un pais muy atractivo para hacer negocios.

Beneficios de los trabajadores de micro y pequeiia empresa.
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https://issuu.com/tytlabogados/docs/db-2019-espanol

Conclusion:

23

En este aspecto analizando las normas legales y los regimenes tributarios optamos por ser una
sociendad anonima cerrada comenzando con una microempresa, cumpliendo adecuadamente como

una empresa formalizada.



(0]
Ambientes /A Detalle Analisis Fuentes
Realizar algunas reformas en la ) ) )
Constitucién actual. En base a las oportunidades 161ttps.//WWW.alamet.org/es/artlculo/19554
podemos decir que el fomentar =
Reducciéon de la tensién entre el ) . _ ) ) )
Op Gobierno y el Congreso. mayor solidez en el marco politico https://archivo.gestion.pe/panelg/economi
consolidara mejoras para el pais a-2019-cuales-son-amenazas-y-
St Desatando la energia creadora de L oportunidades-enfrentar-2209591
. . .. |sobre todo en el ambito
dades una fuerza laboral joven y de rapido
crecimiento sacando adelante | empresarial por que permitira el ) ) .
Politico reformas Y P por que p https://gestion.pe/economia/fmi-
desarrollo de las microempresas. oportunidades-peru-seguir-creciendo-
121137-noticia/?ref=gesr
Peru es el tercer pais de mayor .
corrupcion en américa latina, En cuanto a las amenazas es https.//,tzestlon.p;ﬂoeru/peru—les-el-tercer-
A importante recalcar que se debe pals—qlie—ze—perc1'e—clortl.lo—e ~as-
El nivel de conflictividad al que ha ] corrupto-de-america-latina-segun-
menaz llegado la politica generar un cambio en la transparencia-internacional-noticia/
as percepcion de la politica peruana ] . .
E157% de peruanos le interesa muy i ol divid 161ttps.//Www.alamet.org/es/artlculo/19554
poco la politica del pais. ya que la crisis existencial divide 6
a la sociedad.
Incrementacion de las posibilidades ) ) . )
de expandir el crecimiento del PBI. El poder planificar, prever y https://archivo.gestion.pe/panelg/economi
- Op . a-2019-cuales-son-amenazas-y-
Econdémic generar nuevas  oportunidades unidad frentar-2209591
ortuni Generar un plan de inversién en | o oportunidaces-enlrentar-
0 tad infraestructura para los proximos 20 incrementara las posibilidades de
ades

anos.

fijar una linea de reformas en
aspectos como la legislacion

crecimiento econdmico en el pais.
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tributaria y laboral.

menaz

as

desprestigio del sistema de justicia.

la principal amenaza para el
crecimiento del PBI pasa por el
contexto internacional.

caida depreciosde los metales,
tendrd un efecto importante en la
recaudacion fiscal en base a las
exportaciones.

Analizamos que habra pérdidas
en las exportaciones de nuestro
debido a la guerra comercial por el

alza de aranceles.

1. https://archivo.gestion.pe/panelg/economi
a-2019-cuales-son-amenazas-y-
oportunidades-enfrentar-2209591

al

Sociocultur

ortuni

dades

Reconocemos el valor de los Andes
y la Amazonia por todo lo que
representa en recursos y tradicion
milenaria.

El Constructivismo y el Aprendizaje
Significativo son los nuevos
enfoques con que el Ministerio de
Educacion 'y  las  facultades
universitarias vienen formando a los
profesores.

la energia creadora de una fuerza
laboral joven 'y de rapido
crecimiento.

El desarrollo socio cultural
permite fomentar mayores
estrategias de desarrollo para el
pais un principal ejemplo de ello
son las ferias donde participan las
pymes mostrando en sus productos

la cultura peruana.

1. https://www.peru.travel/es-es/sobre-
peru/identidad-peruana.aspx

2. https://www.amautaspanish.com/amautas
panish/spanish/peru/culture society.asp

3. https://gestion.pe/economia/fmi-
oportunidades-peru-seguir-creciendo-
121137-noticia/?ref=gesr

menaz

los sectores mas humildes siguen
sufriendo las carencias de siempre,

En cuanto las amenazas

1. https://sites.google.com/site/regionamerir
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as como son la falta de las condiciones | socioculturales principalmente se icat/peru/entorno-socio-cultural
minimas para vivir de salubridad, d la falta de i .
vivienda, alimentacion, etc. a por fa lalta de imversion que https://gestion.pe/economia/fmi-
retrasa los avances en lo que es oportunidades-peru-seguir-creciendo-
Segiun la Defensoria del Pueblo, | . ., 121137-noticia/?ref=gesr
. infraestructura, educacion,etc.
actualmente se registran 186
conflictos sociales, relacionados en https://elcomercio.pe/economia/peru/ccl-
su mayoria a actividades extractivas. conflictos-sociales-pondrian-en-riesgo-
De este grupo, 138 se encuentran 38-megaproyectos-por-mas-de-us-38000-
activos. mlls-noticia/
Falta de inversion en los sistemas de
transporte, telecomunicaciones,
energia, agua y saneamiento.
En Pert se generaran mayores Es importante romper el https://www.camaralima.org.pe/Repositor
inversiones en infraestructura de , 10APS/0/0/par/EDICION904/REVISTA
telecomunicaciones. esquema de ser un pais solo %20DIGITAL_904.pdf
productor ya que el peruano es
capaz de incorporar el conocimiento . http://perspectivacdti.es/financiacion-
. capaz de crear e innovar y esto es
Tecnolégic Op en sectopes tradwmnales y basados . , para-empresas-espanolas-en-peru/
en materias primas, que ayude al|ahora posible a través de los
ortuni pais a ganar productividad y -
. . ) avances tecnologicos en nuestro
dades competitividad a nivel mundial a

través de la tecnologia.

INNOVATEPERU disponen de un
amplio abanico de ayudas para
apoyar el desarrollo de proyectos de
Investigacion, Desarrollo e
Innovacidon Tecnoldgica, ejecutados
por el sector publico y el privado.

Pais.
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1. El  desordenado  proceso de o . 1. https://www.camaralima.org.pe/Repositor
urbanizacion ha inducido problemas Eliminar las trabas burocraticas 10APS/0/0/par/EDICION904/REVISTA
medioambientales, sociales y que principalmente se enfocan en %20DIGITAL 904.pdf
econdémicos lo que retrasa el avance .
tecnologico. otros sectores y no permiten que el . . o

A nivel tecnolégico en nuestro pais 2. http://perspectivacdti.es/financiacion-
menaz 2. servicios de bajo contenido para-empresas-espanolas-en-peru/
tecnologico como son la industria |68 ~ desarrollado de  forma
as extractiva, la agricultura de bajo | potencial. 3. https://gestion.pe/tecnologia/tic-le-falta-
valor afiadido y la manufactura con peru-pais-desarrollo-tecnologico-116515-
baja complejidad tecnologica noticia/
3. trabas burocraticas.
Ecolégico

1. Existencia y grado de maduracion de Fomentar ¢l cuidado ecolégico o o )
propuestas de solucion. g 1. pqnc_mak:s-polltlcas-amblentales-

permite fortalecer la gestion prioritariamente-relevantes-en-el-

2. grupos de interés comprometidos . , peru.pdf

ambiental en el Peri, como
con el tema
Op condiciéon inescapable para el
ortuni 3. s:apz.lmd.a des (financieras, progreso nacional. No se trata, en
institucionales, etc.) para
dades implementar soluciones. ese sentido, de un punto de
llegada; sino de un punto de
partida. Sobre todo, es una
invitacion  para el  debate
consciente y responsable.
A
1. Deforestacion, tala ilegal y mala 1. principales-politicas-ambientales-
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menaz

as

gestion de bosques: Conlleva
pérdidas de diversidad biologica, por
sobre-explotacion o desperdicio de
recursos forestales y destruccion
directa de bosques

Mineria ilegal: Devastacion de
bosques amazonicos

Contaminacion atmosférica
relacionada con el sistema de
transporte (defectos y carencias en la
red vial urbana, en el transporte
publico masivo, contaminacion
sonora; mala gestion de residuos y
efluentes; edificacion anti-ecologica;
carencia de areas verdes y espacios
publicos.

la Pobre representacion politica
de intereses ambientales, la
Informacion ambiental
desintegrada, el Deterioro de
fuentes de agua dulce y cuencas
hidrograficas, y el Cambio
climatico. Estos son, podriamos
decir, problemas de escala superior
o subyacente a la problematica

ambiental nacional.

prioritariamente-relevantes-en-el-
peru.pdf

Legal

ortuni

dades

Un estatuto solido desde el inicio:
contiene el régimen interno y las
reglas que rigen su funcionamiento
Aprovechar beneficios tributarios
No ignorar los aspectos tributarios:
Evitar  riesgos y  sanciones
administrativas.

Tener claros los aspectos
legales al momento de gestionar un
negocio es fundamental para
cualquier empresa,
independientemente de que ésta
sea grande, mediana o se trate de

una Startup.

1.

https://andina.pe/agencia/noticia-conoce-
los-aspectos-legales-a-considerar-antes-
crear-un-startup-754998.aspx
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menaz

as

contratar personas bajo una locacion
de servicios cuando en la realidad
son trabajadores podria tener
consecuencias graves ante una
fiscalizacion de la Superintendencia
Nacional de Fiscalizacion Laboral
(Sunafil).

no registrar oportunamente la marca
podria significar un gran riesgo en
caso ya exista registrada una muy
similar ante el Instituto Nacional de
Defensa de la Competencia y de la
Proteccion de la  Propiedad
Intelectual (Indecopi).

No cumplir con el registro del banco
de datos personales y no contar con
un libro de reclamaciones, sea en
fisico o virtual, podria generar la
imposicion de determinadas multas,
algo que definitivamente afecta la
cajay el desarrollo.

Es importante estar informado y
actualizado en cada criterio que
involucre el desarrollo de nuestra
empresa para no ser perjudicados

de ninguna manera.

2. https://andina.pe/agencia/noticia-conoce-
los-aspectos-legales-a-considerar-antes-
crear-un-startup-754998.aspx
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3.1. Mision
“Elevamos los estandares de calidad y disefio de los servicios de cocreacion y venta de zapatillas

exclusivas.”
3.2.Vision
“Ser una de las 10 primeras empresas lider en el comercio de zapatillas exclusivas y disefios

personalizados a nivel nacional.”

3.3.Valores corporativos
» Sostenibilidad
Nuestra clave del éxito

Crear un futuro s6lido, con la vision de largo plazo que asegura el balance entre los intereses

economicos y el impacto positivo en la sociedad y el medio ambiente.

» Clientes
Nuestra razon de ser

Nos anticipamos a las necesidades de nuestros clientes, desarrollando relaciones de respeto,

profesionalismo y cercania.

» Innovacion
Nuestro pilar del crecimiento

Innovamos de manera constante en el desarrollo de modelos y disefios personalizados y en la

forma de hacer las cosas, buscando ser mas competitivos cada dia.

> Personas
Nuestro compromiso

Promovemos el desarrollo personal y profesional fortaleciendo el orgullo de pertenecer y su

impacto positivo en la sociedad.

> KEtica
Nuestro ADN

EI valor que rige todas nuestras acciones y decisiones; fuente de nuestras convicciones y base de

nuestra reputacion e imagen.

Nuestra

clave del exito
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3.4.0bjetivos Estratégicos Generales:

Ofrecer al cliente la plataforma interactiva que le permita disfrutar de momentos unicos al
momento de vivir la experiencia de disefiar sus zapatillas.

. Mantener nuestro producto vigente y competitivo en el tiempo.

Garantizar la calidad de nuestros productos al 100% mediante certificados de originalidad de
las diferentes marcas y ofrecer un servicio profesional de seguimiento a nuestros clientes
mediante el check-in diario en cada proceso durante el primer afio.

e Establecer indicadores para medir la calidad de servicio y nivel de satisfaccion general,

para lograr mejora continua en nuestros procesos.

. Desarrollar para las 2021 cinco alianzas estratégicas con acreditacion comprobada por el
sector y mercado con el que trabajemos. A través de reuniones con representantes de marcas
de zapatillas internacionales.

Generar el posicionamiento de nuestra marca en un 20% el primer afio a través de las
plataformas de Google service

Ejemplos: Juegos, YouTube, Instagram, etc.

Actividades % Ene-20 | Feb-20 | Mar-20 | Abr-20 | May-20 | Jun-20 | Jul-20 | Ago-20 | Set-20 | Oct-20 | Nov-20 | Dic-20
4% X X X X

Posicionamiento de marea 12% X X X X
20% X X X X

6. Aumentar las ventas e incrementar la rotacion en un 20% a través de liquidaciones mediante

el aplicativo movil durante los primeros 3 afios.

Primer afio 2020

Actividades Ene-20 | Feb-20 | Mar-20 | Abr-20 | May-20 | Jun-20 | Jul-20 | Ago-20 | Set-20 | Oct-20 | Nov-20 | Dic-20

Liquidacion de productos 7
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. Aumentar el nivel de satisfaccion de los principales clientes en un 10% respecto al aflo
pasado, enfatizando con aquellos clientes que se hayan tenido algiin inconveniente o una
observacion de nuestros servicios en la atencion o en el proceso de venta de nuestros

productos.

Asegurar el
cumplimiento
de la promesa

Liquidacion
conforme

Contar con una rentabilidad neta anual no menor al 5% del total de ingresos. Manteniendo un
margen bruto del 25% sobre las ventas y que los gastos de personal no representen mas del
40% de nuestros gastos actuales.

. Evitar que nuestro margen de rotacion de personal supere el 5% anual, para ellos
gestionaremos capacitaciones y beneficios que permitan generar compromiso y direccion
hacia nuestros objetivos.

10.Cumplir con al menos el 80% de programas de capacitaciones en el primer aflo para todo el

personal comercial y operativo.

11.Lograr obtener el 85% de las ventas estimadas en los 5 primeros afios segun lo establecido en

base a nuestra estructura financiera.

12.Lograr un crecimiento del 20% en el servicio de personalizacion de zapatillas en los primeros

cinco afios, incentivado a los potenciales clientes mediante proyectos de informacion y
creatividad de moda.



3.5. Matriz FODA
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Analisis Interno

Analisis externo

Fortaleza:

Personalizacidn de zapatillas

Aplicativo mdvil multimedia

Disenos exclusivos.

Alianzas con lideres de moda y tendencia.
Alianzas con influencer

Tienda Fisica.

Personal Calificado.

Materiales de alta calidad.

Se ofrece garantia de los productos.

Debilidad:

Conocimiento basico del rubro.
Stock insuficiente

Pocos proveedores nacionales.
Manejo de idiomas limitado

Costos elevados de implementacion.
Limite en produccion.

Oportunidades:

Consumo eventual.

FO:

Generar un disefio Unico a gusto del cliente.

DO:

Estar presentes en todas las plataformas digitales.
(Marketing)

Crecimiento en la demanda de zapatillas en | e Mayor ventay rotacién de stock. Crear alianzas estratégicas con los proveedores.
nuestro pails. e Mejor calidad de servicio al cliente. Capacitar mensualmente al personal.
Diversidad de materia prima. e Superacion de expectativas del cliente. Mantener un stock suficiente para evitar costos
Variedad de modelos en las marcas. elevados por reposiciones inesperadas.
Crecimiento del turismo en nuestro pais.
Aumento de busqueda por internet.
Amenazas: FA: DA:
e Certificar nuestros productos mediante un ISO de Mantener siempre una excelente imagen,

Ingreso a un nuevo mercado
Alta competencia.

Nuevas leyes aduaneras.
Elevacidn de costos.

Caida del sistema del aplicativo.

calidad., para que el cliente no sienta inseguridad o
busque sustitutos.

Trabajar con un especialista en gestion aduanera.
Brindar otras alternativas de compra a nuestros
clientes.

manteniendo nuestros compromisos de entrega.
Fidelizacion del cliente a través de la app.
Programar las compras de productos y materias
primas mensualmente.




1.3. Estrategias genérica de Porter
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TIPO DE ESTRATEGIA DIMENSION MATERIALIZACION
ESTRATEGICA
(en funcion de los factores competitivos que conforman el sector, lo que valoran los clientes)
(cuales son las mas valoradas por
el mercado?)
Aplicaremos un aplicativo interactivo.
Tecnologia
Disefio exclusivo, de acuerdo con la necesidad y gusto del consumidor.
Disefio
DIFERENCIACION Somos los unicos proveedores de servicio para personalizar zapatillas propios del cliente, que
o conlleva el ensamble de la materia prima.
Servicio
Mediante el aplicativo App, el cliente puede realizar su compra y servicio de zapatillas
_ personalizadas que le permite visualizar en momento real como va a quedar el disefio final
Innovaciéon
COSTOS BAJOS Permitiremos que el cliente puede personalizar sus propias zapatillas generando un menor costo a

Redisefio de

productos/servicios

través del servicio.




1.4.cronograma de actividades (diagrama de gantt)
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Actividades

Enen

febrero

fard

abirl

mayo

Jurie

Julia

aosto

setiembre

oetubre

noviembre

ditiembre

busgueda de local

busgueda de provesdores

tramites documentarios par fundonamianto,

creacion del aplicativo mowil

Contrataion e agents atuanen

Adiisicion de zapatilas exrhishas

Adquisicon g2 materia prima nacional

Acondicionamiento de bal

Conitratacion de personal

Capacitaciones de persoral de trabajo.

Conitrol de stock de mencadena

Control de cumplimisnto de metas del personal

A turs de Tiends

Supervision de apficativo movi

Control de distribucion de mermaderia

Coritrol adrministrativo

(Conitrol de imentario




CAPITULO IV ESTUDIO DE MERCADO
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4.1. Oferta (qué ofrecen los competidores — directos y potenciales)

Competidor Potencial
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ZURCIR

Experiencia en el
mercado

Mayor capital para
exportar

no cuenta con aplicativo movil

facilidad de imitacion

clientes fidelizados

diversificar su producto

diversidad limitada de
productos

alta competencia

INTERPRETACION: Segun la investigacion la empresa zurcir ofrece zapatillas y polos personalizados mediante estampados de las iméagenes gue el

cliente desee. Para ello hemos indagado que solo trabaja con dos modelos de la marca converse en color blanco.

TIENDA "LA ZONA"

Tienda virtual y fisica para
el comercio de zapatillas

Mayor inversicn del
gobierno en el desarrollo
de las microempresas

personal no enfocado en os
objetivos de la empresa

Alta competenca en el
mercado.

Mayor cantidad de
trabajadores

mejoras tecnologicas en
el pais

demoras en los tiempos de
entrega.

Alta inseguidad en nuestro
pais.

INTERPRETACION: Segun la investigacion la empresa la Zona ofrece a sus clientes zapatillas deportivas de diferentes marcas reconocidas a traves de

una tienda fisica y virtual.

Tiendas Deportivas
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Facilidad de adquisicion | Mejoras politcas del pais costos elevados de los Bajas garantias para las tiendas
EXCLUSIVE SHOP ONLINE de produr_:tos de %.ISE para I_a |!‘nportacmn prOdl-.ICt-OS _ante el_a_lto indice de _robos
Entregas satisfactorias en Crecimiento de la Poco reconocimiento en el inestabilidad economica del
el plazo estimado. demanda de moda. mercado. pais.

INTERPRETACION: Segin la investigacidn la empresa Exclusive shop online ofrece a sus clientes accesorios,ropa y zapatillas importados de USA
,cuenta con una tienda virtual en el cual se puede los modelos y precios.

Nuestros competidores Directos:

e FOOTLOOSE (Empresa de zapatillas originales)
Esta empresa ofrece variedad de productos a precios accesibles, vienen laborando
23 afios en el sector de calzado, cuenta con 90 tiendas a nivel nacional y trabajan con
las marcas Nike, Adidas, Puma y Reebok.
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e TRIATHLON SPORT (Empresa de zapatillas originales y accesorios)
Esta empresa ofrece productos de calidad con la seguridad de su procedencia.
Vienen laborando 22 afios en el sector de calzado, cuenta con 50 tiendas a nivel
nacional y trabajan con las marcas Nike, Adidas, Umbro, Puma y Reebok.

e MARATHON SPORTS (Empresa de zapatillas originales y accesorios)
Esta empresa ofrece variedad de productos y ofertas agradables para el cliente.
Vienen laborando 17 afios en el sector de calzado, cuenta con 23 tiendas a nivel
nacional y trabajan con las marcas Nike, Adidas, Umbro, Puma y Reebok.
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ZURCIR - Tienda Virtual (Empresa de personalizacion de zapatillas)
Esta empresa ofrece la personalizacion de zapatillas converse en 2 tipos de
modelos, te permite estampar alguna imagen o disefio en zapatillas blancas.

C @ zurcircom

CONVERSE PERSONALIZADAS CON LA IMAGEN QUE QUIERAS!!!

ZURCIR INICIO TIENDA - PERSONALIZA ~ €i(C) (» +s1 986633056 1SS
CUSTOM SHOES AND TEES S n L Login -@

4.2. Demanda (investigacion: objetivo, metodologia, resultados, interpretacion y
proyeccion de la demanda)

Objetivo

El Objeto de investigacion es el comercio de zapatillas exclusivas y disefios personalizados.

Describir los segmentos de mercado la demanda.

Describir el comportamiento de compra.

Describir el comportamiento de uso.

Describir las caracteristicas de segmentacion de la oferta.



ENCUESTA

A través de esta encuesta esperamos conocer algunas percepciones generales.
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La encuesta toma un tiempo maximo de 3 minutos en su realizacion. Las respuestas seran

confidenciales y seran empleadas para fines académicos

1. ; Compra zapatillas?

15%

1 A) S = B)No

_B5%

Frecuenci % Variab
a ¢ les
. oA 384 100%
A) Si 328 85% 1
B) No 56 15% 2

Conclusion: Del 100% de encuestados, el 85% afirma que compra zapatillas.

2. (En qué rango de edad se encuentra usted?

160 g
1940
1240 ooy
100 20
-
20
- 18-25 2532 32-39
Frecuenc o Variable
ia % s
TOTA 100
L 384 %
18-25 147 38% 1
25-32 99 26% 2
32-39 80 21% 3
39-46 58 15% 4

S5

B

3946

Conclusion: EL 38% de encuestados tiene rango de edad entre 18 a 25 afios.




3. Genero

sri S it Frecuencia % Variables
183
100
TOTAL 384 %
. masculin 201 529, 1

i Femenin o

! 0 183 48% 2

201
Conclusion: Del total de encuestados el 52% son de sexo masculino.
4. ;Cada cuanto tiempo compra zapatillas?
D) Una vez cada 12 meses. [[IIINIGIGEGEGEGE 1+
C) Una vez cada 6 meses. 150
B) Una vez cada 3 meses. 87
A)Unavezalmes. | s
0 50 100 150 200
Frecuenc Q Variab
. %o
ia les
TOTAL 384 0100
%0

A) Una vez al mes. 5 1% 1

B) Una vez cada 3 meses. 87 23% 2

C) Una vez cada 6 meses. 150 39% 3

D) Una vez cada 12 142 37% 4

meses.

Conclusion: Del total de encuestados el 39% de personas compran 02 veces al mes zapatillas.
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5.;Cuanto esta dispuesto a pagar por unas

zapatillas exclusivas?

* Frecuen o Variab
cia ° les
TOTAL 384 10
0%
" A) Entre 100 a 200 soles. 49 (VB 1
0
B) Entre 200 a 300 soles. 99 (y26 2
0
A) Entre 1002 200soles, * B) Entre 200 a 300 soles. 26
C1Frtra 3012 400w, & Dl 403 S0 C) Entre 300 a 400 soles. 101 o 3
0
D) Entre 400 a mas soles 135 <V35 4
0

Conclusion: Mas del 35% del total de encuestados esta dispuesto a pagar mas de 400 soles, contar de

obtener unas zapatillas exclusivas.

6. ¢Estaria dispuesto(a) a comprar unas zapatillas personalizadas por usted?

‘ 113

‘ 271
‘ A) Si. = B)No.
Fr.ecuenc % Variab
ia les
100

TOTAL 384 %

A) Si. 271 71% 1

B) No. 113 29% 2

Conclusion: El 71% de los encuestados esta dispuesto a comprar zapatillas personalizadas.
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7. ¢Cuanto esta dispuesto a pagar por unas zapatillas personalizadas?

162 -

263

267

_32%
A) Entre 100 a 200 soles. = B} Entre 200 a 300 soles.
C) Entre 300 a 400 soles. = D) Entre 300a 500 soles.
Frecuencia % Variables

TOTAL 384 100%
A) Entre 100 a 200 soles. 99 26% 1
B) Entre 200 a 300 soles. 125 33% 2
C) Entre 300 a 400 soles. 99 26% 3
D) Entre 400 a 500 soles. 61 16% 4

Conclusion: Del total de encuestados el 33 % de personas esta dispuesto a pagar por personalizar sus

zapatillas hasta S/.300.00.

8. ¢Usarias una App movil para disefiar tus zapatillas y también realizar tus compras?

289
250 Frecuenc % Variab
i ia les
TOTA 100
100 A) Si. 289 75% 1
50 B) No. 95 25% 2
) A} Si. B) Mo.

Conclusion: Del total de encuestados el 75% de personas esta dispuesto a usar nuestra App movil

para disefiar, personalizar y comprar zapatillas.
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9. ¢;Por qué motivo no comprarias por internet?

D) Siento que me pueden hackear mi

tarjeta. |

C) Falta de tiempo libre

B) El aplicativo puede ser dificil de
entender

A) Poco conocimiento de la tecnologia. .

0 20 40 60 80 100 120 140 160

Fr(;cuenci % \;:sriab
TOTAL 384 100%
A) Poco conocimiento de la tecnologia. 59 15% 1
B) El aplicativo puede ser dificil de entender 140 36% 2
C) Falta de tiempo libre 75 20% 3
D) Siento que me pueden hackear mi tarjeta. 110 29% 4

10. ;Cuanto es el tiempo que esperarias para que llegue tus zapatillas?

C) Un mes. 49
B) Dos a tres semanas. 59
) Una semanz. |
o 50 100 150 200 250 300
Fr.ecuenc % Variab
ia les

100

TOTAL 384 %

A) Una semana. 276 72% 1

B) Dos a tres 59 15% )

semanas.
C) Un mes. 49 13% 3

Conclusion: 72% de los encuestados puede esperar 1 semana para la entrega de sus zapatillas.



11. ;Compras zapatillas originales o replicas?

1949

A0 Solo originales.

&5

B) Solo Replicas

125

C) Crriginalesy Replicas,

Fr.e cuen % Variables
cia
TOTAL 384 100%
A) Solo originales. 194 51% 1
B) Solo Replicas. 65 17% 2
g) Originales y Replicas, ¢Por 125 33% 3
qué?

Conclusion: Del total de encuestados el 51% de personas solo comprar zapatillas originales.

12. ;Compras zapatillas en tiendas Retail o en Internet?

ey e or I ¢
qué? .

B) Solo Internet. 129
A) Solo Retail. _ 79
0 50 100 150 200
Frecuenc ° Variab
c Yo
ia les
TOTAL 384 0100
%o
A) Solo Retail. 79 21% 1
B) Solo Internet. 129 34% 2
g) Retail e Internet, ;Por 176 46% 3
qué’ .

Conclusion: El 46% de los encuestados compra por internet.
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13. ;Cuando vas a comprar zapatillas lo haces por....?
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Frecuencia| % |Variables
Burlusividad % TOTAL 384 100%
oieio (N :: Tendencia de Moda 88 | 8% | 1
Comodidad b0 Precio u ofertas 57 15% 2
Precio u ofertas | 957 Comodidad 60 16% 3
Tendencia de Moda (TR :: Disafio 89 23% 4
0 20 40 80 80 100 Exclusividad 90 23% 5

Conclusion: El 69% de los encuestados compra zapatillas por tendencia de moda, disefio, modelo y

exclusividad.

14. ;| Donde prefiere comprar sus zapatillas?

Centro Comerciales 101

Tiendas 92

Catdlogo NN 86

Internet I 105

0 20 40 60 80 100 120
Fr.ecuenc % Variab
ia les
100
TOTAL 384 %
Internet 105 27% 1
Catalogo 86 22% 2
Tiendas 92 24% 3
Centro Comerciales 101 26% 4

Conclusion: El 27% de los encuestados prefiero comprar por internet.
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15. ;Cual es el nivel de importancia que le atribuye a la moda y tendencias a las zapatillas
que usted compra?

Fr.ecuenc % Variab
ia les
100
TOTAL 384 %
A Bs muy 198 52% 1
importante
B) Es importante 105 27% 2
C) Es levemente 51 13%
. D) no me es 30 89, 4
importante

Conclusion: El 52% piensan que es muy importante estar a la moda, tendencia.

16. ;Qué le parece nuestro logo?

C) Nada atractivo [N 55

B) Poco atractivo 112
A) Interesante 214
0 50 100 150 200 250
Frecuenc o Variab
c )
ia les
100
TOTAL 384 %
A) Interesante 214 56% 1
B) Poco atractivo 112 29% 2
C) Nada atractivo 58 15%

Conclusion: El 56 % de los encuestados, piensan que esta interesante.
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> DETERMINAR EL TAMANO DE LA MUESTRA.

Estamos utilizando la encuesta como un instrumento para la recoleccion de informacion. Por

ende, es necesario seleccionar una muestra representativa de esa poblacion para realizar la

encuesta, con lo que se podrd hacer la estimacion del tamafio de la muestra. Para eso, sera

necesario tener en cuenta el tamafio de la poblacion, el nivel de confianza, la varianza y el error.

Para hallar la muestra se utilizara la siguiente formula, que sera aplicada en el Lima

Metropolitana, fuente de informacion de poblacion del INEI y NSE de APEIM. por lo tanto, nos

dara como resultado un numero muestral infinito

Zona Miraflor San San La
7 es Isidro Borja Surco Molina
103 090 65 333 121 793 378 978 153 614 822
808
Zona Pueblo Magdale San
6 Lince Libre na Miguel
162 589 449
859
Informacién
Zona 6y7 1,272,667 INEI
Informacion
NSE: AyB 924,552 APEIM
Lima Metropolitano
Ambito: Urbano
FORMULA
Z2% % N % p*q
n=—

ESTIMACION: TAMANO DE

MUESTRA

EZ2x(N—1)+ Z% xp *q

S(IN|® (D |02

Poblacion por edad Poblacién
y segmento Ay B
367,047 18-25 105,399 11%

0.5 26 - 30 74,889 8%
0.5 31-35 61,020 7%
0.05 36 - 45 125,739 14%
1.96 TOTAL 367,047 39.70%
384
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Se estimd que el numero de personas a encuestar sera de 384 personas, teniendo en cuenta que
nuestro mercado objetivo es la poblacion entre 18 y 45 afios de los sectores econdmicos A y B de
Lima. Segin el CCEX manifiesta que el Peri es un mercado importante para los articulos
deportivos, sector que tiene mucho potencial considerando que nuestro pais responde a las
innovadoras tendencias mundiales que se enfocan en llevar una vida saludable. Por lo tanto, lo
que buscamos es que los consumidores conozcan nuestro servicio y producto mediante el
aplicativo movil, sepan que pueden personalizar sus modelos de zapatillas y realicen su compra
mediante el aplicativo movil o nuestra tienda fisica que estara ubicado en el distrito de

Miraflores..

» MERCADO POTENCIAL POR SEGMENTO

Informacién
Zona6y7 1,272,667 INEI
Informacion
NSE: AyB 924,552 APEIM
Rango de edad:
18-25 11.40%
26-30 8.10%
31-35 6.60%
36-45 13.60%

39.70%

NSE Ay B (18 a 45 aiios) 367,047

» MERCADO POTENCIAL POR HABITO DE COMPRA
NSE Ay B (18 a45 afios) 367,047

. Cuan interesado estd en comprar zapatillas exclusivas y personalizadas

1 2 3 4 5
5% 14% 21% 27% 33%

RESULTADO 220,228



> MERCADO DISPONIBLE
NSE Ay B ( 18 a 45 afios)

220,228
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través de un aplicativo movil?

Estarias interesado en comprar a un proveedor zapatillas exclusivas y personalizadas, a

1 2 3 4 5
4% 10% 17% 28% 41%
151,958
» MERCADO EFECTIVO
NSE Ay B (18 a45 afios) 151,958

. Cuanto suele gastar cada vez que compra zapatillas?

A) Entre 100 a 200 B) Entre 200 a 300 C) Entre 300 a 400 D) Entre 400 a 500
Mayor a 500
soles. soles. soles. soles
5% 30% 32% 19% 14%
144,360
» Demanda Potencial
Consumo per capita anual CPC
.Cada cuanto tiempo compra zapatillas?
Frecuencia CANTIDAD ANO % Ponderado
A) Una vez al mes. 12 1% 0.16
B) Una vez cada 3 meses. 4 23% 0.92
C) Una vez cada 6 meses. 2 39% 0.78
D) Una vez cada 12 meses. 1 37% 0.37
19 100% 2.22

Cada uno de nuestros potenciales clientes compraria al afio 2 veces al afio.

Mercado Efectivo
Ponderado CPC
Tamaiio de la oportunidad

144,360
2.22
321,180




CAPITULO V PLAN DE COMERCIALIZACION
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5.1. Mercado

En el Peru, existen cerca de 3,700 empresas dedicadas a la fabricacion de zapatillas, y de
este total s6lo 29 compaiiias tienen ventas por encima de los US$3 millones, de acuerdo con
datos del ranking Peru The Top 10,000 Companies, es decir, solo el 0.77% de las empresas

del sector son consideradas Grandes Empresas.

En el Peru se producen cerca de 45 millones de pares de zapatillas anualmente, de los
cuales el 5% va al mercado externo, destacando como paises de destino: Estados Unidos
(28% del total exportado), Colombia (20%), Singapur (16%) y Chile (14%), es decir, que el
78% de las exportaciones de zapatillas peruanas se concentran en cuatro paises. Durante el
afio 2017 el total exportado por empresas de zapatillas peruano fue solo de US$25 millones,
mientras que las ventas anuales se calculan en US$130 aproximadamente solo para las 18

empresas mas grandes.

De manera directa, el sector emplea a 50,000 trabajadores, de acuerdo con datos del

Citeccal. Las principales empresas de zapatillas en el Pera son:

e Industria Windsor S.A.C. (Grupo Calimod)

e Zapatillas Chosica S.A.C. (Bata, Levis, Foxtrot, Venus, Mipacha, etc.)
e Zapatillas Atlas S.A.C. (Lynx, Tigre, Capri, Silver Star)

e Juan Leng Delgado S.A.C. (Grupo Calimod)

e Shoe Trade S.A.C. (Bruno Ferrini)

¢ Comercial Mont S.A.C. (Platanitos)

El mercado de zapatillas en el Peru es considerado de tamafio pequefio, por lo que una
estrategia adecuada para las empresas peruanas deberia enfocarse en temas como la
rentabilidad a través de reduccion de costos o dirigirse a mercados que demandan productos
premium o productos de disefiador, ya que proyectar un crecimiento alto de ingresos por
crecimiento de mercados masivos bajo una estrategia de guerra de precios no se adectia a la
realidad del sector local, por lo tanto, competir con los productos importados de China y La

India no es una estrategia adecuada.
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Figura 1. Mercado global de zapatos por pais al afio 2017 (en US$ MM)

Market Size v it

L S . £ $| £ € ¥ CHF

M 288554 - 341626

MW 10.2371- 286972

W 50127 - 101235
0-4.461.3

Mot Hlustrated

Fuente: Euromonitor

Figura 2. Consumo de zapatillas por pais al afio 2016 (en pares)

FOOTWEAR
CONSUMPTION
(PAIRS) 2016

AILLIU S FAIRE

B L]

https://www.worldfootwear.com/publications/?documento=14081877/52020577 &fonte=ISS
uu

Problemas actuales

Uno de los problemas que aqueja a la industria del zapatillas es el dumping de productos

provenientes de China y La India, debido a la subvaluacion de precios apoyada en un bajo
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costo de mano de obra y a una estrategia de subsidios estatales ligados a una politica de

penetracion de mercados globales.

Un segundo punto de dolor sectorial es la informalidad, a pesar de que en el Pert el 96.7%
de productores de zapatillas esta conformado por microempresas, de acuerdo con cifras de la

SIN, lo que afecta la competitividad y la productividad.

Otro problema es el fenémeno del fast fashion, que afecta directamente la calidad del
producto a favor de la variedad de modelos. De acuerdo a un articulo de Felipe Caro y Victor
Martinez de Albéniz publicado por IESE: “En esencia, [el fast fashion] se trata de introducir
colecciones de ropa que siguen las ultimas tendencias [...] pero que han sido disefiadas y

fabricadas de una forma rapida y barata” (Caro y Martinez, 2009).

Un tultimo problema es el estancamiento a nivel de ingresos. Las proyecciones de la web
Euromonitor para el sector zapatillas en América Latina al afio 2020 muestran que las ventas

del mercado alcanzarian montos similares a los del afio 2014.

Mercado de Calzado en América Latina
(USS MM)
25,000

20,000 e I

15,000
10,000
5,000
0

2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

== Mujeres =—Hombre: =—Nifos

Zapatillas y transformacion digital

Respecto a la adopcion de tecnologia en la industria de zapatillas, el caso mas conocido en
el mercado peruano es el de la marca Platanitos, que ha venido transformando digitalmente
una serie de procesos para atender de manera mas personalizada a sus clientes, bajo un
concepto de omnicanalidad, mejorando su nivel de stocks a través de delivery de disefios y

tallas entre tiendas. Como sefialan los voceros de esta empresa, no hay un cambio de
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metodologia detras de esto “so6lo las ganas de mejorar el servicio a través de la tecnologia”
(Semana Econdmica, 2017). Los resultados de este cambio fueron positivos, ya que, en el afio
2015, el 4% de las ventas se daban a través de una tienda diferida (es decir pedidos entre
tiendas), y el 2016 el canal crecio a 7%, y en el 2017 se acercé a 15%, cuando estas hubieran
sido ventas perdidas de no haber tenido dicho sistema. La marca Platanitos también ha
invertido en marketing digital y en e-commerce, pues los duefios de la empresa entienden que

esto mas que una moda es una realidad en el mercado actual.

5.2. Marketing Mix

5.2.1 Producto y servicio

El producto que ofrecemos son zapatillas exclusivas por coleccion, también la oportunidad de

disenar y personalizar segiin su preferencia, mediante el aplicativo moévil.

Ficha de descripcion del producto y/o servicio:

Ficha de descripcion de Zapatillas Exclusivas y personalizadas

Pais: Peri

Zona 6 v 7 de Lima Metropolitano.
Edad 18 a 45 afos

NSE AVB

Disefio Exclusivo

Material principal 70 % Cuero

Precio: Variable

Tipo de servicio Personalizado

Lugar de atencion

Miraflores v aplicativo movil.

Horarios de atenciéon

LaS(10am— 10pm)

Distribucion:

Delivery vy recojo en tienda.

Tiempo de entrega:

Entre 1 a 2 semanas

Almacenaje

Los productos serdn almacenados en estantes
en sus respectivas cajas y con sus respectivos
codigos.

Caracteristicas de
empagque

El producto se entregara en una caja de
zapatos identificado con nuestro logo

DATOS GENERALES:

Zapatillas exclusivas v personalizadas desarrolladas de forma artesanal, en base a plantillas y
estilos solicitados por el cliente, con altos estdndares de calidad y garantia.
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PRODUCTO EXCLUSIVO
Buscamos ofrecer zapatillas acordes a la tltima tendencia que permita obtener la exclusividad de

diferentes modelos.

ZAPATILLA EXCLUSIVA

e Caracteristicas: Ofrecemos una amplia variedad
de colores, texturas, materiales, precios y tallas.

e Presentacion:  Se presentard en mostradores y
repisas de fibra de vidrio.

e Diseflo: Seran los modelos de zapatillas mas
modernos y unicos estéticamente.

e Empaque: Las zapatillas contaran con la caja
original de la marca.

e Valor Agregado: Producto Premium.

e Diferenciacion: Producto original de alta
calidad y asesoramiento constante.

PERSONALIZACION

Bajo esta modalidad de disefio personalizado permite al cliente elegir texturas, colores, tamafio,
disefio de suela, disefio de plantilla (dibujos, frases).

Para llevar a cabo la personalizacion se usara nuestro aplicativo mévil que brindara facilidad al
cliente en el proceso de desarrollo, disefio y adquisicion del producto, permitiendo visualizar una
imagen en momento real del producto final de como quedara su producto tnico que tendra su propio
estilo, para ello, usaremos los recursos de materia prima que nuestro pais ofrece en el rubro textil,
garantizando la calidad en los materiales utilizados, los métodos de confeccion, y sobre todo el
trabajo artesanal que permiten obtener un producto Unico, basandonos principalmente en lo que el
cliente espera recibir, para ello aplicaremos las diferentes fases de empatia con la finalidad de

cumplir con las perspectivas deseadas y ofrecer un servicio de venta superior hacia el cliente.

ZAPATILLA PERSONALIZADA

e (Caracteristicas: Ofrecemos una paleta de colores, telas, y
el disefio seglin gusto del cliente.

e Presentacion: Se presentara mediante el aplicativo las
variaciones y personalizacion.

e Disefo: El limite del disefio sera la imaginacion del
cliente.

e Empaque: Las zapatillas contaran con la caja protectora y
un bolso para evitar el polvo.

e Valor Agregado: Producto Unico.

e Diferenciacion: Producto de disefio exclusivo a gusto del
cliente.
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Prototipo del Aplicativo

PRODUCTO INICIAL PRODUCTO FINAL

5.2.2. Precio

Nos basaremos en el poder de negociacion de los clientes, para ello se manejara precios
establecidos para las diferentes categorias de productos y servicios , y se le dara al cliente ofertas a

través de un beneficio en comun.

El producto a comercializar es zapatillas exclusivas y el servicio a ofrecer es personalizacion de

zapatillas.

Se aplicara un precio accesible por introduccion, para los distintos niveles de ingreso de nuestro
segmento objetivo de ventas ya que los proveedores con los que disponemos son oportunistas de
promociones y liquidaciones que se realizan a nivel internacional. Esta es la razéon por la cual

conseguimos precios accesibles para abastecernos de los productos.

El Cliente recibird un servicio de primera categoria ademas de un producto. Este servicio es la

atencion personalizada, inmediata y seguridad al momento de realizar la compra. En el servicio de
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personalizacion el cliente tendra la facilidad de renovar sus calzados de uso , o en especifico un
calzado nuevo, en el primer caso brindaremos todos los servicios de renovacion asi como todo lo que

incluya en el paquete.

Esta es una estrategia que nos servira basicamente, para poder ganar participacion y

posicionamiento en el mercado.

Nuestros precios estaran enfocados en el mercado y en nuestros potenciales clientes, por ello

hemos decidido que la mejor estrategia para poder maximizar los beneficios de venta es aplicando:

Pricing de penetracion: Tennis usara esta estrategia con la finalidad de ofrecer al cliente
productos exclusivos y personalizados a precios bajos, durante la fase de crecimiento, para ello se

crearan alianzas estrategias que nos permita optimizar costos.

Pricing skimming: En el proceso de crecimiento Tennis usara la técnica skimming aplicando un

precio elevado al producto final, ya que el perfil econémico de nuestros clientes es alto.

Para determinar el uso de esta técnica se realizd un estudio donde se ve que existe poca
competencia, la demanda de nuestro producto es baja y nuestros clientes potenciales son exigentes,
Por ello nuestro compromiso estara en garantizar la alta calidad de producto y servicio en todo el
proceso de comercializacion, incluyendo un servicio post venta que le dara al cliente la oportunidad

de seguir conectados en las mejorias y desarrollo de nuevos productos.

Precios Establecidos:

PRECIO

moamua [SC__[5/ 2000
EXCLUSIVA :
PREMIUM S/ 450.00

PRECIO

OATUA |y 2000
PERSONALIZADA :
HIGH S/ 350.00
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Zapatilla Exclusiva:

BASIC: Modelos de zapatillas basicos y muy comerciales.

TOP: Modelos de zapatillas de materiales de alta calidad y muy conocidas.

PREMIUM: Modelos de zapatillas exclusivas y escasas de la mejor calidad del mercado.

CONCLUSION: Brindar zapatillas de marca al mejor precio del mercado y que cumpla con los

estandares de calidad establecidos.

Zapatilla Personalizada:

LOW: restauracion y modificaciones de color.

MEDIUM: restauracion, modificaciones de color y texturas.

HIGH: restauracion, modificaciones de color, texturas, accesorios a gusto del cliente.

CONCLUSION: Ofrecer un servicio de personalizaciéon que cumpla con las expectativas del

cliente manteniendo los tiempos establecidos de entrega.
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5.2.3. Plaza

Tendremos una plaza virtual y una fisica.

Plaza virtual:

Para ello se contara con una App que permitird a nuestros clientes realizar sus pedidos de
zapatillas exclusivas y disefiar sus zapatillas personalizadas, también contara con asesorias en linea

para poder obtener el producto deseado en el mas alto estandar de calidad.

GEMERAR

Plaza Fisica:

Nuestra tienda estara ubicada en el distrito de Miraflores en la calle general Varela niimero 600
que limita con Angamos, donde se tendra un local propio que servird como establecimiento para el
desarrollo de las zapatillas personalizadas asi como la exhibicion de las mismas y las zapatillas
exclusivas.

Por lo tanto, nuestros consumidores tendran la oportunidad de visitar ,elegir, seleccionar y disefiar la

zapatilla de acuerdo a sus gustos y preferencias.
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e Canal de distribucion

Enfocado a la venta en tienda fisica

Nuestro disefio exterior sera atractivo, de tal forma podemos atraer al consumidor objetivo y
transmitir nuestro espiritu emprendedor y originalidad, de tal modo que se sientan en confianza
de poder adquirir la zapatilla que sea de su preferencia y seguir el proceso de disefio de las

mismas en nuestra tienda fisica.

Otro factor que les genera confianza es la atencion del personal especializado, que dara
soporte y recomendaciones en caso que fuera necesario para la compra o servicio, llevando al
punto de personalizacion donde el consumidor tendra la oportunidad de ver el avance su

pedido.

Enfocado a la venta por internet

Tu Tienda Online

A través de la presencia online las redes sociales y paginas web.

TENDENCIAS IDENTIFICAD AS

De la Categoria *  Comunicacion visual y emocional
*  'Humanizacion” de las marcas
*  Presencia enredes sociales [como canales deventa)

Del Consumidor
Global

*  Consumidor cada vez mds exigente y sofisticado
s Un consumidor tecnoldgicamente conectade
¢ Un consumidor que exige y utiliza tecnologia mas

especialirada

Factores Claves
de Exito Diferenciacion Relevancia
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5.2.4. Promocion

La promocion de nuestros productos y servicio se daran de diversas formas, para posicionarnos

en la mente del consumidor, entre las mas representativas se tiene:

» Alianzas con lideres de moda y tendencia.

> Influencer conocidos
Contratar a una persona conocida y con muchos seguidores, con la finalidad de captar

nuevos clientes y posicionarnos en el mercado.

» Campaiias publicitarias estacionales

Se realizaran mediante nuestras redes sociales como Facebook, Instagram y pagina web,
las cuales no generan un costo adicional. Por lo tanto, de esta forma lograremos fidelizar a
nuestros clientes, ya que nuestro publico objetivo gusta de un estilo de vida moderna y
sofisticada, por ende, esta muy vinculado al uso y gusto de la tecnologia,

de tal forma lograr impactar y sus compras se vuelvan recurrentes.

Objetivos
> Incrementar las ventas.

> Fidelizar a nuestros futuros clientes,

Hoy en dia las empresas hacen uso de las redes sociales como estrategia de marketing, esta
tendencia esta reemplazado a muchos medios tradicionales debido que logran mayor efectividad y
mejores resultados a menor costo. Las colaboraciones con marcas conocidas permiten ampliar el

mercado objetivo, entregando una esencia especial en las personalizaciones.

Se basara en aplicar el Jobs to be done, en todo momento, asi como la produccion flexible para

poder lograr comprender a nuestro eje principal del negocio.

Se tomara en cuenta el lienzo de propuesta de valor, mapa de empatia para satisfacer a nuestros

early adopter.
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Basados en estilos tradicionales, que permitan mantener misterio.

Basados en estilos mas extrovertidos que reflejan rebeldia personal, ante la sociedad.
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Formulacion estratégica ANSOFF.

Actuales: Aplicacion de zapatillas Nuevos:
exclusivas y personalizadas.

- e Zapatos, sandalias
-§ personalizadas
E
s e zapatillas realizadas con
material reciclado.
Actuale Penetracion del mercado: Desarrollo de nuevos productos:
s A través de nuestro servicio de
e Generar el posicionamiento de Personalizacion usaremos todos los
nuestra marca en un 20% el recursos ofrecidos en nuestro pais en
primer afio a través de las lo que refiere a materia prima que
plataformas de Google service. pqrmita tener mayor diversidad al
e Combinacion de estrategias de cliente.
precios, promocion ventas.
Nuevos Desarrollo nuevos mercados: Diversificacion
8 .
2 e Ferias
2 e Escuelas de baile
§ e Gimnasios
e cscuelas de skate.



Proyeccion de ventas.

La proyeccion con la que contamos es a 5 afios, considerando el tamafio de la muestra y la demanda mensual:

VENTAS DE PERSONALIZACION DE ZAPATILLAS
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IGV 18%

Proyeccidn de Ventas ANO 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Concepto (Personalizacion)
LOW Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre TOTAL
Producto
Cantidad 10 10 8 8 10 15 15 8 15 15 2 10 uy 47 150 154 157
Vialor deventa unitario §/.150.00 §/.15000 §.15000]  §/.150.00]  §/150.00f  §/15000  §/15000{  §/15000]  §/.15000]  §/150.00|  $/.150.00]  §/.150.00
Valor deventa mensual §/.1,500.00 §/.150000f  §/1,20000] $/.1,200.00] $/.1500.00] §/2,25000] $/2,25000] $/1,20000]  §/2,25000]  $/.2,250.00| §/3,00000]  $/.1500.00{  §/.21,60000)  $/.22,075.20]  §/.22560.85  §/23,057.19]  §/.23,564.45
16V §/.27000 §/.27000 §21600]  §/216.00]  §/270.00] /40500  S/40500] /21600  S/405.00]  S/40500]  §/54000]  §/27000]  $/3888.00] /397354 /406095  §/415029]  S/4,24160
Precio de Venta mensual §/.1,770.00 §.1770000  §/.141600) §/141600 §/.1770.00 §/.2,655.00] §/2,655.00] §/.1,416.00] §/.2,655.00] §/2,655.00] §/3540.00[ S/.1,77000]  S/25488.00] S/.26,048.74]  §/26,62181]  §/.27,201.49]  §/.27,806.05
COMPROBACION §/.25,488.00
Las ventas se incrementardn en el 2.20% anual 1022 setoma para el incremento anual. Valor de venta §/.150.00

, PROYECCION DE CRECIMIENTO DE LA
PRECISAR LA FUENTE DE INFORMACION ECONOWIA (PBI) EN 2020 SEGUN BCRP e Costos gt

Nuestras ventas en el primer afio seran de S/. 25,488.00 y tenemos una proyeccion de crecimiento del 2.20 % anual. Ya que es un mercado que se
encuentra en crecimiento, estimamos una cantidad entre 10 a 20 pares al mes. Creemos que la cantidad de ventas no es la esperada, reforzaremos la
informacion que brindamos a nuestros potenciales clientes, con el fin de generar valor al servicio de personalizacion




COMPRAS DE INSUMOS PARA PERSONALIZACION DE ZAPATILLAS
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I6V 18%

Proyeccén de Comprasde nsumos COSTOS ANO 1 Costo Directovariable Afio? Afio3 Afio4 Afio§
Concepto (Personalizacon)
LOW Enero Febrero Marzo Abril Mayo Jumio uli Meosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Didembre |  TOTAL
Materia prima
Cantidad 10 li § § li 15 15 § 15 15 i (i o w 150 154 157
Valor de compra unitario 53098 §31% 30980 §30%8 3% S 3% Y% SN % Y% 538
Valor decompra mensual | §/32980 30800 920384 §26384  S[31080)  S/AT0|  S[AAT0|  S/26384]  S[ASATO|  SA0AT0]  feSOR0  §/32980]  SATOAN  S/48S3R0|  S/496038  §/500951 9518104
6V §/5936 5936 T4 Sanay Sse36) /%905 S/@SM5l  S4T4l  §/8905  S/ASM5 SBT3 55036 S8 S/8TeS|  S/898T) 9151 93059
Preciode Compramensual | §/33946  §/3896) /3113 G313 §3846 G585 ST G §/SKIS|  §/SI|  SIB3 83960 §/560396] S50  §/5l Y5 Y6 L34
COMPROBACION §15603.96

Al realizar la optimizacion de los recursos y las alianzas estratégicas con nuestros proveedores obtuvimos precios accesibles, nos ha permitido establecer

el valor de compra este es de S/. 32.98.




VENTAS DE ZAPATILLAS EXCLUSIVAS
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GV 18%

Proyeccion de Ventas ANO 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Concepto (Zapatillas
exclusivas - Mercaderia) Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL
Producto
Cantidad 150 120 120 120 120 120 150 120 120 120 150 150 1560 1594 1629 1665 1702
Valor de venta unitario $/.350.00 $/.350.00 $/.350.00 $/.350.00 $/.350.00 $/.350.00 $/.350.00 $/.350.00 $/.350.00 $/.350.00 $/.350.00 $/.350.00
Valor de venta mensual 5/.52,500.00 5/.42,000.00 $/.42,000.00{ $/.42,000.00{ $/.42,000.00| $/.42,000.00{ S/.52,500.00| S/.42,000.00 S/.42,000.00/ $/.42,000.00| S/.52,500.00/ $/.52,500.00| S/.546,000.00f S/.558,012.00{ $/.570,288.26| $/.582,834.61| $/.595,656.97
GV $/.9,450.00 $/.7,560.00 $/.7560.00]  $/.7,560.00|  $/.7,560.00| S/.7,560.00f 5/9,450.00) S/.7,560.00| S/.7,560.00,  $/.7,560.00/  $/.9,450.00]  S/.9,450.00 $/.98,280.00] S/.100,442.16] $/.102,651.89| $/.104910.23| $/.107,218.25
Precio de Venta mensual $/.61,950.00 $/.49,560.00 $/.49,560.00| S/.49,560.00| S/.49,560.00 S/.49,560.00 S/.61,950.00| S/.49,560.00| S/.49,560.00| S/.49,560.00 S/.61,950.00| S/.61,950.00 S/.644,280.00] S/.658,454.16| S/.672,940.15| S/.687,744.83| S/.702,875.22
COMPROBACION $/.644,280.00
Las ventas se incrementaran en el 2.20% anual 1.022 se toma para el incremento anual. Valor de venta $/.350.00

PRECISAR LA FUENTE DE INFORMACION PROYEC(.:ION DE CRECIMIENT.O DELA
ECONOMIA (PBI) EN 2020 SEGUN BCRP Incluye: Costos + gastos + utilidad

Nuestras ventas en el primer afio seran de S/. 644,280.00 y tenemos una proyeccion de crecimiento del 2.20 % anual. Ya que es un mercado que se
encuentra en crecimiento, estimamos una cantidad entre 120 a 150 pares al mes. Las ventas estan de acorde a nuestro alcance de clientes y estamos
que seguros que llegaremos a cumplir las metas establecidas.




COMPRAS DE ZAPATILLAS EXCLUSIVAS
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I6v 18%

Proyecidn de Compras de insumos COSTOS ARD 1 CostoDivcto variale Aio2 Afio3 Afio4 Afio§
Concepto (Zapatilas
exclusivas - Mercaderia Enero Febrero Marzo Abri Mayo Junio Julio Mgosto | Septiembre  Octubre | Noviembre | Dicembre | TOTAL
Materia prima
Cantidad 150 10 10 10 10 10 150 1| 10 10 150 150 0] 159 1629 1665 1
Valordecompraunitario |~ §/25000 /25000 /25000  §/25000)  §/25000)  S/25000) /25000  S/5000]  §/25000  §/25000] /25000 /25000
Valor decompramensual | §/3750000  §/30,00000,  $/30,00000 $/30,00000, §/30000.00| /3000000 /3750000, /3000000 /3000000 §/30,00000, /3750000 /3750000 §/39000000f /39858000 /4073876 /41631043 §/425,469.26
Iov S675000  §/540000]  $/540000] §/540000] /5400001 /540000 §/675000 /540000 §/540000 §/540000] §/675000) §675000  S[I00000f /7ML TN §IAR08  §[T658447
Precio de Compramensual  S/44,25000  §/35400000  §/.35,40000] §/3540000] §/.35400.00) §/.35,40000 §/4425000] /3540000 $/3540000 /3540000 §/4425000] /4425000 §/460.200.00( S/4T032440 S AB0PTLIA  S/ASLUL S S00%33
COMPROBACION 514602000

Al realizar la optimizacion de los recursos y las alianzas estratégicas con nuestros proveedores obtuvimos precios accesibles, nos ha permitido establecer

el valor de compra este es de S/. 250.00.
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CAPITULO VI PLAN TECNICO
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6.1. Localizacion de la empresa. (Matriz de localizacion)

Con fines de obtener con eficacia productos de alta calidad y lograr una logistica eficiente,
es necesario analizar la ubicacion mediante el método Ranking de Factores para conseguir la
mejor locacidn para el proyecto. Se analiza a continuacion los factores mas importantes para

el analisis.

Costo del Inmueble
En primera instancia se ha optado por tomar un local en alquiler. El costo de este debe ser
moderado considerando que el primer mes de instalacion y segundo de inicio de operaciones

sera un periodo de utilidad nula.

Suministro de materia prima

El mercado principal de insumos de materia prima para el zapatillas es Caqueta ubicado en
el Cercado de Lima. También existe un mercado de insumos pequefio en Ciudad de Dios, San
Juan de Miraflores. Adicional a estos dos puntos, uno de los principales proveedores de cuero
y badana se ubica en las inmediaciones del puente Atocongo en San Juan de Miraflores. Para
elegir la ubicacion mas idonea, debe tomarse en cuenta estos tres lugares.
Disponibilidad de 1a mano de obra

El taller debe tener cercania a la residencia de los artesanos que producen zapatillas de

obra fina. Esto significa, armadores y aparadores que produzcan zapatillas de acabado fino.

Accesibilidad de la zona

En los ultimos afios la ciudad de Lima se ha vuelto cadtica por sus altos niveles de trafico.
Es por esto que uno de los factores mas importantes es que el local esté en trayecto de vias o
carreteras donde el flujo es fluido a diferencia de avenidas y calles. 90 El local también debe
encontrarse cerca al transporte publico, como el tren eléctrico y metropolitano, que son
servicios que acortan tiempos de viajes de larga distancia ya que se desplazan por vias

exclusivas.

Seguridad de la zona
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Es importante que la planta se ubique en una zona saneada, que cuente con hidrantes
contra incendio, que sea iluminada y limpia. La infraestructura del local debe ser antisismica

y contar con los servicios basicos. Todo esto para proteger las inversiones del proyecto.

Costos de servicios Agua, electricidad
Las tarifas de servicios que corresponden a zonas industriales tienden a ser mucho mas
econdmicas, ya que, permiten mayor gasto de energia a menos precio a diferencia de zonas

urbanizadas.

Cercania a nuestro mercado
Una vez obtenido el producto terminado, este debe ser enviado por delivery via Olva. Por
lo tanto, debe considerase que las oficinas de este servicio deben encontrarse cerca o una

distancia proxima del taller.

Tamario del Terreno
El area debe ser no menor a 120 m2 para poder contar con una adecuada distribucion de la

planta, almacén de materia prima y de productos terminados.

Tabla N° Analisis de Ranking de Factores

Factor Descripeion

Costo del mmueble

i
b Suministro de matera prima

e Disponibilidad de mano de obra
d Accesibilidad de la zona

Segundad de la zona

Costos del servicio de agua y electnicidad

Cercania a nuestro mercado

Tamaifio de terreno




Concepto Calificacion
Muy bueno 80
Bueno a0
Regular 40
Malo 20

Calificacion

Valoracion

PUEBLO LIBRE

SAN MIGUEL
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'P

25% 80 20000 40 10.00 &0 20000
18% 60 10.71 40 7.14 80 14.29
14% 80 11.43 60 8.57 20 2.86
T% 60 429 40 2.%6 20 .43
14% &0 11.43 60 8.57 60 8.57
14% 80 11.43 40 5.71 40 5T
4% 60 2.14 20 0.71 ol 2.14
2.86

4%
100%

En conclusion, se ve por conveniente ubicar la tienda de Miraflore
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6.2. Tamaiio del negocio (capacidad instalada) (LAYOUT)
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Necesidades (maquinarias y equipos, mano de obra y materia prima).
Las maquinarias y equipos basicos requeridos para el taller son las siguientes:

Maquinarias
Cantidad Nombre Descripeion Imagen Precio Total
1 Daskastadora Deshasta custo . 8 o 1,750
- !
1 Aparadora deposta |Cose las piszas de cusro 8 2300 | 8 2200
De motor 1HP. Pule v
| Rematadora uniforma sl cusro en la base g 550 | 8. 630
de 12 horma
1 Pezadora modelo boca g 3900 | 5 3500
de zapo
Peza la plataforma o plantas
Comprenzora de aire s 1300 | § 1400
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Maguinarias
Canridad Nomhbre Descripeion Imagen Precio Total

1 Clavadora de taco Clava el taco 2,100 2100

1 Pistola de calor V. IS0nm TP o) 100 100
terokal

1 Ecmeril Para afilar cuclullas de 50 80
artesanos
Eztampa la marca en cusro en i =

1 Sellad d 0 330

sliadora o repujadora |- Rt o lomatiita 33

i Prensadora de ojeles | Prensa opahllo en el cusro ] 63
Activa el |

1 Homo sctivador o e ke 100 100

pezado de plantas




Costos

Proceso de produccion u operacion (diagrama de flujo).

A continuacion, se presenta el flujograma del proceso productivo.

Control de calidad

o Corte:

Compra v Recepcion de materia prima

Transporte a la
seccion de corte
Seccion de Corte

Transporte a la
seccion de perfilado

Seccion de Perfilado
Transporte a la
seccion de armado
Seccion de Armado

Transporte a la
seccion de acabado

Seccion de Acabado

Transporte a empaquea y

almacenamiento

Empaque vy Almacenamiento
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Los recortes de cuero constituyen uno de los principales residuos producidos en esta

industria. El cuero se debe optimizar ajustando los disefios y/o patrones a las piezas,

reduciendo asi los pedazos perdidos (merma).

Pegado:

Los adhesivos con disolvente organico dan lugar a vapores organicos muy contaminantes,

por lo que deben elaborarse en campanas extractoras en donde ayude a filtrar los vapores

emitidos, contribuyendo asi a reducir la contaminacion y a mejorar la salud de los

trabajadores.
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Materiales:

Pueden utilizarse materiales reciclados en los procesos de produccion. Con polipropileno
se pueden confeccionar tacones de zapatos, con policloruro de vinilo se pueden fabricar
bolsos, suelas, cinturones, etc. Cuando se usen tintes y colorantes hay que cuidar que los

componentes no posean efectos toxicos para el medio ambiente.

Residuos:

La industria de las zapatillas genera gran cantidad de residuos debido a los cortes que se
realizan. Los recortes en la fabricacion de zapatillas conviene reutilizarlos, siempre que sea
posible, y el resto puede venderse, para lo cual han de separarse adecuadamente y evitar que
se contaminen con sustancias empleadas en el proceso industrial. Aquellos residuos que no se
puedan reutilizar ni vender se aconseja destinarlos a reciclaje. Los envases vacios de las
materias primas, ya sean de adhesivos, tintes, aceites, disolventes o residuos impregnados de
estas sustancias, deben ser clasificados como residuos peligrosos, ya que han contenido
sustancias contempladas como tal.

Etiquetar y almacenar correctamente los residuos en la empresa evita contaminacion y
accidentes a los trabajadores, por lo que debe acondicionarse una zona en la fabrica para el

almacenamiento de los residuos hasta su destino.

Productos:

Los productos que no alcanzan la calidad esperada pueden reutilizarse en la propia
empresa o venderse a otras.
Envase:

El disefio de envases y embalajes, tomando en cuenta criterios ambientales, constituye una
herramienta eficaz para la minimizaciéon de residuos, es preferible utilizar carton y plastico

reciclados para el envasado y embalaje de productos.

Embalaje:

El embalaje excesivo contribuye a mayor consumo de materias primas y un aumento de
residuos, es por eso que es conveniente disminuir el embalaje para el transporte. Es
importante analizar cada proceso en el cual se considere que podria estar afectando al medio
ambiente, esto con el fin de encontrar soluciones para cambiar o redisefiar alguna accion o
materiales a utilizar, de esta manera estaremos contribuyendo al cuidado del medio ambiente

y siendo una empresa sostenible en el tiempo.
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6.3. Certificaciones necesarias.

Las empresas buscan dotarse de certificaciones que avalen su gestion industrial y las haga
mas competitivas. Asi la norma ISO 14001 que pertenece a la familia de estandares ISO
14000, aceptada internacionalmente, establece como implantar un sistema de gestion
ambiental eficaz, en el afio 1999 se desarrolld la norma ISO 14031 la cual es una herramienta
de gestion de evaluacion del comportamiento medioambiental, a la que le sigue la norma ISO
14064 y 14065 del 2007 referente a la emision de gases con efecto invernadero.

Adicional vamos a implementar el ISO para seguir las mejores practicas de los procesos de

Sistema de Gestion de la Calidad
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Impacto en el medio ambiente.

La industria del calzado ha tratado de mitigar su impacto ambiental a través de buenas
practicas medio ambientales como reciclaje, mantener limpieza en los procesos y la

transformacion de residuos en subproductos
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CAPITULO VII PLAN ORGANIZACIONAL, DE PERSONAL Y LEGAL
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7.1.Constitucion de la empresa (proceso, tramites, permisos y costos).

La constitucion de la empresa se realizara de la siguiente manera:

Clausula Primera Los otorgantes han acordado constituir y en efecto constituyen una Sociedad
Anoénima Cerrada que se denominara TENNIS S.A.C. Se ha elegido una Sociedad Anénima Cerrada
(SAC) porque es la figura mas dinamica y la mas recomendable para una empresa chica o mediana, o

de caracter familiar segin la Sociedad Nacional de Industrias.

Los beneficios de una Sociedad Econémica Cerrada son los siguientes:

Puede funcionar sin directorio

Tiene como minimo dos accionistas y como maximo veinte, lo cual no implica que se vea limitada
en la posibilidad de manejar grandes capitales.

No tiene acciones inscritas en el Registro Publico del Mercado de Valores.

Es posible que en su estatuto se establezca un Directorio facultativo, es decir que cuente o no con

uno.
Cuenta con una auditoria externa anual si asi lo pactase el estatuto o los accionistas.

Es practica de constituir.

A continuacion un detalle de lo que se requiere para constituir una empresa o sociedad:

1. Busqueda y reserva de nombre. La reserva de nombre es el paso previo a la constitucion de una
empresa o sociedad. No es un tramite obligatorio pero si recomendable para facilitar la inscripcion de la
empresa o sociedad en el Registro de Personas Juridicas de la Sunarp. Durante la calificacion de la Reserva
de Nombre, el registrador publico tiene que verificar si existe alguna igualdad o coincidencia con otro
nombre, denominacion, completa o abreviada, o razon social de una empresa o sociedad preexistente o que
esté gozando de la preferencia registral.

2. Elaboracion de la 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. El acto constitutivo consta del pacto social y los estatutos. Asimismo, se nombra a los primeros

administradores, de acuerdo a las caracteristicas de la persona juridica.
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3. Aporte de capital. Podra aportarse dinero, el cual se acreditara con el documento expedido por
una entidad del sistema financiero nacional; o bienes (inmuebles o muebles, en estos Gltimos se
entienden los derechos de crédito) los que se acreditaran con la inscripcion 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, segun sea el caso.

4. Elaboracion de Escritura Publica ante el notario. Una vez redactado el acto constitutivo, es
necesario llevarlo a una notaria para que un notario publico lo revise y lo eleve a Escritura Publica. De
esta manera se generara la Escritura Publica de constitucion. 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 elijas.

5. Inscripcion de la empresa o sociedad en el Registro de Personas Juridicas de la Sunarp. Ya
sea en el Registro de Sociedades, para las sociedades andnimas cerradas, abiertas, sociedad comercial
de responsabilidad limitada; o en el Registro de Empresa Individual de Responsabilidad Limitada. 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. Recuerda que la Persona Juridica existe a partir de su inscripcion en
los Registros Publicos.

6. Inscripcion al RUC para Persona Juridica. El Registro Unico de Contribuyentes (RUC) es el
numero que identifica como contribuyente a una Persona Juridica o Persona Natural. EIl RUC contiene

los datos de identificacion de las actividades econdmicas y es emitido por la Sunat.

Clausula Segunda

La sociedad se constituye con un capital de S/ 120,000.00 (CIENTO VEINTE MIL Y 00/100
NUEVOS SOLES) representado por 3 acciones nominativas, iguales e indivisibles, con derecho a
voto, de un valor nominal de Veinte nuevos Soles cada una, totalmente suscritas y pagadas,

distribuidas de la siguiente manera:
1. Débora Vargas Huaman, suscribe y paga 1 accion por un valor de S/ 40,000.00

2. Mayra Raymundo Rivera, suscribe y paga 1 accion por un valor de S/ 40,000.00

3. Victor Guillermo, suscribe y paga 1 accion por un valor de S/ 40,000.00

Clausula Tercera
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De conformidad con lo establecido en el articulo 247 de la Ley niimero 26887, los otorgantes
convienen que la sociedad no tenga directorio. Los organos de la sociedad que se constituye son la

Junta General de Accionistas y la Gerencia.

Clausula Cuarta:

La sociedad se regira por lo siguiente:

Articulo Primero: La denominacion de la sociedad es TENNIS. S.A.C

Articulo Segundo: La sociedad tiene por objeto dedicarse a la confeccion de zapatillas en general,
incluyendo el disefio y fabricacién del mismo, importacion, exportacion y comercializacion de
productos relacionados al zapatillas. También podra dedicarse a la importacion, compra, venta y
alquiler de maquinaria utilizada para la fabricacion de zapatillas. Articulo Tercero: La sociedad tiene
su domicilio en la ciudad de Lima, y puede establecer oficinas, sucursales, agencias y
representaciones en cualquier lugar de la Republica o Extranjero.

Articulo Cuarto: La duracion de la sociedad es indeterminada e inicia sus actividades en la fecha
de su inscripcion en el Registro de Personas Juridicas. Articulo Quinto: El capital suscrito y pagado es
de S/. 120,000.00 (ciento veinte MIL Y 00/100 NUEVOS SOLES) representado por 3.00 acciones de
un valor nominal de Veinte Nuevos Soles cada una, gozando todas de iguales derechos y
prerrogativas. Pasos para la constitucion de la empresa 1. Elaborar la Minuta de Constitucion.

2. Escritura Publica.

3. Inscripcion en los Registros Publicos.

4. Tramitar el REGISTRO UNICO DEL CONTRIBUYENTES (RUC) en la SUNAT. (Incluye
seleccion de régimen tributario y solicitud de emision de tickets, boletas y/o facturas)

5. Inscribir a los trabajadores en ESSALUD. 55

6. Solicitar permiso, autorizacion o registro especial ante el ministerio respectivo en caso lo
requiera su actividad economica.

7. Obtener la autorizacion del Libro de Planillas ante el Ministerio de trabajo y promocion del
empleo.

8. Tramitar la licencia municipal de funcionamiento ante el municipio donde estara ubicado tu
negocio

9. Legalizar los libros contables ante notario publico. (Dependiendo del tipo de régimen tributario
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PERMISOS DE FUNCIONAMIENTO

Licencia de funcionamiento Requisitos:

Solicitud de Licencia de Funcionamiento, con caracter de declaracion jurada, que incluya:

Numero de R.U.C. y D.N.I. 0 Carné de Extranjeria del solicitante, tratandose de personas juridicas

o naturales, segun corresponda.

D.N.I. o Carné de Extranjeria del representante legal en caso de personas juridicas, u otros entes
colectivos, o tratindose de personas naturales que actien mediante representacion. Vigencia de
poder de representante legal, en el caso de personas juridicas u otros entes colectivos. Tratandose
de representacion de personas naturales, se requerira carta poder con firma legalizada. Declaracion
jurada de Observancia de Condiciones de Seguridad para establecimientos con un area hasta cien
metros cuadrados (100 m2) y capacidad de almacenamiento no mayor del treinta por ciento (30%)
de su area total, salvo las excepciones establecidas en la Ley Marco de Licencias de
Funcionamiento.

Adicionalmente, de ser el caso, seran exigibles los siguientes requisitos:

e Copia simple del titulo profesional en el caso de servicios relacionados con la salud.

e Informar sobre el nimero de estacionamientos de acuerdo a la normativa vigente, en la
Declaracion Jurada.

e Copia simple de la autorizacion sectorial respectiva en el caso de aquellas actividades que
conforme a Ley la requieran de manera previa al otorgamiento de la licencia de
funcionamiento.

e Copia simple de la autorizacion expedida por el Ministerio de Cultura, conforme a la Ley

N° 28296, Ley General del Patrimonio Cultural de la Nacion.

COSTOS DE LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO DERECHO A TRAMITE

* Verificado los requisitos sefialados se procedera al pago de la Tasa correspondiente gue
incluye evaluacion de zonificacion, compatibilidad de uso e Inspecciones Técnicas de
Seguridad en Edificaciones Basica Ex Post o Ex Ante

TASA DE UCENCIA
GRUPO | GRUPO 1Y GRUPD 11 GRUPO IV
153.00 198.10 198.10 204.70

Maz el pago que corresponda a Defensa Civil (de acuerdo al metraje)
TASAS DE DEFENSA CIVIL [POR INSPECCION)

METRAIE 1ERA | 2DA

HASTA 100m* | 4560 | 30.40

DE 101-500m"* | 15580 | B3.60
(") Ctiligatorio deule gue sntre envipesa s 0L, 1271 J_p

Obligaciones (tributarias y laborales)
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7.2. Estructura organizacional.

“Tennis” esta constituida por el Gerente General, contador, Jefe de Marketing, Vendedor de tienda,

lider de produccion “Calidad” y un operador de multifunciones

Marketing e Imagen Produccion

Vendedor
Tienda

Descripcion de funciones.

e Gerente General:
Encargado de la viabilidad y gestion del negocio, maximizar el valor de la empresa en

base a la conservacion de la capacidad adquisitiva.

e Contador:
Asignar eficientemente los recursos asi como lograr una mejor negociacion con nuestros

socios externos, llevar un buen control de los estados financieros.

e Jefe de Marketing e Imagen:
Se enfocara en el desarrollo de la marca y hacer de ella una marca reconocida y que
nuestros clientes se identifiquen. Se encarga de manejar las buenas relaciones publicas que
nos llevaran a estar presente en eventos y entrevistas de modas, y que nuestro segmento nos

reconozca como su mejor opcion.
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Vendedor de Tienda
Es el encargado del servicio al cliente y de la captacion de la venta, tendra el

asesoramiento de Marketing y reportaré al Jefe de Operaciones

Jefe de operaciones:

Se encargara de manejar eficientemente los recursos asignados para la puesta en marcha
del negocio, asi como la gestion de la misma. Se encargara de las operaciones diarias de la
empresa desde la solicitud de pedido hasta el producto entregado al cliente, asimismo como el
servicio post-venta; velara por el cumplimiento de los tiempos acordados en cuanto a la
produccion y la entrega.

Reportara al gerente General y sera responsable de la apertura y cierre de la tienda, asi

como el reporte de las ventas diarias, el inventario y la logistica.

Operador Multifuncion

Se encargara de realizar diferentes tareas que asigne el Gerente General.

Lider de Produccion

Responsable de la personalizacion de las zapatillas.
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CAPITULO VIII PLAN ECONOMICO - FINANCIERO

8.1.Inversiones (estructura)

INFORMACION FINANCIERA Y ECONOMICA PARA EVALUAR PROYECTOS DE INV!I

A. ESTRUCTURA DE INVERSIONES

RUBROS Importe
INVERSION FIJA TANGIBLE

Mercaderia S/.33,622
Local S/.0
Muebles y Enseres S/.7,940
Maquinarias S/.2,650
Computadoras e impresoras S/.8,470

TOTAL INVERSION FIJA TANGIBLE S/.52,682

INVERSION FIJA INTANGIBLE

Estudios de pre - inversion S/.1,000
Registros Publicos y Notariales S/.790
Licencia de funcionamiento y defensa civil S/.222
Acondicionamiento del local S/.3,000
Libros contables: Legalizacion S/.50
Registro de compras y ventas S/.50
Comprobantes de pago: Boletas y facturas S/.150
Movilidad y otros S/.100
Tecnologia y Publicidad S/.90,650

TOTAL INVERSION FIJA INTANGIBLE S/.96,012

TOTAL INVERSIONES A LARGO PLAZO S/.148,694

CAPITAL DE TRABAJO S/.21,664.16

Garantia del alquiler y pago adelantado S/.6,000.00
COSTOS OPERATIVOS S/.3,620.41
Mercaderia S/.0
Personal en planilla S/2,951.25
Materias Primas S/389.16
Costo de tercerizacion S/0.00
Costos Operativos indirectos S/280.00
Bienes S/95.00
Utiles de escritorio S/20.00
Materiales de limpieza S/15.00
Materiales de computacion S/20.00
Otros S/40.00
Servicios S/185.00
Luz S/0.00
Agua S/.0.00
Teléfono S/.0.00
Internet S/.0.00
Alquiler S/.0.00
Mantenimiento y reparacion S/.0.00
Movilidad S/.125.00
Otros S/.60.00
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GASTOS ADMINISTRATIVOS S/.3,886.25
Personal en planilla S/.3,326.25
Bienes S/.135.00
Utiles de escritorio S/.40.00
Materiales de limpieza S/.30.00
Materiales de computacion S/.40.00
Otros S/.25.00
Servicios S/.425.00
Luz S/.70.00
Agua S/.60.00
Teléfono S/.30.00
Internet S/.50.00
Alquiler S/.0.00
Mantenimiento y reparacion S/.75.00
Movilidad S/.100.00
Otros S/.40.00
GASTOS DE VENTAS S/.8,157.50
Personal en planilla S/.7,542.50
Bienes S/.200.00
Utiles de escritorio S/.30.00
Materiales de limpieza S/.120.00
Materiales de computacién S/.20.00
Otros S/.30.00
Servicios S/.415.00
Luz S/.70.00
Agua S/.60.00
Teléfono S/.70.00
Internet S/.40.00
Alquiler S/.0.00
Mantenimiento y reparacion S/.60.00
Movilidad S/.80.00
Otros S/.35.00

TOTAL INVERSIONES

S/.170,358.19




8.2.Ingresos y egresos

92

FLUJO DE CAJA ! Enero l Febrero ‘ Marzo t Abril ‘ Mayo f Junio ‘ Julio 1 Agosto i Septiembre ! Octubre ‘ Noviembre ‘ Diciembre l TOTAL
TOTAL INGRESOS §/45750.00  §/3555000 /3420000 §/.34,20000 /3450000 §/.36,30000 /4170000 /3420000 $/39,600.00 §/3630000 §/4575000 $/40950.00  §/459,000.00
TOTAL EGRESOS 533620000 §23072.82  §/22,72258) §22,72258) S[22,80041] §/2326741 S2739741) §[22,72258]  §/24,12357) §[23,26741] S[28448.15] §/270282]  $§/301369.73
Planilla

COSTOS OPERATIVOS 5/4,180.41 §/4,180.41 S/4180411  S/418041)  S/418041  S/4,18041)  S/418041 /418041  S/418041]  S/418041)  S/418041) /4180411  §/50,164.97
GASTOS ADMINISTRATIVOS | §/3,326.25 5/3,326.25 5332625  S[332625)  §/332625| §/3326.25  §332625| §3326.25  S[332625]  §/332625| §/332625|  §/3326.25| /3991500
GASTOS DE VENTAS §/7,542.50 §/1542500  S/1542501  S[754250]  §/754250  §/754250] /754250  S/7542501  §/754250]  S/754250  §/754250) /7542501  §/90,510.00
TOTAL EGRESOS GENERAL | §/48,671.19 §/38,12199)  S/37,77074) §[31,77174 §[3184957) /3831657 S[4244657) S[37,77074) §/39,17073| /3831657 /4349731 §/42,25199]  §/481959.70
SUPERAVIT (DEFICIT) 5292119 5257199 SBSTLIA| SPBSTLTA 5334957 -S[201657)  -S[74657|  S[3,57L.74 S/4271.27) 5201657 §/2,25269)  -§/1301.99]  -5/22,959.70
Capital de Trabajo S/21664.16) /18,4298 /1617099 §/12,599.25| §/9,02751  §/5677.94)  §/366137| §/291480]  -5/656.94|  -§/229.67 -5/2,46.24 §/6.45|  -§/1,29554
DISPONIBLE §/18,74298| /1617099  §/1259925|  §/9,02751 §/5677.94| §[366137  §/291480]  -5/656.94)  -5/22967| -§/2,246.24 §/6.45| -§/120554)  §/8535.25
Impuesto a la Renta 5/8,535.25|  -5/9,830.78
Demostracion de la diferencia -5/9,830.78




8.3.Deuda (cuadro de amortizacion)
NO HEMOS SOLICITADO FINANCIAMIENTO

8.4.Flujo de caja (economico y financiero)

H. FLUJO DE CAJA PROYECTADO
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RUBROS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL  [costos +gastos |diferencia: dep
Ingresos totales S/. 459,000 S/.469,098 S/. 479,418 5/. 489,965 §/.500,745[  §/.2,398,226
(-) Inversion total -5/.170,358
(-) Costos totales §/.290,813 §/. 296,432 §/.302,174 5/.308,043 §/.314,041)  5/.1,511,503
(-)Gastos administrativos S/.74,635 §/.75,756 §/.76,914 5/.78,109 §/.79,343 S/.384,758
(-) Gastos de Ventas §/.22,560 §/.22,365 §/.22,597 §/.22,836 §/.23,084 S/.113,442 S/.2,009,702| S/.200,427.00
(-)impuesto a la Renta §/.8,535 $/.9,190 §/.10,050 §/.10,522 §/.11,930 $/.50,227
$/.338,296
(+) Préstamo 5.0
(-) Intereses de préstamo 5/.0 §/.0 §/.0 §/.0
(-) Amortizacion del préstamo §/.0 §/.0 5/.0 §/.0
$/.338,296
(+) Aporte propio §/.170,358 utilidad neta
FLUJO NETO §/.0 ganancia neta
Diferencia Estado de Resultados y Flujo de Caja: DEPRECIACION -5/40,509 -5/40,509 -5/40,509 -5/40,509 -5/38,391




Evaluacion econémica y financiera (VAN y TIR)

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

VALOR ACTUAL NETO ECONOMICO §/54,124.34 TASA INTERNA DE RETORNO ECONOMICO 21.39%
Es I3 actualizacion de cada uno de los flujos econamicos que
. . . Aque tasa de descuento el VANE es cero 15.00%
permitan determinar la ganancia
0 pérdida del proyecto.
VALOR ACTUAL NETO FINANCIERO §/54,124.34 TASA INTERNA DE RETORNO FINANCIERO 21.39%

Es [a actualizacion de cada uno de los flujos financieros que

semiten determinar |2 gananci Aque tasa de descuento el VANF es cero 15.00%

o pérdida del proyecto,
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Podemos concluir que este plan de negocio es viable, ya que cumple con todos los criterios para
poder coberturar el mercado de zapatillas exclusivas y en el servicio de personalizacion., para ello la
principal herramienta a utilizar serd el marketing con la finalidad de desarrollar un portal con
grandes beneficios y diversidad de productos asi como un alto servicio de personalizacidn, ya que se
trabajara en base a un aplicativo que brinda facilidades de compra y disefio, creando asi un producto

exclusivo que mas alla de un par de zapatillas ofrezca felicidad.

Asimismo en la investigacion podemos determinar que el Pert es uno de los paises que cuenta con
mayor estabilidad econdémica por ello es un buen lugar para poder desarrollar negocios , teniendo en
consideracion que el negocio de la importacion es alto y la inflacion es baja, el consumidor Peruano
suele ser muy tradicional en su estilo de vestir y muy arraigado a sus costumbres, por ello vimos la

oportunidad de desarrollar el servicio de personalizacion.

En cuanto a nuestros Planeamiento Estratégico estamos buscamos contar con una rentabilidad neta
anual no menor al 5% del total de ingresos. Manteniendo un margen bruto del 25% sobre las ventas y
que los gastos de personal no representen mas del 40% de nuestros gastos actuales, para ello usaremos
todas las fortalezas y oportunidades tanto del micro entorno y macro entorno que implica utilizar de
manera adecuada todos los recursos, para lograr el existo, basandonos en normas y objetivos
estructurados.

Nuestro eje principal es nuestro early adopters por ello se realizé un analisis profundo respecto a las
caracterisiticas,deseos y necesidades actuales basandonos en las caracteristicas funcionales,
emocionales y sociales , asi como en una produccion flexible que permita alcanzar una fabricacion
de alta calidad y de bajo coste, con una clara orientacion al cliente, consiguiendo producir solo aquello
que se va a vender, en el tiempo adecuado y sin errores ni excedentes.
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En el servicio de personalizacion existe una alta gama de productos a desarrollar por ello seria
importante enfocar también la propuesta en la reutilizacion de calzados ya que muchas veces en el
proceso de uso de unas zapatillas puede sufrir algiin dafio y las personas suelen desecharlas, para ello
involucrarse en el tema de personalizacion podria abarcar mucho mas alla de lo que es simplemente

un negocio comercial, sino también en la sostenibilidad del medio ambiente.

Buscar mayores conocimientos de desarrollo personal y profesional para perfeccionar la imagen
de la empresa en cuanto a crecimiento y calidad ,tomando en cuenta la automatizacion de mayores
procesos incluido el servicio de delivery, respecto a ello nos referimos a que el servicio sea

totalmente integro con una buena imagen y con las respectivas capacitaciones.
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Anexos

e PERU: IMPORTACIONES DE ARTICULOS DEPORTIVOS

8 IMPORTACIONES PERUANAS DE ARTICULOS DEPORTIVOS CRECIEROM
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Interpretacion:

El Perti es u pais con multiples oportunidades de negocio, viendo que las zapatillas

es un rubro muy demandado.
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A. CIFRAS CLAVE

Peri es el cuarto mayor productor de calzado de Ameérica del Sur. Se
estima que en el mercado compiten alrededor de sesenta marcas, de las
cuales cuarenta son de origen peruano.

En los ditimos afios, el sector del calzado en Perd ha experimentado un
cambio radical debide a la fuerte irrupcion de China en el mercado. Las
importaciones procedentes de China supusieron algo mas del 53% del total
de las realizadas por el pais en 2018. Ademas, la produccion de calzado en
Perd registra una calda desde abril de 2018, por la menor fabricacidn de
zapatos, zapatillas y sandalias para el mercado intemo y externo’.

Mo obstante, el mercado premium esta liderado por marcas extranjeras y
nacionales que ofrecen productos mas sofisticados hechos con materiales
de calidad superior y que son apreciados por un plblico de poder
adquisitivo medio-alto.

Indicadores EIGE

Poblacién en 2018 32 4 millones de personas

Prevision de crecimiento de la poblacion hasta 2030 1% CARG

PIB per capita 2017 6.508,97 USD

Exportaciones de calzado y sus partes 2018 26,1 millones USD

Importaciones de calzado y sus partes 2018 458,0 millones USD

Importaciones de calzado y sus partes desde Espaia en 2018 1,1 millones USD
Interpretacion:

El Peru cuenta con alta demanda para la industria del calzado



D. OPORTUNIDADES DEL MERCADO

En cuanto al estilo, segun expertos del sector, en Penl existe un cierto retraso en la introduccion de tendencias
intemacionales al tratarse de un pais con gustos mas fradicionales, lo gue implica que las marcas tienen gque
considerar la posibilidad de elaborar colecciones diferenciadas y adaptadas al gusto local, especialmente en
calzado para mujer. La demanda de ropa y calzado formal esta limitada a la indusfria financiera y las entidades
gubemamentales, y se encuentra muy por debajo de la demanda de calzado casual.

En relacion al precio, habria gue tener en cuenta el precio medio del calzado en Perl en comparacion con otros
paises de la zona. Seglin un estudio elaborado por el portal de ventas onfine Linio (perteneciente al Grupo
Falabella), el precio promedio de un par de zapatos en los paises de la region de Latinoamérica es de 48,76 USD,
mientras que en Perl seria de 46,15 USD, ligeramente por debajo de la media de la region.

PRECIO MEDIO DEL CALZADO EN PAISES DE LATINOAMERICA 2018®

Expresado en USD
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Tipo de calzado Argentina Chile Colombia Ecuador México Peri  Panama Promedio
Zapatillas blancas 71,57 34,68 33,24 4498 55,22 63,40 38,62 48,82
Bailarinas negras 49 46 49 96 19,96 43,98 33.51 ar44 35,28 38.51
Sandalias altas 52,11 34.20 19,53 60.98 46,28 26,17 48,62 41,13
Botines 120,75 57,82 34,64 84,08 44,00 57,58 57.28 66,59
Promedio 75,72 44,16 26,84 58,73 44,78 46,15 44,95 48,76
Fuenle: Linio
Interpretacion:

Peru tiene precios mas bajos en la industria del calzado respecto a otros

paises de latino america.
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