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El presente proyecto de inversion consiste en la comercializacion de mufiecos de peluche con
mensaje de voz personalizado a través de una tienda virtual con la marca de tiendaosos.com, un
concepto de negocio que tiene un gran potencial, ya que hoy en dia el concepto de personalizar
regalos tiene mayor acogida por el publico.

El producto presentado posee un atributo valorado ya que tiene la propiedad de ser
personalizado por el cliente a través de grabar su mensaje de voz en la plataforma de la tienda, el
producto sera llevado a la comodidad de su domicilio.

El aumento de la penetracién de internet, es una clara ventaja para realizar las operaciones
y tener mayor amplitud en el mercado potencial, asi como también la gran demanda de dispositivos
moviles y la variedad de proveedores de internet hacen cada vez mas sencillo poder conectarse y
llegar a més usuarios para ofrecer los productos.

Como parte de la estrategia diferenciadora, el eslogan de la tienda sera: “el mejor regalo
eres tU”, ya que el producto tendra una grabacion de voz propia del cliente, lo cual hara que el
mufieco de peluche tenga un mayor valor percibido, asi también hemos considerado la actual
competencia que existe en la venta de regalos por internet, de la cual poseemos una ventaja
diferencial.

La inversion total para implementar la tienda virtual de mufiecos de peluche personalizado,
es de S/ 137 027 soles, la evaluacion de factibilidad econdmica reporta un VAN de S/260 988 y
VANF S/224 140, asi también se hallé los resultados al TIR de 77% y como TIRF de 131% el cual
es un resultado positivo para apostar por la implementacién del negocio propuesto.

Finalmente, con los ingresos obtenidos se espera desarrollar nuevas innovaciones y ser la
empresa de referencia en regalos por internet, lograr la satisfaccion total de los clientes y poder

crear mayor valor para los inversionistas.
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The present investigation project revolve around the marketing of stuffed animals with personalized
voice message through a virtual store called tiendaosos.com, a business concept that has a
considerable potential. Nowadays the concept of personalizing gifts is more welcomed by the public.

This product has an attribute valued because it has the property of being customized by the
customer through recording his voice message on the platform of the store, the product will be taken
to their homes.

The growth in Internet penetration is an advantage to perform operations and have greater
breadth in the potential market as well as the high demand of mobile devices and the variety of
internet providers that make easier the connection and the way to reach more users to offer the
products.

As part of the differentiating strategy, the slogan of the store will be: "You are the best gift",
since the product will have a voice recording of the client, which will make the stuffed animal have
more value. We have also considered the current competition that exists in the sale of gifts over the
internet, of which we have a differential advantage.

The total investment to implement the virtual store of stuffed animals is S/ 137 027 soles,
the economic feasibility evaluation reports a VAN of S/ 260 988 and VANF of S/ 224 140, as well as
the results of the TIR of 77% and as TIRF of 131% which is a positive result to bet on the

implementation of the proposed business.

Finally, with the earnings it is expected to develop new innovations and be the reference
company in gifts through Internet, achieve the total satisfaction of the clients and be able to create

greater value for the investors.
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CAPITULO 1. MARCO TEORICO

1.1. Entorno y condiciones generales

1.1.1. Entorno Mundial

El comercio electrénico es una de las formas mas reconocidas de tecnologia electronica aplicada a
las empresas. La eficacia del comercio electronico es importante para las organizaciones modernas
que buscan servir a los proveedores y clientes, mejorar el desempefio empresarial, fomentar la
competitividad y adquirir un éxito rutinario en los negocios globales. Por lo tanto, es necesario que
las organizaciones modernas exploren sus aplicaciones de comercio electrénico, amplien un plan
estratégico para analizar sus avances factibles y respondan directamente a las necesidades de los
clientes en materia de comercio electrénico. La aplicacién del comercio electrénico en los entornos
empresariales globales mejorara significativamente el rendimiento de la organizacién y alcanzara

los objetivos empresariales en la era digital.

Europa ($482.3bn) y Norteamérica ($452.4bn) se encuentran entre las primeras regiones
donde mas facturacion se genera. Sin embargo, en la actualidad, quien tiene un mayor crecimiento
es Asia-Pacifico (un 44.5%) con una facturacion en el 2013 de 567.3bn de ddlares. De igual forma
Latinoamérica muestra una gran evolucién, con un crecimiento del 21.5% y una facturacion de
$33.2bn. Los paises de esta regidon que hoy mas compran por Internet son: Brasil, Venezuela,

Argentina, Colombia, México, Pera y Chile. (ADGRAFIX, s.f.)

El comercio electronico ademas de crecer de cifras modestas a cifras exorbitantes, ha
sufrido una metamorfosis desde su inicio a la actualidad para complacer los caprichos y las
necesidades siempre cambiantes del consumidor moderno. En un principio, el comercio electrénico
era bastante limitado, el consumidor miraba algo que le gustaba y lo compraba asi de sencillo. La
personalizacion no era una opcién. Hoy en dia, no sélo puede personalizar un producto en linea, es
decir elegir el color, tamafio, combinacion de partes y accesorios, sino también, disefiarlo desde

cero y solicitarlo impreso online en una impresora 3D.
1.1.2. Entorno Nacional

En el Pera ya esta implementado varios servidores de internet gracias a la variedad de proveedores
de este servicio que ofrecen la banda ancha para las redes de internet, con esto se esta brindando
las oportunidades para que toda la poblacion tenga acceso a diversa informacion y también puedan
tener los beneficios que la portabilidad ofrecen como realizar transacciones bancarias, compras,

comunicacion virtual.
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Tabla n.° 1.1 Principales Proveedores de Internet Fijo:

Porcentaje de
Mercado Operador
77.7% Telefénica del Peru
18.8% América movil Peru(Claro)
1.3% Olo

Fuente: (Radio Programas del Peru, 2017).10 Datos sobre internet en el Per. Recuperado
de http://rpp.pe/tecnologia/mas-tecnologia/10-datos-sobre-el-estado-de-internet-en-el-peru-
noticia-1051350.

Elaboracion Propia.

Tabla n.° 1.2 Principales Proveedores de Internet Movil:

Porcentaje de Operador
Mercado
46.7% Telefonica del Peru
34.5% América movil Pera(Claro)
9.9% Entel
8.7% Bitel

Fuente: (Radio Programas del Peru, 2017) 10 Datos sobre internet en el Perl. Recuperado
el 20 de julio de 2017 de http://rpp.pe/tecnologia/mas-tecnologia/10-datos-sobre-el-estado-
de-internet-en-el-peru-noticia-1051350.

Elaboracion Propia.

De la informacion podemos recalcar que tenemos variedad de proveedores de servicio de internet,

los mismos que promueven un mercado competitivo a largo plazo.
“Cuando hablamos de ecommerce en el Peru se tiene que “el ultimo afo se logré un
movimiento comercial superior a los US$ 2,800 millones, con un crecimiento anual del 25%".
(Diario Gestion, 2017). Dia del Internet. Recuperado el 20 de julio de 2017 de

http://gestion.pe/tecnologia/dia-internet-mas-millon-y-medio-peruanos-compra-activamente-via-

online-2189980.
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Figura n.° 1.1 Tendencia de Crecimiento de Operaciones realizadas en comercios
electronicos.

B Numero de operaciones realizadas con tarjetas de
crédito en comercios electrénicos

2.97

30

2.54

2012 2013 2014
mOperacionesensoles m Operaciones en dolares

Fuente: (Diario Peru21, 2015). Asbanc: Comercio electrénico crecié 89% en 3 afios en el
Perd) Recuperado el 10 de julio de 2017 de http://peru21.pe/economia/asbanc-comercio-

electronico-peru-crecio-89-3-anos-2215002.

Figura n.° 1.2 Dispositivos de mayor uso por los Usuarios de Internet en el Perd
(En porcentaje, Afio 2016).

¢En el Mes anteriordonde uso
Internet? (Respuesta Multiple)
Porcentajes %

OTRO

EN CASA DE OTRA PERSONA

UNA CABINA PUBLICA

UN ESTABLECIMIENTO EDUCATIVO
EL TRABAJO ‘ ‘ |

EL HOGAR

Fuente: (APEIM, 2016)
Elaboracion: Propia

De la informacion mostrada se destaca que el acceso del usuario nacional a la red de

internet es multiple, encontrandose muchas fuentes, incluyendo los smartphone, tabletas y laptops.
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Por lo que podemos decir que el interés del usuario nacional en interactuar con este versatil
medio, permitira a la industria y comercio poner mayor énfasis en satisfacer las necesidades del

publico desde sus vitrinas virtuales.

Asi mismo, aunque vemos que hay un gran avance de transacciones en el comercio
electrénico, la mayoria se realiza en Lima, sin descentralizar el consumo en el interior del pais, ya
que vemos que aun esta por desarrollar y aprovechar también esa gran demanda de bienes y

servicios.

Figura n.° 1.3 La mayoria de usuarios de Internet son de Lima.

Uso de Internet: los usuarios se concentran mas en Lima que en |( l
provincias, asi como en los mas jévenes.

¢;Suele ingresar a Internet? & w
r af

mSi uNo
55%
45% 42% 399 I
Total Lima Interior

Fuente: (GFK Opinién, 2015). Recuperado el 30 de julio de 2017 de
https://www.gfk.com/fileadmin/user_upload/dyna_content/PE/GfK_OP_Diciembre_2015_-
_Compras_por_Internet_3.pdf

1.1.3. Larealidad Politica del Peru

En el Peru el comercio electrénico alin no tiene una normativa Legal definida, sin embargo, si tiene
establecido el libre acceso de Internet, desde 2005 — Ley 28530 - “Ley de Promocién de Acceso a
Internet para personas con discapacidad y de adecuacién del espacio fisico en cabinas publicas de

internet.”

Asi también la normativa sobre e-commerce: del afio 2000 — Ley 27291. “Ley que modifica
el Cadigo Civil permitiendo la utilizacion de los medios electronicos para la manifestacion de

voluntad y la utilizacion de la firma electrénica”

La Ley 27309, que incorpora Los delitos informaticos al Codigo Penal: “El que utiliza, ingresa

o interfiere indebidamente una base de datos, sistema, red o programa de computadoras o cualquier
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parte de la misma con el fin de alterarlos, dafiarlos o destruirlos, sera reprimido con pena privativa

de libertad no menor de tres ni mayor de cinco afios y con setenta a noventa dias multas.”
1.1.4. La Realidad Economica de Lima

Las ventas online en Lima son reforzadas por campafias de descuentos que organiza la Camara de
Comercio de Lima a través de los CyberDays, promoviendo a través de diversos medios de
comunicacion el consumo de productos de diversas marcas afiliadas a esta campafia, a través de

sus tiendas virtuales.

Esta campafia de CyberDays se realiza en varias fechas del afio, sobre todo en dias

préximos a festividades como el dia de la madre, fiestas patrias y navidad.

Una encuesta realizada por la Camara de Comercio de Lima en el afio 2016, muestra como
resultado que del total de encuestados un 46.3% compra en internet por comodidad, es decir evitar
la necesidad de desplazamiento a una tienda fisica y pasar mas tiempo de calidad con la familia. En
segundo lugar, con un 38.89% de los encuestados refieren que compran por internet para
aprovechar un mejor precio en relacion al mismo producto comprado en una tienda fisica y esta es
una de las fortalezas del modelo de venta online en la cual una empresa puede ofertar sus productos
y servicios con mejores precios al disminuir los gastos de mantener una tienda fisica y recursos

humanos que la operen.

Tabla n.° 1.3 Los usuarios de CyberDays indican los motivos de comprar por internet.

Motivos para comprar por internet Porcentaje
“Comodidad” 46.30%
“Mejor precio” 38.89%
'Produc,tq ql:e busca no encuentra en 9.26%
tienda fisica

“Falta de tiempo” 5.56%

Fuente: (Diario Gestion, 2016). Ticket promedio de compras virtuales. Recuperado el 01 de
julio de 2017 de http://gestion.pe/tu-dinero/ticket-promedio-compras-virtuales-se-concentra-
entre-s-200-y-s-400-2158434

Elaboracion: Propia

El ticket promedio de gasto de los encuestados fue mayor en el rango de S/. 200 a S/.400

soles, es decir que los productos de mayor rotacién en el comercio electrénico de Lima son aquellos
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gue estan dentro de este rango de precios y que logran que los consumidores puedan percibir que
reciben a cambio un valor mayor al precio pagado. (Diario Gestion, abril 2016).

Figura n.° 1.4. Ticket promedio de compras virtuales se concentra entre S/ 200 y S/ 400
soles.

Ticket promedio de compra virtual

mayores a S/ 1000 b 12.96%
S/800 hastas/1000 | > 7.41%
S/600hastas/800 | » 7.40%
S/ 400 hasta S/ 600 > 18.52%
S/200 hasta S/ 400 y 35.19%
hasta S/ 200 - 18.52%

Fuente: (Diario Gestion, 2016). Ticket promedio de compras virtuales. Recuperado el 01 de
julio de 2017 de http://gestion.pe/tu-dinero/ticket-promedio-compras-virtuales-se-concentra-
entre-s-200-y-s-400-2158434

Elaboracion: Propia

Segun la informacion obtenida por la Camara de Comercio de Lima, en la encuesta realizada
a los usuarios de CyberDays, se obtiene que el mayor porcentaje de usuario realiza un ticket de
gasto realizado en el importe de S/ 200 a S/ 400 por compras en las tiendas virtuales en las

camparfias de compra de CyberDays.

Asi también indicamos que la misma plataforma integran intereses comunes de todos sus
auspiciadores que financias las campafas para motivar la compra y generar confianza en las

transacciones realizadas a través de este canal de ventas.
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CAPITULO 2. MERCADO OBJETIVO Y SUS PROYECCIONES

2.1. Enfoque delaidea de negocio

La idea de la implementacion de una tienda virtual de venta de mufiecos de peluche con
reproduccién de mensaje de voz personalizado, se basa en la oportunidad que esta brindando
actualmente la penetracién del internet, el cual es un mercado potencial que actualmente es
accesible a los usuarios de smartphones que crecen cada afio; el interés que hoy se tiene es acercar
a las personas; y convertir el obsequio de un mufieco de peluche con mensaje de voz personalizado,
en un producto de innovacién tecnol6égica que le agrega un valor emocional perdurable a la
experiencia del cliente, estas caracteristicas particulares el mismo usuario comprador puede
personalizar, se ofrecerd el producto a través de una tienda virtual, brindandole todas las
comodidades de visualizar el producto dentro de un catilogo en linea, asi como también pueda

tener la mejor experiencia de compra que se merece el cliente.

Los productos que se pondrén a la venta seran los mufiecos de peluche incluyendo la
innovacion tecnoldgica de un reproductor de voz, el mismo que estard contenido en una caja
resistente de disefio personalizado segun la ocasién que el mismo cliente podra escoger, y enviado

exclusivamente a su domicilio indicado por el cliente.

El mensaje de voz personalizado lo realizar4d el mismo usuario cliente a través de la

plataforma disponible en la tienda virtual.

Figura n.° 2.1 Mufieco de peluche con reproduccion de mensaje de voz personalizado.

Fuente: Elaboracion propia.
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El proyecto implementara una tienda virtual con desplazamiento facil y dinamico para una
comoda estancia del cliente en la plataforma de compras y pueda hacer propicia la eleccion
adecuada del mufieco que mas guste al cliente, el mismo que podra transmitir al ser querido un
mensaje de voz personalizado que el cliente decida que lleve el mufieco de peluche, el mismo que
sera reproducido una vez llegue a su destino el producto.

Se estaria brindando calidad de servicio, dejando de incurrir en los costos propios de una

tienda fisica.

Si se tiene en cuenta que el comercio electrénico no tiene fronteras, se podra llegar a todos
los usuarios de un smartphone o computadora; tener disponible y abierta una tienda con el horario
de atencién las 24 horas los 365 dias del afio, lo cual ya es una ventaja, sobre todo cuando hablamos
de un limitado horario laboral que impera en una tienda fisica; si sumamos a eso una disponibilidad
de pago con tarjeta en linea, genera fluidez y decisién al comprador, ya que hoy en dia podemos
aprovechar de todas las ventajas que ofrece la bancarizacion virtual segura que ofrecen los Bancos.

Otra de las ventajas sera el marketing con herramientas digitales que permitira llegar a mas
usuarios de nuestra pagina de comercio virtual, ya que hay muchos medios de difusién; asi como

las redes sociales.
2.2. Demanda Potencial

Segun los estudios revisados se ha podido concluir que si bien es cierto la penetracién del internet
en el mercado nacional esta en crecimiento constante, la mayor cantidad de usuarios y compradores
de internet se concentra en la capital, lo que favorece a la inversion y desarrollo de nuevos productos

en Lima metropolitana.

Para el proyecto de inversion se estimé la cifra de la demanda potencial en base a la
poblacién que hay en Lima Metropolitana segun informacion de la Asociacion Peruana de Empresas
de Investigacion de Mercado (APEIM) realizado en agosto de 2016, y basandonos en el porcentaje

de personas con acceso en Internet.

Figura n.° 2.2. Poblacion de Lima Metropolitana que usa internet

Lima Metropolitana
Personas que utilizan internet

5I mNO

Fuente: (APEIM, 2016). Proyecciones INEI, Segmentacion Demografica. Pag.38.
Elaboracion: Propia
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Segun la informacion proporcionada por el gréafico, se estima que mas del 50% de la
poblacion de Lima Metropolitana estaria conectada a la red de internet, por lo que representa para
el proyecto una plaza atractiva para desarrollar la idea de negocio a través de este dinAmico medio,
que cada dia esta incrementando su penetracion por medio de las empresas proveedoras de

servicio de telefonia.
2.2.1. Segmentacion geografica

La segmentacion geografica de nuestro mercado esta dada por la poblacion de peruanos que viven
en Lima Metropolitana y segun informacion de la Asociacion Peruana de Empresas de Investigacion
de Mercado (APEIM) realizado en agosto de 2016 esta cifra es de 10 012,437 habitantes.

Por informacién que proporcionan las encuestadoras especializadas como GFK Opinién, la

mayoria de publico con acceso a internet se concentra en Lima.

Figura n.° 2.3 Segmentacién geografica en Lima.

Uso de Internet: los usuarios se concentran mas en Lima que en |1 I
provincias, asi como en los mas jovenes.

¢Suele ingresar a Internet? IS W
usi =No 2
55% 58%
45% 42% 9%
Total Lima Interior

Fuente: (GFK Opinion, 2015). Compras por internet. Recuperado el 10 de julio de 2017 de
https://lwww.gfk.com/fileadmin/user_upload/dyna_content/PE/GfK_OP_Diciembre_2015_-

_Compras_por_Internet_3.pdf

Segun lo informado a través del grafico anterior se puede destacar la gran participacion del

uso de internet que se realiza en Lima, es mayor al uso de internet que se realiza al interior del Pera.

Estamos de acuerdo en realizar el proyecto en Lima metropolitana, debido a la mayor

concentracién del publico que usa internet.
2.2.2. Segmentacion demografica

La segmentacion demografica esta dada por la poblacién de 18 a 60 afios que acceden a internet
desde cualquier dispositivo y seguin informacion de la Asociacion Peruana de Empresas de

investigacion de Mercado (APEIM) realizado en agosto de 2016 y teniendo en cuenta el criterio de
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segmentacion geografico anterior esta cifra es de 5 807,214 habitantes es decir el 58% de la

poblacion de Lima Metropolitana.

De los datos ya revisados anteriormente, hemos consolidado que para el presente proyecto
se tomaran como principales consumidores hombres y mujeres, de trabajo dependiente, perfil del

consumidor de internet con las siguientes caracteristicas:

Tabla n.° 2.1 Segmentacién demografica.

Género: Masculino y femenino.

Edad: 18 a 60 afos.

Trabajo: Estable.

Régimen: Dependiente o independiente.
Ingreso promedio: 1500.

Educacién: técnica o universitaria.

Clase social: A By C.

Raza: Mestizo.

Religion: catolica.

¢ Dispositivo de mayor uso: smartphone y pc.

CARACTERISTICA
DE CLIENTES

Elaboracion: Propia.
2.2.3. Segmentacion socio econémico

Para analizar el segmento de poblacion que representa la mayor expectativa potencial y poder
centrar las estrategias, se analizara la informacion disponible de las organizaciones especializadas

en el estudio de poblacion socioeconémica en Lima Metropolitana.

Figura n.° 2.4 Poblacion estimada en Lima Metropolitana, afio 2016

N° PERSONAS 10'012,437 *
NSE Estrato Porcentaje
A1 0.7
A 4.8
NSE A 4.8 A2 a
NSE B B1 8.3
— B 21.7
i/ 68.9% B2 13.4
C1 27.9
NSEC 42.4 C 42.4
c2 14.5
NSED | D D 23.8 23.8
NSE E E E 7.3 7.3

Fuente: (APEIM, 2016) Proyecciones INEI, Pag.20. Recuperado el 10 de julio de 2017 de
http://www.apeim.com.pe/wp-content/themes/apeim/docs/nse/APEIM-NSE-2016.pdf

Elaboracion: Propia
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De la informacion mostrada podemos verificar los porcentajes de los niveles
socioeconomicos, el nivel A representa un 4.8% de la poblacion, el nivel socioeconémico B
representa el 21.7% de la poblacion y el nivel socioecondmico C representan el 42.4% de poblacion

en Lima Metropolitana.

De los cuales sumados representan el 68.9% de la poblacion con mayor representacion en
Lima Metropolitana, de los cuales podemos indicar que tienen el perfil de consumidor que se ha

considerado en el proyecto.

Figura n.° 2.5 Poder Adquisitivo en Lima crece anualmente, al 2015 representa el 60% de las

clases B, C.
Incremento de la clase media
2013 Perti Lima Provincias
NSE
Ha 46
B 5% :| 30%
Hc - 25%
D 34% 32% 37%
E 17% 0% - 29%
2015 Peri Lima Provincias
| L} 4% 5% 4%
B 15% ] 51% ]60% 8% ]36%
Hc N r» RN |tcrr RN |6rP
D 30% 26% 34%
| 15% 9% . 26%

Fuente: (Peru21, 2017).Recuperado el 20 de julio de 2017 de
http://peru21.pe/economia/arellano-marketing-crece-poder-adquisitivo-clase-media-
2226107.

2.2.4. Segmentacion Psicografica

Empleando el criterio de segmentacion psicografica para determinar el mercado objetivo nos
centraremos en los habitantes que tienen como habito de consumo comprar flores y juguetes online
ya que el producto es un sustituto de estas compras y esta dirigido a este nicho comercial ademas
viven en Lima Metropolitana, usan internet, realizan compras online y pertenecen al segmento

socioeconomico A, B,y C.

Oré Vargas, A.; Ramirez Paredes P Pag. 11



N

“PROYECTO DE INVERSION DE LA IMPLEMENTACION DE

UNIVERSIDAD UNA TIENDA VIRTUAL DE MUNECOS DE PELUCHE MEDIANTE EL
PRIVADA DEL NORTE COMERCIO ELECTRONICO EN LIMA, ARO 2017.”

Figura n.° 2.6 Perfil del Comprador Online

$ Bancarizados

%), Colectivo/Combi (4 Camina (49%)

0 Smartphone (

PC (53

Conexion diaria a Internet (67
" conexion en el hogar (74

%). Facebook (10
witter (45

Fuente: (Falcén, 2017). Innovacion + Disrupcion. Recuperado el 30 de julio de
http://blogs.gestion.pe/innovaciondisrupcion/2017/03/comercio-electronico-en-el-peru-
2017.html

2.3. Tendencias esperadas de la demanda del producto

“Las compras por Internet en el Peru facturaron mas de 2,800 millones de ddlares en 2016, revelo
Helmut Caceda Salazar, presidente de la Camara Peruana de Comercio Electrénico (Capece), con

tendencia al alza en los proximos afios.

“Este alentador desenvolvimiento seguira en aumento. Y es que para los siguientes dos
afios se augura que el e-commerce en el Perd, avance un 30% por medio de compras a través de

desktops y 55% por medio de dispositivos moviles”. (Agencia Peruana de Noticias Andina, 2017)

En los comentarios que anteceden podemos concluir que ya existe una gran demanda en el canal
de venta por internet, muchos usuarios de dispositivos moéviles estan interactuando de manera
dinamica con los servicios que brinda el comercio electronico, hay un interés con la expectativa en
revisar las plataformas de venta virtual ya que el mismo presenta un panorama auspicioso para los
emprendimientos a través del comercio electronico que estara en aumento el interés de compra,
tiene un buen prondstico de crecimiento para la tienda que se piensa hacer apertura en el periodo
del 2018.

Encontrando que nuestra demanda potencial si va tener un crecimiento, tal como indica

nuestro siguiente cuadro elaborado.
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Figura n.° 2.7 El ecommerce en el Perl creceria un 16% para el 2018

Tendencia de crecimiento del ecommerce en el
Peru 16%

1%

g% I

Afio 2016 2017 2018

Fuente: (Peru Retail, 2017)“El ecommerce en el Peru creceria un 16% para el 2018”. Recuperado

el 30 de julio de 2017 de http://www.peru-retail.com/entrevista/lecommerce-peru-creceria-para-2018/

Elaboracion: Propia

La informacién precedente nos da la seguridad de que la proyeccion de crecimiento es positiva para

comercializacion a través del mercado electrénico.

2.4. Tendencias del Mercado

Alessander Firmino, director general de Criteo en América Latina, afirma que el incremento de
acceso a la web a través de dispositivos mdviles sera determinante en la configuraciéon del mercado
electrénico desde el 2017 en adelante, esto debido a la gran venta de dispositivos moviles que se
realiz6 en el afio 2016. (Perez, 2017)

Es decir que para el proyecto de la tienda virtual contara con una plataforma capaz que permita al
usuario desde la comodidad de su hogar, oficina y centro de estudio poder elegir y evaluar las ofertas

gue se le presente a través del canal de ventas por internet ya que estan habituados al uso de

dispositivos moviles.
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Figura n.° 2.8 Las 6 tendencias del comercio y marketing digital 2017

Los consumidores usaran cada vez mas
Compras moviles mas caras  |los moéviles para realizar compras de
mayor precio

Los minoristas buscaran unir activos
Minorista unidos para enfrentar la creciente
competencia de Amazon

Las busquedas posicionadas o Ads se
Basquedas pagas en alza asoman como un canal clave para sumar

mads clientes

La publicidad en video aprovechara
todo su potencial

Las marcas demandan mds
transparencia para sus presupuestos de
comercializacion y MKT

Occidente buscara replicar el éxito y las
estrategias de movilidad que en Asia

Aprendiendo de Asia

son un éxito

Fuente: (Ttgtmedia, 2017). Las 6 tendencias del comercio y marketing digital 2017.
Recuperado el 01 de julio de 2017 de
http://cdn.ttgtmedia.com/rms/DataCenterES/Criteo_tendencias-eCommerce.jpg
Elaboracion: Propia

2.5. Diferencias de nuestro producto frente ala competencia

Para el proyecto encontramos que la personalizacion del mensaje de voz, es una innovacion

tecnoldgica que diferencia al producto y ofrece la personalizacién que hoy el cliente exigente anhela.

El mensaje de voz personalizado dara al cliente la satisfaccion dar la sorpresa emocional
perdurable en el tiempo, mas alla de la calidad del producto que ya esta implicito en el mufieco de
peluche, trasciende lo abstracto para convertirse en complemento ideal y quedar como recuerdo del
momento dado en que se realiza el evento de entregar el obsequio a la persona que se ama.
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Tabla n.° 2.2 Diferencias del producto ofertado frente a la competencia.

B —
o 4 2 -

! X AL
™ ®

Yrousvumon

cuenta del cliente.
» Pago en plataforma
online.

cliente.

Oferta Precio | Caracteristicas Distribucion Diferencias
Mufiecos de Peluche del | S/127 » Mufieco de peluche de | » A través de > Disponible
Proyecto. 35 cm, variados servicio de servicio express,
modelos courier de realizado el
» Presentacion en caja. confianza. mismo dia a
»Cargo de envio a través de Cabify.
cuenta del cliente. » Innovacion
» Pago en plataforma tecnoldgica de
online. reproduccion de
» Personalizado con mensaje de voz
mensaje de voz. personalizado.
Corporacion Rosatel S.A.C. Varian » Mufieco de peluche de | > Entrega en las [» El oso es Hugo &
entre: 28 cm, variados proximas 24 Hugette, son el
modelos horas por mismo  muiieco,
S/ 105 a | » Presentacion en caja. medio de su con diferente
S/ 145 »Cargo de envio a canal de vestimenta
cuenta del cliente. distribucién. femenino o]
» Pago en plataforma masculino.
online.
Ripley Varian > Mufieco de peluche de [>» Se recoge en [> Poca variedad.
entre: 18 cm. tienda
S/ 105a | » Cargo de envio [» envio
S/ 145 cubierto cubierto(segu
»Pago en plataforma n
online. disponibilidad
de despacho
OoLX Varian > Variedad de | > Se recoge en | »La mayoria de
Entre: proveedores. tienda. oferta son
o= Lyl S/ 150 a | » Mufieco de peluche de | » Costo de mayores de 1mt
J . 400 1.5 mt, Cargo de envio envio asume de largo.
| a cuenta del cliente. cliente.
T » Pago deposito en cta.
< »Sin  garantia  del
4 . "“ producto.
f s e i
Perupeluches.com Varian > Mufieco de peluche de | > Se recoge en | »Su especialidad
ff/éf «?12] entre: 28 cm,  variados tienda. es venta de
5 3 S/ 140 a modelos » Costo de packs.
ERQMQCIQN! S/ 400 »Cargo de envio a envio asume

Fuente: Elaboracién propia.
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Andlisis PESTE.

Fuerzas politicas (P)

La Republica de Perl se conforma por 25 regiones la ciudad de Lima es la capital.

Pera es un pais democratico que lleva a cabo elecciones presidenciales en términos de cinco afios

a través de voto directo, universal y secreto.

Politica monetaria.

El Banco Central de Reserva del Per( es la entidad encargada del Estado para determinar y
controlar la politica monetaria. El Banco Central de Reserva del Perl establece metas explicitas de
inflacion esto convirti6 al BCRP en una de las primeras autoridades monetarias en Latinoamérica
gue establecid una estructura similar bajo un sistema dual de moneda, es decir que compra y vende

dolares para amortiguar el impacto del tipo de cambio de la divisa extranjera.

La politica fiscal peruana se caracteriza en que su directriz radica mas en la disciplina hacia el
contribuyente que en su agresividad ante el gasto. No ejecuta el gasto publico como medida de
estimulo para crecimiento de la economia pero mantiene una posicion fiscal fuerte hacia el

contribuyente. Aun asi, su posicién le ha permitido la acumulacion de reservas.

Fuerzas economicas y financieras (E)
Segun datos del Instituto Nacional de Estadistica (INEI), la economia peruana crecio, en promedio,
en el periodo 2009-2013 un 5.6%, con una tasa de cambio estable y una inflacién por debajo de los

objetivos establecidos por el Banco Central de Reserva del Pera (2015). (Parodi, 2014)

Asimismo, la demanda interna es el catalizador del crecimiento de la economia, gracias a la
confianza que el consumidor tiene en las politicas monetarias que incrementaron el consumo
domeéstico y la inversién. Los afos de estabilidad generaron un ambiente adecuado para que el

consumidor financie su consumo e incremente el gasto.

Fuerzas tecnoldgicas y cientificas (T)

La industria de equipos electrénicos es la que méas ha crecido comparada con otros sectores ya que
la frecuencia con la que surgen nuevas innovaciones es cada vez méas corta. El aumento en el
acceso a tecnologias portatiles logro que las tendencias vengan marcadas por los nuevos
desarrollos que hoy se ubican en segmentos como los wearables, smartwatch que trasmiten la
informacion desde los moviles, la integracion de esta tecnologia a los autos, el uso de drones, la

banda ancha de internet en el hogar, y el abaratamiento de celulares, laptops y tablets.

Fuerzas ecoldgicas (T)
El Estado peruano es quien formula y fiscaliza los reglamentos medioambientales a través del

Ministerio del Ambiente.

Los equipos electrénicos no se fabrican en Per(, por lo que las regulaciones ambientales en su

fabricacion no se fiscalizan en Perd.
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Las empresas de fabricacion de electrénicos estan implementando cada vez mas en sus productos

tecnologia amigable con el medio ambiente.

Tabla n.° 2.3 Matriz FODA

Fortalezas

Debilidades

MATRIZ FODA

F1. Reducir costos por prescindir de una

tienda fisica.

F2. El producto es personalizable con la voz

del cliente.

F3. Ahorro en costos al tercerizar la

distribucion.

F4. Rapidez en la actualizacion de ofertas y

promociones online.

F5. El dominio tiendaosos.com es de facil

de recordar por el cliente.

F6. La posibilidad de que el cliente pueda

pagar con tarjeta de crédito.

D1.La tienda virtual alin no tiene
presencia en redes sociales.

D2.El costo del envio puede parecer
elevado al cliente.

D3.La entrega de los pedidos no se
realizan el mismo dia.

D4.El catalogo inicial no esta muy
diversificado.

Oportunidades

Estrategias FO

Estrategias DO

través de la empresa Groupon.com.
(A5/F4)

O1. Crecimiento de las ventas de [1) Optar por implementar medios de pago | 1)Hacer uso de las redes sociales
equipos moviles con acceso a virtuales existentes en el mercado, ya sea para difundir la marca de la tienda
internet. con tarjetas de crédito, débito o depésito virtual. (D1/01)

02. Implementacién de nuevos en bancos o agentes en bodegas. | 2)El costo del envio podra ser sumado
medios de pago digitales y .(O2/F6) al pago total en el carrito de
mayor competencia entre los ) La pagina web se podré visualizar en PC compras. (D2/02)
bancos por liderar este sector. y méviles que tengan sistema operativo | 3)Se enviara a través del chat virtual

03. Servicios de automatizacion Android o I0S En cualquier caso se hara el tracking del envio de su producto
de chats virtuales cada vez énfasis en destacar visualmente la marca para que haga el seguimiento una
mas precisos y de bajo costo de la tienda. (O1/F1, F5) vez que fue despachado. (D3/03)
para las tiendas online. B) Recepcion de los mensajes a grabar en | 4)Recoleccién de datos de

O4. Generacién y disposiciéon en los mufiecos sera a través de los chats preferencia de productos en la
tiempo real de los habitos de virtuales y redes sociales. (O3/F2) tienda virtual a través del sistema
consumo de nuestros clientes, 4) Recabar la informacion de consumo de seguimiento de posicion del puntero
asi como del feedback de sus los clientes para elegir la mejor opcién de brindado por Google en nuestra
experiencias en la tienda. distribucion tercerizada. (O4/F3) pagina web. (herramienta Google

Analitycs).(D4/04)
Amenazas Estrategias FA Estrategias DA

Al. Alta competencia en el rubro. [1) Se realizar sorteos a través de redes | 1)Se creard la pagina de Facebook

A2. Los ciberataques a los sociales que condicionen la participacion para la tienda virtual. (A1/D1)
servidores web son cada vez de compartir la pagina con los contactos | 2)Anunciar que los envios de los
mas frecuentes. del cliente. (A1/F5) productos de la tienda se realizan a

A3. La aparicibn de nuevos P) La tienda virtual contard con un través de un Courier de prestigio.
competidores online. certificado de seguridad que garantice, la (A4/D2)

A4. El incremento de Ia compra electrénica libre de fraude. | 3)Realizar promociones de nuevos
delincuencia. (A2/F6) productos  por  estacionalidad.

A5. Existencia de productos 3) El producto puede grabar la voz del (A5/D4)
sustitutos. cliente con el mensaje que elija. (A3/F2) | 4)Contar con la opcién de entrega

4) El Courier elegido contara con un seguro express, que realiza el despacho del
en caso de robos. (A4/F3) producto el mismo dia a través de la
b) La oferta de cupones de descuento a empresa Cabify. (A3/D3)

Fuente: Elaboracion propia.
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2.5.1. Ventajas Comparativas

Para el proyecto, encontramos que los costos fijos relacionados al negocio, son muy austeros por

tratarse de un negocio virtual, sin tener mayores costos de oficinas y estanterias para el uso de

mostrar nuestros productos, asi como también reducen los costos el tercerizar la entrega con una

empresa de servicios de courier que se especializa en la distribucion local.

2.5.2. Ventajas Competitivas

Para el proyecto, tenemos como ventaja competitiva la diferenciacion del producto, se trata de la
innovacion tecnolégica de que el mufieco de peluche reproduce el mensaje de voz del mismo cliente

que obsequid, y que le da un valor agregado a nuestro producto.

La satisfaccion del cliente sera una politica de la tienda virtual, ya que permitira conservar

al usuario cliente y mantener una comunicacion fluida para promocionar los servicios.

Otra ventaja competitiva a mencionar es la posibilidad de disponer de variedad de modelos

de mufiecos de peluche en el cual se implementara el sistema de reproduccién de audio.
2.6. Andlisis FODA de nuestro negocio

El analisis FODA del proyecto de tienda online se realizara analizando sus caracteristicas internas

(debilidades y fortalezas) y externas (Amenazas y oportunidades).
2.6.1. Analisis de Oportunidades

Para el proyecto podemos mencionar las siguientes oportunidades:

e Crecimiento de las ventas de equipos moviles con acceso a internet.

e Implementacion de nuevos medios de pago digitales y mayor competencia entre los bancos
por liderar este sector.

e Servicios de automatizacion de chats virtuales cada vez méas precisos y de bajo costo para
las tiendas online.

e Generacion y disposicion en tiempo real de los habitos de consumo de nuestros clientes,

asi como del feedback de sus experiencias en la tienda.
2.6.2. Analisis de Amenazas

Para el proyecto hemos encontrado las siguientes Amenazas:

e competencia en el rubro.

e Los ciberataques a los servidores web son cada vez mas frecuentes.
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e La aparicion de nuevos competidores online.

e Elincremento de la delincuencia.

e Existencia de productos sustitutos

2.6.3. Analisis de Fortalezas

Para el proyecto podemos mencionar las siguientes fortalezas:

e Reducir costos por prescindir de una tienda fisica.

e El producto es personalizable.

e Ahorro al tercerizar el sistema de envios.

e Rapidez en la actualizacién de ofertas y promociones online.

e El dominio tiendaosos.com es de facil de recordar por el cliente.

2.6.4. Anédlisis de Debilidades

Para el proyecto hemos encontrado las siguientes debilidades:

e Latienda virtual aun no tiene presencia en redes sociales.
e El costo del envio puede parecer elevado al cliente.

e Laentrega de los pedidos no se realiza el mismo dia.

e El catalogo inicial no esta muy diversificado.

2.7. Comparacién frente a la competencia

Para la tienda virtual, actualmente encontramos variedad de competidores en la especialidad de
flores que incluyen como adicional un oso de peluche, o chocolates; sin embargo, actualmente ain
no tenemos referencia predominante sobre un negocio local de peluches con la innovacion

tecnolégica de la reproduccién de mensaje de voz del cliente.

Si bien es cierto, existe un mercado amplio y explorado predominante de flores como el
ejemplo de la empresa Rosatel, que fue uno de los pioneros en la venta online, y que actualmente

tiene la mayor presencia en el mercado de flores en cajas, que es su producto principal.

La propuesta del proyecto tiene gran ventaja comparativa frente a la competencia al incluir

una innovacion tecnolégica de la reproduccion del mensaje de voz personalizado.
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2.8. Mejoras en el tiempo incluidas en el negocio

Para la tienda virtual, actualmente se proyecta atender una cantidad inicial de ventas; sin embargo,

se debe trabajar tendencias de compras estacionales, tematica de mufiecos de peluche, para atraer

a los clientes ya contactados.

1.

Optar por implementar medios de pago virtuales existentes en el mercado, ya sea con
tarjetas de crédito, débito o depdsito en bancos o agentes en bodegas. .(O2/F6)

La pagina web se podra visualizar en PC y dispositivos moviles que tengan sistema
operativo Android o IOS En cualquier caso se hara énfasis en destacar visualmente la
marca de la tienda. (O1/F1,F5)

Recepcion de los mensajes a grabar en los mufiecos sera a través de los chats virtuales
y redes sociales. (O3/F2)

Recabar la informacion de consumo de los clientes para elegir la mejor opcion de
distribucion tercerizada. ( O4/F3)

Hacer uso de las redes sociales para difundir la marca de la tienda virtual. (D1/01)

El costo del envio podra ser sumado al pago total en el carrito de compras. (D2/02)

Se enviara a través del chat virtual el tracking del envio de su producto para que haga el
seguimiento una vez que fue despachado. (D3/0O3)

Recoleccion de datos de preferencia de productos en la tienda virtual a través del sistema
seguimiento de posicion del puntero brindado por Google en nuestra pagina web.

(herramienta Google Analitycs).(D4/04)

2.9. Planes para el crecimiento de la empresa

1.

N o g ko

©

Se realizaran sorteos a través de redes sociales que condicionen la participacion de
compartir la pagina con los contactos del cliente. (A1/F5)

La tienda virtual contara con un certificado de seguridad que garantice, la compra
electrénica libre de fraude. (A2/F6)

En el producto se puede grabar la voz del cliente con el mensaje que elija. (A3/F2)

El courier elegido contara con un seguro en caso de robos. (A4/F3)

La oferta de cupones de descuento a través de la empresa Groupon.com. (A5/F4)

Se creara la pagina de Facebook para la tienda virtual. (A1/D1)

Anunciar que los envios de los productos de la tienda se realizan a través de un Courier
de prestigio. (A4/D2)

Realizar promociones de nuevos productos por estacionalidad. (A5/D4)

Contar con la opcién de entrega express, que realiza el despacho del producto el mismo

dia a través de la empresa Cabify. (A3/D3).
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INVESTIGACION DE MERCADO

Para la investigacion de mercado del proyecto, se tomaran como metodologia de analisis las 5

fuerzas de Michael E. Porter, como base para elaborar las estrategias que hagan competitiva la

propuesta de tienda virtual para la comercializaciéon de mufiecos de peluche con el mensaje de voz

personalizado.

Proveedores:

El poder de negociacion con
los proveedores es alto, ya
gue existen variedad de
importadores de materiales,
los mismos que no estan
organizados, se pueden
encontrar variedad de precios,
se podra tener mayor
capacidad de negociacion por
la compra al por mayor.

Hay variedad de modelos ya
elaborados, tambien se cuenta
con proveedores de material
nacional, disponible.

Figura n.° 3.1 :Las 5 fuerzas de Michel E. Porter

Nuevos competidores:

La amenaza de los nuevos competidores entrantes es baja,
porque el proyecto presenta una barrera de entrada de ser
un producto diferenciado, que ahora en el mercado no esta

disponible, sino mas bien se tiene que elaborar bajo un
proceso tecnolégico y de acondicionamiento que se tiene

actualmente en el proyecto, esta innovacion el cliente podra
percibir como un valor adicional al atributo del producto, por

lo que podria ser dificil para un nuevo competidor utilizar

esta tecnologia.

La competencia en el mercado:

La rivalidad entre competidores es alta
ya que para el proyecto existen
diversos competidores.

El principal competidor es Rosatel que
esta posicionado en el segmento con
su tienda en internet y tiendas fisicas.

Otros competidores aunque no tengan
posicionamiento, tienen una plataforma
en Olx y Mercado Libre, que facilita
estar disponibles para los clientes.

Asi tambien se consideran las tiendas
por departamento, que venden los
productos en su tienda fisica y a través
de su pagina de internet.

Sustitutos:

La amenaza de productos sustitutos es alta, ya que
existen en el mercado suficientes proveedores de
regalos en la fechas de mayor demanda estacional,
como chocolates, flores, juguetes los cuales estan
disponibles para el publico objetivo, los mismos que
tienen variedad en las tiendas fisicas tambien en las
plataformas virtuales de compra venta como OIX,
Mercado Libre, Ripley, Saga falabella.

Fuente: Elaboracién propia.

Clientes:

El poder de negociacion con los
clientes es alto, ya que para el
mercado meta elegido de los
segmentos socioeconomicos A,B
y C, es bastante robusta, la
principal caracteristica es que
investigan el producto antes de
comprarlo y pueden revisar varias
opciones de oferta antes de
comprar un producto o servicio.

Decimos tambien que valoran los
atributos adicionales que puedan
contener los productos que ya
cotidianamente compran y tienen
tendencia a la innovacion.
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3.1. Los clientes

El cliente objetivo para el proyecto es aquel que realiza compras por internet, trabajador
dependiente, usa internet diario y pertenece a alguna red social, ademas se trataria de un Millennial

0 Generacion Y. (Falcon, 2017)

Tabla n.° 3.1 Caracteristicas de los clientes.

Género: Masculino y femenino.

Edad: 18 a 60 afos.

Trabajo: Estable.

Régimen: Dependiente o independiente.
Ingreso promedio: 1500 soles.

Educacién: Técnica o universitaria.

Clase social: ABy C.

Raza: Mestizo.

Religion: catolica.

Dispositivo de mayor uso: smartphone y pc.
Gusto por obsequiar mufiecos de peluche en
fechas de cumpleafios, dia de la madre, dia de
los enamorados, navidad y otras fechas
especiales.

PERFIL DE
CLIENTES

Fuente: Elaboracion propia.

3.1.1. Clientes potenciales

En el presente proyecto, se consideran clientes potenciales todos los habitantes de la ciudad de
Lima Metropolitana que usan internet habitualmente y pueden acceder a nuestra pagina web a

través de los dispositivos moéviles smartphone, tabletas y pc.

Tabla n.° 3.2 Porcentaje de la poblacién con acceso a internet en Lima Metropolitana.

Descripcion Porcentaje | Habitantes
Cantidad de habitantes en Lima Metropolitana estimada en el 2016. 100.0% | 10,012,437
Porcentaje de la poblacién de Lima Metropolitana que usa internet. 58.0% | 5,807,213
Porcentaje de la poblacion que compra en internet. 8.5%

Fuente: (APEIM, 2016). Niveles socioecondmicos de APEIM. (Agosto 2016). Recuperado el
20 de julio de 2017 de http://www.apeim.com.pe/wp-
content/themes/apeim/docs/nse/APEIM-NSE-2016.pdf

Elaboracion: Propia.
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Se realiz6 una encuesta de investigacion de mercado en la ciudad de Lima, en los lugares

frecuentados por la poblacién del nivel socioeconémico A, By C.

Los lugares seleccionados para la toma de encuestas fueron: El centro comercial Jockey
Plaza, las calles aledafias al centro financiero de San Isidro Corpac, el centro comercial Open Plaza

de la Av. Angamos y el centro comercial Larcomar en Miraflores.
Para poder determinar el tamafio de la muestra se empleara la formula siguiente:

N*Zz*p*q
"TEs(N-—D+Z%+p+q

Donde:

N = 5,807,213 es la cantidad de usuarios de internet en Lima Metropolitana, datos tomados de la

informacion estadistica de APEIM,2016.

Z =1.96, es el valor de la distribucién normal estandarizada, correspondiente al nivel de confianza
de 95%

E= 0.05, es el maximo de error permisible, 5%

p= 0.085, probabilidad que sean compradores en comercio electrénico, datos tomados de la
informacion estadistica de APEIM,2016.

g= 0.915, que es la proporcién de la poblacién que no compra a través de internet.

Operando:

*ZZ*p*q
n_EZ*(N—1)+ZZ*p*q

~ 5807214(1.962)(0.085)(0.915)
T 0.05% * (5807214 — 1) + (1.962) * (0.085)(0.915)

n

n = 120 encuestas.

Resultado: el tamafio de la muestra resultante es de 120 encuestas, para nuestro estudio de

mercado.

Para comenzar en primer lugar se filtra al publico objetivo con la primera pregunta de la encuesta

realizada:
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Pregunta 1: ¢ Usted alguna vez ha comprado por internet?

Con esta pregunta filtramos a las personas a encuestar, proseguiremos con las demas

preguntas cuando la respuesta sea afirmativa.

3.1.2. Consumidor final (mercado meta)

Para el proyecto, nuestros clientes seran las personas que ya han comprado regalos alguna vez por
internet, y desean tener una experiencia emocional con la personalizaciéon de su mufieco de peluche
integrando su propio mensaje de voz, convirtiendo al producto en un objeto de mayor valor para la

persona que recibe el obsequio.
En el estudio de mercado realizado con la segunda pregunta se obtuvo lo siguiente:
Pregunta 2: ¢ Que productos ultimamente ha comprado por internet? (Respuesta multiple)

Resultado presentado en porcentajes.

Tabla n.° 3.3 Porcentaje del producto que Ultimamente han comprado por internet, segin

encuesta.
ftem Porcentaje
Ropa 26%
Zapatos 18%
Regalos o Flores 7%
Viajes 16%
Computo 12%
Electrodoméstico 17%
Otros 2%

Fuente: Encuesta.

Elaboracion: propia.

De los datos obtenidos podemos interpretar que de los encuestados el 7% han comprado

por internet regalos y flores.
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Tabla n.° 3.4 Poblacién que compra regalos por internet, que si compraria un mufieco de peluche
con reproduccién de mensaje de voz personalizado, segun encuesta.

Descripcion Porcentaje
Poblacién de Lima Metropolitana
100.0%
Poblacién que tiene acceso al servicio
de Internet 58.0%
Poblacién que compra por Internet
a prap 8.5%
Poblacién que compra por Internet
7.0%

regalos y flores.

Poblacién que si compraria un
mufieco de peluche con reproduccién 50.2%
de mensaje de voz personalizado.

Fuente: Encuesta.

Elaboracion: propia.

De la informacion obtenida de realizar las encuestas, se estima que de la poblacion que
compra habitualmente regalos y flores por internet, el 50.2% estaria dispuesto a comprar un mufeco

de peluche con reproduccion de voz.

Dentro de los cuales se toma como participacion conservadora para el proyecto, el 8% del
mercado que si compraria un mufieco de peluche con reproduccion de mensaje de voz

personalizado.

3.2. El Mercado Potencial

Para el proyecto, segun la informacion anteriormente analizada se ha determinado que el mercado
potencial se obtiene de considerar los criterios de segmentacion geogréfica y socioeconémica, es
decir que comprende a los habitantes de Lima Metropolitana, por concentrar la mayor cantidad de

usuarios de internet, ademas de concentrar el mayor porcentaje de clase media.

Personas entre 18 y 60 afios que usan internet, pertenecen a los segmentos

socioeconomicos A, B y C y compran en comercios online.
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El tamafio del mercado potencial se determiné teniendo como base la poblaciéon de Lima
Metropolitana, el estudio de la empresa de investigaciéon de comercio electrénico GFK en el afio
2015 (porcentaje de la poblacidon que usa internet) y la informacion presentada por el analisis de

investigacién realizado por APEIM 2016.

Tabla n.° 3.5 Mercado potencial, poblacion que tiene acceso a internet.

Descripcién Porcentaje
Porcentaje de la poblacion de Lima 58%
Metropolitana que usa internet

Fuente: (APEIM, 2016). Niveles socioecondmicos de APEIM. (agosto 2016). Recuperado el
20 de julio de 2017 de http://www.apeim.com.pe/wp-
content/themes/apeim/docs/nse/APEIM-NSE-2016.pdf

Elaboracion: Propia

Como podemos observar de la informacién obtenida por el andlisis de Investigacion
estadistica de APEIM 2016, se obtiene que un 58% de habitantes de Lima Metropolitana tienen

acceso a internet, el cual representara el mercado potencial para el proyecto.

3.3. La Oferta en el Mercado

La oferta actual en el mercado de regalos acoge principalmente a empresas como Rosatel que tiene
como principal producto las flores y como complemento a los osos de peluche Hugo y Hugette, otra
de las opciones son las tiendas por departamento Ripley que a través de su canal de ventas virtual
ofertan sus productos; asi también tenemos tiendas especializadas como Perupeluches, que
diversifican sus ofertas en packs para competir con los lideres en este mercado, y por ultimo se
tienen a las plataformas de oferta masiva como OLX y Mercado Libre que alberga a comerciantes

ocasionales minoristas que ofrecen varios productos de mufiecos de peluche, con variados precios.

En las redes sociales también existen paginas de Facebook que sirven como catélogo de
ventas de productos, en las que algunos comerciantes ofertan sus productos a pedido telefénico,

también con gran acogida por los usuarios de internet.
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Tabla n.° 3.6 Oferta en el mercado de regalos de mufiecos de peluche.

.
(g‘#‘ 4 %

Py
Ao

Yous vuron

cuenta del cliente.
» Pago en plataforma
online.

Oferta Actual Precio | Caracteristicas Distribucion Diferencias
Corporacion Rosatel S.A.C. Varian » Murfieco de peluche de | » Entrega en las > El oso es Hugo
entre: 28 cm, variados préximas 24 & Hugette, son
modelos horas por medio el mismo
¢ S/ 105 a | » Presentacion en caja. de su canal de mufieco, con
. —— S/ 145 »Cargo de envio a distribucién. diferente
cuenta del cliente. vestimenta
: [ » Pago en plataforma femenino o]
' online. masculino.
e
Ripley Varian > Mufieco de peluche de [» Se recoge en > Poca variedad.
entre: 18 cm. tienda
S/ 105a | » Cargo de envio [» envio cubierto
S/ 145 cubierto (segun
» Pago en plataforma disponibilidad
online. de despacho
OLX Varian » Variedad de | > Se recoge en | »La mayoria de
Entre: proveedores. tienda. oferta son
= e S/ 150 a | » Mufieco de peluche de | > Costo de envio mayores de 1mt
- 400 1.5 mt, Cargo de envio asume cliente. de largo.
a cuenta del cliente.
» Pago deposito en cta.
»Sin  garantia  del
producto.

Perupeluches.com Varian » Mufieco de peluchede | > Se recoge en | » Su especialidad
SO entre: 28 cm, variados tienda. es venta de
4 3 S/ 140 a modelos > Costo de envio packs.

ERQMQCIGN! S/ 400 »Cargo de envio a asume cliente.

Fuente: Elaboracion propia.

3.4. LaDemanda Esperada

Para estimar la demanda esperada para el proyecto de inversién, hemos realizado la revision de los

datos histéricos de poblacién de Lima metropolitana y el porcentaje de esta poblacion que accede
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a internet, segun los datos estadisticos publicados por el INEI, estos datos histéricos comprenden
el intervalo del afio 2007 al 2015.

Tabla n.° 3.7 Datos histéricos de crecimiento de usuarios de internet

Cantidad de Porcentaie de Cantidad de habitantes
habitantes en X I de Lima Metropolitana
Datos ; habitantes .
. Lima gue tiene acceso a
histéricos : que usa )
Metropolitana internet internet
(Millones) (Millones)
2007 7,861,745 45.80% 3,600,679
2008 7,977,709 46.00% 3,669,746
2009 8,095,747 50.30% 4,072,161
2010 8,219,116 50.40% 4,142,434
2011 8,348,403 53.00% 4,424,654
2012 8,481,415 57.00% 4,834,407
2013 8,617,314 58.30% 5,023,894
2014 8,755,262 60.00% 5,253,157
2015 8,894,412 59.40% 5,283,281

Fuente: (INEI, 2017) Estadisticas. @Recuperado el 30 de julio de

https://www.inei.gob.pe/estadisticas/indice-tematico/population-access-to-internet/

Se ha tomado la informacion histérica de las estadisticas del INEI, de la cual podemos
apreciar que reflejan un crecimiento moderado de la cantidad de habitantes que tienen acceso a

internet y esta en proporcidn al crecimiento de la poblacién en Lima Metropolitana.

Para proyectar la demanda esperada se seleccionaran los datos historicos y a través del
método de regresion lineal, podemos realizar una proyeccion del crecimiento del mercado potencial

proyectado para los préximos cinco afios.
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Tabla n.° 3.8 Datos histéricos de 9 afios anteriores

Datos histéricos
Cantidad de habitantes
con acceso a internet en
Periodos Lima Metropolitana.
Y
2007 3,600,679
2008 3,669,746
2009 4,072,161
2010 4,142,434
2011 4,424,654
2012 4,834,407
2013 5,023,894
2014 5,253,157
2015 5,283,281
n=9
Numero de periodos

Fuente: (INEI, 2017) Estadisticas. @Recuperado el 30 de julio de

https://www.inei.gob.pe/estadisticas/indice-tematico/population-access-to-internet/
Elaboracion: Propia.

Tabla n.° 3.9 Datos para representar las variables

X Y X? X.Y
1 3,600,679 1 3,600,679.21
2 3,669,746 4 7,339,492.28
3 4,072,161 9 12,216,482.2
4 4,142,434 16 16,569,737.9
5 4,424,654 25 22,123,268.0
6 4,834,407 36 29,006,439.3
7 5,023,894 49 35,167,258.4
8 5,253,157 64 42,025,257.6
9 5,283,281 81 47,549,526.6
Sumatorias:
45 40,304,413 285 215598141.4

Fuente: Elaboracién propia.

Coeficiente de determinacién Lineal:

2 [;gzxy _ szng Tz = 0.977
" (2D (]

Cuando el cooeficiente de linealidad es mayor a 90% el modelo de regresion lineal es el
adecuado, en este caso es de 97.7%
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Se aplica la férmula para hallar la pendiente:

ORION))
. 2.(v) - =

, (Qx)’
2. (%) B

Donde m resulta: 234601.2997

Se aplica la férmula para hallar intercepto Y: b

b:ZY—mZx

Donde b resulta: 3305261.578

De la ecuacién Y= mX + b, se pronostica el crecimiento proyectado de la poblacién en Lima

Metropolitana que tiene acceso a internet para los periodos del 2018 al 2022.

Tabla n.° 3.10 Prondstico de crecimiento del mercado potencial proyectado para los
préximos cinco afos, desde el 2018 al 2022.

Mercado

Ano X Potencial
Y

2018 12 6,120,477
2019 13 6,355,078
2020 14 6,589,680
2021 15 6,824,281
2022 16 7,058,882

Fuente: Elaboracion propia.

Para determinar la demanda esperada para los proximos cinco afos, tomaremos los
porcentajes obtenidos de la encuesta y aplicados al mercado potencial proyectado obtenido del

pronéstico de crecimiento del mercado potencial proyectado hallado en el cuadro anterior.
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Tabla n.° 3.11 Porcentaje de la poblacion con acceso a internet en Lima Metropolitana.

Descripcion Porcentaje Habitantes
Cantidad de habitantes en Lima Metropolitana estimada en el 2016. 100.0% 10,012,437
Porcentaje de la poblacion de Lima Metropolitana que usa internet. 58.0% 5,807,213
Porcentaje de la poblacién que compra en internet. 8.5%

Fuente: (APEIM, 2016). Niveles socioeconémicos de APEIM. (agosto 2016). Recuperado el

20 de julio de 2017 de
content/themes/apeim/docs/nse/APEIM-NSE-2016.pdf

Elaboracion: Propia.

http://lwww.apeim.com.pe/wp-

Pregunta 2 de la encuesta: ¢Que productos Ultimamente ha comprado por internet?

(Respuesta multiple). Resultado presentado en porcentajes.

Tabla n.° 3.12 Porcentaje del producto que ultimamente han comprado por internet, segln

encuesta ftem Porcentaje
Ropa 26%
Zapatos 18%
Regalos o Flores 7%
Viajes 16%
Computo 12%
Electrodoméstico 17%
Otros 2%

Fuente: Encuesta.

Elaboracion: propia.

De los datos obtenidos podemos interpretar que de los encuestados el 7% han comprado

por internet regalos y flores.
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Pregunta 3 de la encuesta: ¢ Usted compraria para regalo un mufieco de peluche que pueda

grabar el mensaje que usted desee con su propia voz?

Tabla n.° 3.13 Porcentaje del producto que compra por internet, segun encuesta.

Respuesta Porcentaje
Si 50.2%
Posiblemente si 29.8%
Indiferente 5.0%
No 15.0%

Fuente: Encuesta.

Elaboracion: propia.

Es decir que 50.2% del mercado disponible estaria dispuesto a comprar nuestro producto lo
cual representa, pero para determinar nuestra demanda esperada necesitamos saber cuantas veces
al afio compraria la persona encuestada.

Punto de equilibrio:

PE = cF
- Pv—Pc

. 9128
~ 127 -59

PE = 134 unidades/mes

Tabla n.° 3.14 Pregunta 5: ¢ Cuantas veces al afio compraria un mufieco de peluche
personalizado con mensaje de voz?

Frecuencia de compra por | Porcentaje de frecuencia de | Personas encuestadas
persona compra por persona
2 a4 veces al afio 35% 42
5 a7 veces al afio 45% 54
8 a 10 veces al afio 20% 24
= 100% 120

Fuente: Encuesta.

Elaboracion: propia.

Dados los resultados de la tabla de frecuencia de compra anual por persona.

Se procede a realizar por estadistica descriptiva para hallar la frecuencia de consumo anual.
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Calculo de compra de productos por persona
Frecuencia de | Porcentaje de | Marca de clase Frecuencia Xi.Fo
compra por persona | frecuencia de (Xi) observada
compra por (Fo)
persona
2 a 4 veces al afio 35% 3 42 126
5 a7 veces al afio 45% 6 54 324
8 a 10 veces al afio 20% 9 24 216
>= 100% 120 666
Promedio de compra anual del producto por persona= 5

Fuente: La encuesta.

Elaboracion: Propia.

De donde la frecuencia promedio de compra anual por persona se define por:

5 (Xi.Fo)/y Fo.

Por lo tanto, la frecuencia de compra anual por persona resulta 5.56 productos. Por lo que

se considera el valor entero que vienen a ser 5 productos al afio.

Tabla n.° 3.16 Proyeccién de la demanda en los préximos cinco afios.

Merca(_jo Mercado - Mercado Demanda
potencial X ; Mercado Objetivo
disponible Meta proyectada
proyectado
. Poblacién Segun Segun Demanda si
Habitantes de . .
: gue compra | encuesta encuesta esta o la frecuencia
s Lima que : " Criterio
Descripcion eninternety |compra dispuesto a de compra
accede a conservador
internet pertenecen a |regalosy comprar anual es de
NSE ABy C |flores producto. 5 productos.
Porcentajes: 58% 8.5% 7% 50.2% 8% unidades
2018 6,120,477 520,241 36,417 18,208 1,457 7,283
o 2019 6,355,078 540,182 37,813 18,906 1,513 7,563
2:: 2020 6,589,680 560,123 39,209 19,604 1,568 7,842
2021 6,824,281 580,064 40,604 20,302 1,624 8,121
2022 7,058,882 600,005 42,000 21,000 1,680 8,400
Fuente: Elaboracién propia.
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De la informacién obtenida del estudio de mercado, se puede proyectar la demanda

esperada para los préximos cinco afios.

Tabla n.° 3.17 Demanda esperada

Demanda esperada
Periodo Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Demanda
proyectada 7,283 7,563 7,842 8,121 8,400
(unidades)

Fuente: Elaboracién propia.
3.5. Héabitos de consumo

Para el proyecto, encontramos que el publico tiene habitos de consumo estacional tales como el dia
de San Valentin, el dia de la Madre y Navidad, asi como las fechas de cumpleafios y dias
importantes para cada uno, el consumo suele ser virtual por la facilidad que implica no dejar su
centro de labores y evitar desplazarse en el transito cadtico que existe en Lima, ademas de

prescindir de realizar sus pagos en efectivo.

Segun nuestro estudio de mercado de la pregunta 4 se puede determinar la estacionalidad

del consumo de nuestro producto:

Tabla n.° 3.18 Demanda estacional segun encuesta.

Porcentaje que
Unidades | representa del total

Mes compradas | (607 unidades)
enero 24 4%
febrero 108 18%
marzo 42 7%
abril 33 5%
mayo 78 13%
junio 26 4%
julio 45 %
agosto 25 4%
setiembre 62 10%
octubre 19 3%
noviembre 48 8%
diciembre 97 16%
Total 607

Fuente: Encuesta.

Elaboracion: propia.
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Se puede observar que los meses de mayor demanda son los que corresponden a los
meses de febrero, mayo y diciembre. Las fechas de mayor consideracién son las festividades de
San Valentin, el dia de la Madre y Navidad.

La descripcién del cliente que compra por internet se describe en la siguiente figura:

Figura n.° 3.2 Descripcion del cliente

o Conexion diaria a Internet (6
" conexion en el hogar (74

RRSS (95
Instagram

Fuente: (Falcon, 2017). Innovacién + Disrupcion. Recuperado el 30 de julio de
http://blogs.gestion.pe/innovaciondisrupcion/2017/03/comercio-electronico-en-el-peru-
2017.html

3.6. La competenciay sus ventajas

Para el proyecto, actualmente existen marcas establecidas en el mercado de flores con sus
complementos de osos de peluche, ademas de tener las ventas virtuales tienen vitrinas de venta
retail en estaciones de servicios, lo que nos hace pensar que, aunque la venta por internet es

importante para ellos, tienen la capacidad financiera de establecer puntos de venta fisico.

La capacidad financiera y la trayectoria de la marca son las principales ventajas de la
competencia; sin embargo, en temporadas altas, se ha visto que alargan sus plazos de entrega,
porque operativamente ellos mismo se encargan de la entrega de sus productos, incrementando el

costo del producto.
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3.6.1. Nuestros Competidores

Para el proyecto, tenemos que nuestros competidores son las personas que ya han establecido su
pagina de tienda virtual que actualmente vienen ofreciendo nuestro producto como adicional a su

producto estrella, En su mayoria estamos hablando de tiendas de flores y chocolates.

Tabla n.° 3.19 Competidores.

Competidores Ventajas

Corporacion Rosatel S.A.C. > Es lider en el mercado
de flores y regalos por
venta virtual.

» Cuenta con red de
distribucion propia.

» Crecimiento horizontal a
través de franquicias.

» Posee tiendas fisicas.

» Su tienda electrénica
tiene diversos productos

» Posee tienda fisica.

» Cuenta con tarjeta de
crédito propia.

» Posee posicionamiento

publicitario.
= = » Diversidad de productos
e en oferta.
W= e
iy - = = = 0¥
Perupeluches.com > Experiencia en el rubro.
N > Su plataforma
§ ER@M@CIGNI \§ electronica es atractiva.

»Pago en plataforma

p \ — online.
. - 4 553,
» [

Yousvumon

Fuente: Elaboracidn propia.
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3.6.1.1. Competidores directos

Para el proyecto, tenemos que nuestros competidores directos son las tiendas virtuales que ofrecen

diversos productos de bazar sin especializarse en los mufiecos de peluche y su calidad ofrecida.

Tabla n.° 3.20 Competidores directos.

Competidores Ventajas

Corporacioén Rosatel S.A.C. > Es lider en el mercado
de flores y regalos por
venta virtual.

» Cuenta con red de
distribucion propia.

» Crecimiento horizontal a
través de franquicias.

» Posee tiendas fisicas.

Perupeluches.com » Experiencia en el rubro.
. » Su plataforma
| electronica es atractiva.

¥ pPROMOCION; >Pago en plataforma

“\ online.
4“#’ —
ELY M X

¥
Xookels

Yious vrion

Fuente: Elaboracion propia.

3.6.1.2. Competidores indirectos

Para el proyecto, tenemos que nuestros competidores indirectos, son los vendedores a través de
plataformas de Mercado Libre y OlIx, que ofrecen los productos a muy bajos precios, obtienen bajo
margen de ganancia, pero no ofrecen la experiencia de compra de una tienda especializada en 0sos

de peluche como nuestra propuesta.
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Tabla n.° 3.21 Competidores indirectos.

Competidores Ventajas

Ripley > Su tienda electronica
e tiene diversos productos
» Posee tienda fisica.
» Cuenta con tarjeta de
crédito propia.

OLX » Posee posicionamiento

publicitario.
o (=2 » Diversidad de productos
> en oferta.

Fuente: Elaboracion propia.

“PROYECTO DE INVERSION DE LA IMPLEMENTACION DE

UNIVERSIDAD UNA TIENDA VIRTUAL DE MUNECOS DE PELUCHE MEDIANTE EL
PRIVADA DEL NORTE COMERCIO ELECTRONICO EN LIMA, ARO 2017.”

3.7. Estimacion de la participacion en el mercado y de las ventas

Para el proyecto, el mercado objetivo representa los usuarios que compran por internet que ya

compran regalos y flores, y segun la encuesta si comprarian nuestro producto.

De acuerdo a un criterio conservador el mercado meta representa el 8% de la participacion.

Tabla n.° 3.22 Mercado meta.

Mercado Mercado L Mercado Demanda
potencial di . Mercado objetivo
isponible meta proyectada
proyectado
. , , Demanda
Habitantes de PG e S . por habitante
; que compra | encuesta encuesta esta o
L Lima que . . Criterio con la
Descripcion en internety | compra dispuesto a .
accede a conservador | frecuencia
internet pertenecen a |regalosy comprar de compra
NSE ABy C |flores producto. anual.
Porcentajes: 58% 8.5% 7% 50.2% 8% 5 unidades
Fuente: Elaboracién propia.
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3.7.1. Productos que estimas vender en el primer afio

Se tiene previsto iniciar las actividades comerciales en enero del 2018 por lo que segln nuestra

estimacién conservadora de participacion del mercado venderiamos este primer afio 7283 mufiecos

y las cantidades mensuales estan determinadas por la estacionalidad del producto y segun nuestro

estudio de mercado seria:

Tabla n.° 3.23 Ventas estimadas el primer afio.

Mercado

X Mercado o Mercado Demanda
potencial . : Mercado Obijetivo
disponible Meta proyectada
proyectado
Habitantes de Pelalereion g/ S/l Dt‘)err?]?irll)cijtillnte
Lima. que gue compra | encuesta encuesta esta Criterio gi la
Descripcién acce d?a a en internety |compra dispuesto a conservador | frecuencia
internet pertenecen a |regalosy comprar de compra
NSE A,By C |flores producto. -omp
al afo.
Porcentajes: 58% 8.5% 7% 50.2% 8% 5 unidades
2018 6,120,477 520,241 36,417 18,208 1,457 7,283
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla n.° 3.24 Proyeccion de ventas primer afio.
Afio 2018 % unidades
Enero 4% 291
Febrero 18% 1311
Marzo 7% 510
Abril 5% 364
Mayo 13% 947
Junio 4% 291
Julio 7% 510
Agosto 4% 291
Setiembre 10% 728
Octubre 4% 291
Noviembre 8% 583
Diciembre 16% 1165
Total 100% 7283
Fuente: Elaboracién propia.
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CAPITULO 4. PLAN DE MARKETING:

4.1. Estrategia de ingreso al mercado y crecimiento

Para el proyecto de implementacion de una tienda virtual para el comercio electrénico de
mufiecos de peluche con reproduccién de voz personalizada, se ha concebido realizar estrategias
gue puedan aportar el valor necesario a la satisfaccion del cliente y se pueda diferenciar el producto

con los demas ya existentes en el mercado.

Una de las ventajas intrinsecas en el proyecto es el internet, ya que es una herramienta
interactiva que permite al comercio electronico enlazar en linea con los clientes uno a uno y conocer

mejor sus necesidades y deseos especificos.

A continuacion, para establecer la posicion de producto y establecer las mejores estrategias

se va analizar desde la metodologia de la Matriz Ansoff.

Figura n.° 4.1 Matriz Ansoff

Productos
existentes

Nuevos
productos

Mercados
existentes

Nuevos
mercados

Penetracion de
mercado

Desarrollo de
mercado

Desarrollo de
producto

Diversificaciéon

Fuente: (Kotler & Armstrong, 2013)

Elaboracion: Propia.
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A través del analisis de la matriz Ansoff para el producto que se va comercializar, se
reconoce que se cuenta con un producto nuevo con innovacién tecnolégica que actualmente ya
tiene un mercado que compra regalos y flores, para incursionar en el mercado existente se

reforzaran la estrategia de desarrollo del producto.

Como estrategia para posicionar el producto se promocionara resaltando los valores
diferenciados del producto, para cautivar a los clientes y para impactar en una percepcion de gran

valor y precio justo.

4.1.1. Estrategia de producto

La propuesta valor que se va ofrecer a los clientes, tiene las siguientes caracteristicas

diferenciadoras para el producto:
» Elcliente puede escoger dentro de una variedad de disefios de mufiecos de peluche.
- Elcliente puede escoger el disefio de la caja segun la ocasion.

- Lacalidad del material se destaca por ser de felpa y aterciopelado de material antialérgico,

el mejor acabado y colores vividos.

+ El envase es una caja de carton de colores variados con disefios segun la ocasion del

obsequio, la calidad es carton rigido, que protege el producto.

+ La caja llevara una proteccion adicional se estara contenida en un embalaje, con la

identificacion de la tienda.
e Lainnovacion de un reproductor de mensaje de voz personalizado para cada cliente.
+ El'mensaje de voz lo facilita el cliente, lo personaliza.
« Laforma de pago disponible con tarjeta de crédito o débito en la misma tienda virtual.

+ La marca tiendaosos.com se relaciona facilmente con el producto ofrecido de mufecos de

peluche.
» El cliente tiene garantia de satisfaccion del producto.

« Elcliente tendra le tracking de envio del producto el mismo dia del despacho para que pueda

hacer seguimiento hasta su recepcion.

« Elcliente tendré la satisfaccion garantizada o la devolucién de su dinero.
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4.1.2. Estrategia de precios

La propuesta valor que se va ofrecer a los clientes, tiene las siguientes caracteristicas

diferenciadoras para el precio:

El precio se determindé en base a la estrategia de fijacién de precios con base en la

competencia.

La estrategia de precios sera orientada a la competencia, diferenciandonos con precios

inferiores para estimular la demanda en el segmento elegido.

La estrategia de precio sera de ofrecer un producto diferenciado con innovacién tecnoldgica
que el cliente pueda percibir como més ventajoso y de mayor valor al mismo precio del

producto de los lideres del mercado, sin competir por precio.

El objetivo de la fijacién de precios se enfoca en la estabilizacién de precios y alineacion
con los competidores, por lo que se utiliza como metodologia de fijacién de precios
orientados a la competencia. Ademas, para determinar el precio se utilizé el método del

costo mas margen.

La empresa se enfocard en ofrecer calidad, transparencia, seguridad, servicios a toda hora,

innovacion permanente y atencion al cliente.

La facilidad de pago al contado a través de una pasarela de visa dentro de la misma tienda

virtual.
El pago se realiza al contado.

El precio establecido que cubre los costos de produccién, costos fijos y obteniendo un

margen de utilidad se estableci6 segun el método de fijacién de precios mediante margenes.

La politica de precios es flexible, lo que permitira hacer promociones de descuentos,
aumentar el precio en fechas especiales de mayor demanda como dia de la madre, dia de

los enamorados y navidad.

4.1.3. Estrategia de promocién y publicidad

La propuesta valor que se va ofrecer a los clientes, tiene las siguientes caracteristicas

diferenciadoras para la promocion y publicidad:

Capturar a los clientes potenciales a través de las redes sociales.

Con la implementacion de sorteos que promuevan el compartir de nuestros usuarios de

nuestra direccion virtual con todos sus contactos.
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« Contratar los servicios de Google ADS para aparecer primero en los resultados de blsqueda

de regalos, florerias y recuerdos.
- Publicitar la pagina web en revistas y periédicos.
« Utilizar canal de Youtube para publicitar las promociones de la tienda virtual.
« La promocion de la tienda virtual se realizara a través de las redes sociales.

+ Serealizaran sorteos de productos para que los clientes compartan la direccion de la tienda

virtual a través de sus contactos en redes sociales.

» Se realizara recordatorio de fechas importantes, una vez que el cliente haga su primera
compra, tendra a disposicion un calendario para ingresar sus recordatorios y podremos
hacer el seguimiento de sus fechas y hacerles el recordatorio ofreciendo los productos

disponibles en oferta.

4.1.4. Estrategia de distribucion.

La propuesta de la tienda virtual tiene las siguientes estrategias de distribucion:

La estrategia de distribucion sera del tipo B2C (Business to consumer) en la cual la empresa

distribuye sus productos a través de la tienda virtual al consumidor final.

Como una estrategia de entrega garantizada y confiable, las entregas se realizaran a través

de la empresa Olva Courier, la cual ya esta posicionada en el mercado.
e Lacobertura sera en todo Lima Metropolitana.
« El producto estara disponible las 24 horas del dia y 365 dias del afio.
- El canal de venta del producto, sera a través de la tienda virtual.

» Catélogo de productos variados de acuerdo al stock disponible seran publicados en la tienda

virtual.

+ Se le enviara al cliente el tracking de envio para que pueda hacer seguimiento de esu

producto hasta la entrega del mismo.
« El envio de los productos se realizara a través de un courier.

« Estara un servicio express disponible para el envio del producto el mismo dia en que lo

solicita a través del por servicio express de Cabify.
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4.2. Caracteristicas del producto

La tienda virtual tendra como producto los mufiecos de peluche con la reproduccion de voz del
mensaje que cada cliente personaliza, por lo cual es un producto diferenciado que proporciona una
ventaja competitiva frente a las demas ofertas de mufiecos de peluche que hay en el mercado, se

tiene las siguientes caracteristicas de producto:

e Modelos variados, colores vividos.

e Tamafio 38 cm aprox.

e Material: Tela peluche compuesta de fibras de poliéster.

¢ Relleno: fibra de napa siliconada.

e Envase: caja de carton 40x40x40cm, calidad resistente.

e Envase: disefios de acuerdo a la ocasion, colores varios.

e Dispositivo de reproduccion de voz, con botén en la mano izquierda del mufieco de peluche.

e Tiempo de mensaje de voz de 15 segundos.

e Mensaje de voz grabado por el cliente y enviado a través de la tienda virtual, el cual estara
disponible al realizar el pago.

e El despacho del producto sera al dia siguiente del pedido, con envio de tracking al cliente
para que pueda hacer seguimiento hasta su recepcién del producto.

e El despacho del servicio express, se podra realizar en el mismo dia, a través del servicio de

entrega de Cabify.

4.3. Producto

El producto a ofertar es un mufieco de peluche con mensaje de voz personalizado, el cual estara en
la vitrina de la tienda virtual llamada www.tiendaosos.com, empleara un acceso simple para que
todo usuario que desea enviar su mensaje pueda grabarlo a través de nuestra plataforma,
escogiendo el mufieco de peluche que mas le agrade y tenga su mensaje disponible ya en el

producto a entregar, en la direccion acordada segun su requerimiento.
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Figura n.° 4.2 Foto del producto

Fuente: Elaboracion propia.
4.3.1. Marca

Para la tienda virtual se ha seleccionado como nombre de la tienda, la caracteristica que los
consumidores relacionan méas con los mufiecos de peluche, el cual es un 0so, y a la vez se quiere
transmitir al cliente que somos el centro de venta especializado en el rubro, por lo cual se juntan las

palabras tienda y osos, formando la marca tiendaosos.com.

4.3.2. Eslogan

Para las caracteristicas del producto se ha visto por conveniente darle valor personalizado con el
siguiente eslogan: “El mejor regalo eres tu”, porque toma el sentido emocional ya que el mufieco de
peluche tiene la voz natural del cliente, que perdura a través del tiempo, dandole un valor diferencial

y que el producto pueda transmitir a lo largo del tiempo la voz del cliente.
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Figura n.° 4.3 Logo de la marca.

Fuente: Elaboracion propia.
4.3.3. Presentacion

Para la presentacion del oso de peluche sera de una caja de carton de disefio con colores variados,
de material resistente, que permite la proteccién del producto y como el cliente podra darle un

segundo uso al envase.

Ademas, recibira el producto dentro de una envoltura de papel de seda con colores variados
que le daran un detalle adicional a la presentacién del producto.

Para la entrega del producto a través del courier, se envolvera la caja con un papel Kraft

natural de calidad con impresién publicitaria de la tienda, con el fin de que puedan identificarnos.

4.4. Bondades o ventajas del producto

La principal ventaja del producto es la personalizacion con la voz del cliente, en un dispositivo
electrénico digital de dltima generacion que ocupa poco espacio, asi permitiendo ocultarlo dentro
del mufieco y reproducir el mensaje al presionar un botén ubicado en el brazo del mufieco de
peluche.

Otra de las principales caracteristicas del producto es la caja que contiene al mufieco, la
cual es de cartdn resistente de disefio atractivo de variados modelos, con impresion offset a full
color, siendo atractivo para la presentacion del producto, ademas para la distribucion se ha disefiado
un empague publicitario en papel Kraft natural con la marca de la tienda virtual con el fin de proteger
la caja que contiene el producto durante su transporte y manipulacién hasta la entrega al usuario

final.
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El producto estd compuesto de tela de peluche de alta calidad, relleno con napa siliconada

que asegura su duracién y calidad.

El tamafo del mufieco es de 35 cm, con forma de animales diversos con atractivos colores

y formas que estimulan el sentimiento de ternura en el usuario.

El servicio de recordatorio de fechas, permitira al cliente estar enterado de los dias
especiales y anticipar su compra, ya que la tienda se contactara para ofrecer los servicios y

promociones de productos disponibles.

El servicio de envio express permitird a un cliente tener el producto el mismo dia, ya que se

podra enviar a través del servicio de Cabify.

La satisfaccién del cliente es lo primero, para lo cual se le contactara al cliente si el pedido

esta conforme, y tuviera alguna sugerencia para hacer la retroalimentacion del servicio.

4.5. Politica de precios

Para establecer nuestra estrategia de precios fijaremos como margen la politica de precios
flexible, porque si la competencia baja sus precios, nosotros también estaremos dispuestos a bajar
los nuestros, pero siempre teniendo como limite inferior nuestro costo de produccion y cubrir

nuestros costos fijos.

(Rodriguez, 2015) Indica el autor: En general, la fijacion de precios basados en valor es el “ideal”
para la fijacion de precios, ya que le permite a la empresa darle al consumidor exactamente lo que

él desea.

Para mantener un buen margen de flexibilidad establecemos el precio del mufieco de peluche
aplicado el método de Mark-up, teniendo en cuenta un margen de utilidad del 45% que nos permite
establecer un precio menor al de la competencia, pero sin alejarnos mucho de esta. Empleamos la

siguiente férmula:

costo total unitario

Precio Mark —up =
recto Mar up 1 — el margen de utilidad sobre el costo

59

Precio Mark —up = 1045

Es decir, se establece el precio de 127 que nos dard un margen de 45% de ganancia.

Oré Vargas, A.; Ramirez Paredes P Pag. 47



UNIVERSIDAD UNA TIENDA VIRTUAL DE MUNECOS DE PELUCHE MEDIANTE EL

y
}v “PROYECTO DE INVERSION DE LA IMPLEMENTACION DE
4 PRIVADA DEL NORTE COMERCIO ELECTRONICO EN LIMA, ARO 2017.”

4.6. Inicio de ventas del producto

La venta de mufiecos de peluche con reproduccion de mensaje de voz personalizado a través de la
tienda virtual, iniciara actividades a partir de enero de 2018, fecha en que se tendra en alquiler un

local para realizar el packaging del producto.

4.7. TAacticas de ventas

Para el producto la tactica de venta consiste en humanizar nuestro producto con la propiedad de la
voz de la persona que estd comprando el mufieco de peluche, siendo este el valor agregado que
percibe el cliente al recibirlo, y satisfacer la necesidad del cliente de permanecer en el tiempo en los

recuerdos de su ser querido.

Con las tacticas de venta se busca diferenciar el mufieco de peluche con la innovacién
tecnoldgica del mensaje de voz personalizado, ya que esto permitird una ventaja comparativa con
los demas productos del mercado de regalos, ademas creara una percepcion de valor superior frente
al precio promedio que se paga por un producto similar de la competencia sin contar con el

dispositivo de reproduccion de voz.
Algunas tacticas de ventas para la venta del producto:

1) Hacer uso de las redes sociales para difundir la marca de la tienda virtual.

2) El costo del envio podra ser sumado al pago total en el carrito de compras.

3) Se realizaran campafias con productos de acuerdo a las fechas: dia de la madre, cumpleafios,
baby shower, dia de los enamorados, navidad y otras fechas que se pueda aprovechar para la
promocion del producto.

4) Se enviara a través del chat virtual el tracking del envio de su producto para que haga el
seguimiento una vez que fue despachado.

5) Recoleccién de datos de preferencia de productos en la tienda virtual a través del sistema
seguimiento de posicion del puntero brindado por Google en nuestra pagina web. (herramienta
Google Analitycs).

6) Se realizar sorteos a través de redes sociales que condicionen la participacién de compartir la
pagina con los contactos del cliente.

7) Latienda virtual contara con un certificado de seguridad que garantice, la compra electronica
libre de fraude.

8) Se brindara el servicio de recordatorio de fechas especiales para que los clientes puedan

obtener de forma anticipada las mejores promociones de los productos disponibles.
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9) El Courier elegido contara con un seguro en caso de robos.

10) Se brindara una oferta de cupones de descuento a través de la empresa Groupon.com.

4.8. Objetivos de ventas en el corto y mediano plazo

Para la venta de mufiecos de peluche a través de la tienda virtual, se quieren obtener los siguientes

objetivos a corto plazo y a mediano plazo:

4.8.1. Corto plazo

Para la venta de mufiecos de peluche a través de la tienda virtual, se quieren obtener los siguientes

objetivos a corto plazo:

e Dar a conocer la calidad del producto y servicio.

e Obtener beneficios econémicos.

e Entregar el producto de calidad ofrecido a cada cliente.

e Estimular la compra de los productos durante todo el afio.
e Segmentar los productos por clientes.

e Brindar un soporte de satisfaccion con cada cliente.

e Generar una alianza estratégica con los proveedores.

e Diferenciarnos de la competencia.

4.8.2. Mediano plazo

Para la venta de mufiecos de peluche a través de la tienda virtual, se quieren obtener los siguientes

objetivos a mediano plazo:

e Motivar las ventas.

e Posicionar la marca en la mente del consumidor.

e Especializar el producto con la marca.

e Posicionar la marca en el mercado.

e Que la tienda sea referente de productos de especialidad en regalos innovadores y de
calidad.

¢ Innovar con los productos ofrecidos, apostando por la tecnologia.
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4.9. Estrategias para el crecimiento de las ventas

Para el crecimiento de las ventas se emplearan las siguientes estrategias:

» La presencia de publicidad en las redes sociales.

> Ladiversificacién de métodos de pago virtuales.

» Promocién de productos por fechas especiales.

> Laventa a través de cuponeras de descuento virtuales.

» Especializar el disefio de la tienda virtual para que sea atractiva para el cliente.

» Difundir a través de las redes sociales como Instagram y Facebook, mensajes de moda y
afecto para promover los productos ofertados.

» Brindar a los clientes una lista de mensajes posibles para cada ocasion.

» Brindar a los clientes una atencidn personalizada a través de un recordatorio de fechas

especiales, para ofrecer los servicios de la tienda virtual de manera oportuna.

4.9.1. Estrategias de crecimiento vertical

Para la venta de mufecos de peluche a través de la tienda virtual, se consideran las siguientes

estrategias de crecimiento vertical:

» En el largo plazo, se evaluara la compra de 2 unidades de transporte tipo camioneta panel
para realizar la distribucién de los productos.
» Importar por cuenta propia los mufiecos de peluche desde china.

» Importar los dispositivos de audio desde China.

4.9.2. Estrategias de crecimiento horizontal

Para la venta de mufiecos de peluche a través de la tienda virtual, se consideran las siguientes

estrategias de crecimiento horizontal:

> En el largo plazo, se estableceran convenios de compra a florerias para poder ofrecer
también el servicio de venta de arreglos florales y ramos de rosas.
» Emitir nuestras propias cuponeras virtuales.

> Implementar la oferta de desayunos delivery con flores y regalos.
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CAPITULO 5. SISTEMA DE VENTAS y DISTRIBUCION

5.1. Sistema de distribucion

Para el presente proyecto las ventas se realizaran de acuerdo al esquema de ventas B2C ( business
to consumer) a través de nuestra pagina virtual, a través de la cual los clientes puedan realizar la
compra y pago respectivo, el cliente ingresara las instrucciones de la direccién y horario de entrega

del producto, a partir de las 24 horas siguientes a su pedido.

Las entregas de los productos ofertados en la pagina virtual seran realizadas a través del

courier de garantia y que genere confianza en el consumidor.

5.1.1. Mayorista

El modelo del proyecto es virtual por lo que no tendremos un gran inventario para atender

una gran demanda mayorista.

De presentarse clientes mayoristas, ellos desearan grabar el mensaje de sus clientes
minoristas, esto implicaria que tendriamos que brindarles el know how del negocio que contempla

la grabacion del mensaje, lo cual no consideramos como una politica de la empresa.

5.1.2. Minorista

En el proyecto no se tendra una tienda fisica, con esta estrategia se ahorran los costos de

mantenimiento y operatividad de la misma.

Por lo que para el presente proyecto se considera el modelo de negocio de una tienda virtual con el

formato de venta B2C, business to consumer, venta directa al cliente final.

Con una tienda virtual, se podra llegar a mas clientes y las campafias de promociéon son menos
costosas ya que no implican inversién en estanteria y carteles nuevos, sino basta solo con agregar

imagenes y letreros en la pagina web.
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5.2. Estrategia de Ventas

Para el comercio electrénico tiendaosos.com, se tomaran las siguientes estrategias de venta:

v" Medir los resultados mediante la herramienta Google Analytics, que nos permitira ver
cuanto tiempo nuestros clientes permanecen en la pagina, y donde se colocara el cursor
del mouse, sin que haya dado click.

v"Incluir un blog en la pagina donde se pueda mantener conversaciones sobre las
experiencias que vivieron los clientes al entregar o recibir sus regalos, incluyendo
selfies, y se aportaran y publicaran ideas que sugieran algun articulo en la pagina para
sorprender a sus seres queridos, de esta manera se despertara el interés en el cliente
de adquirir nuestros productos.

v' Crear la publicidad en redes sociales.

v' Publicidad en periédicos, promocionando nuestra marca en los avisos de servicios y

bienes.

5.2.1. Canales de ventas

El canal de ventas que emplearemos sera el de venta directa porque el cliente escoge el producto
publicado en la pagina virtual, paga el por producto en linea y nosotros nos encargamos de hacer la

magquila del producto para su entrega al consumidor final a través del Courier.

5.2.2. Sistemas de Entrega

La entrega del producto se realizara a través de una empresa Courier en la direccion que
proporciona el cliente al momento de realizar la compra en nuestra pagina web y también si el cliente

requiere que se entregue el producto el mismo dia, se contratara el servicio de envio Cabify Express.
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CAPITULO 6. PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION

6.1. Inicio de operaciones de la empresa

Nuestras operaciones iniciaran en enero del afio 2018, porque es la fecha en que empieza a regir
el contrato de alquiler del local.

6.2. Localizacion geografica

Nuestro centro de operaciones se ubicara en la Av. Gral. César Canevaro 1284, distrito de Lince

Figura n.° 6.1 Mapa de ubicacion de Oficina de operaciones en el Distrito de Lince
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Fuente: (Google, 2017). [Mapa del distrito de Lince en Google maps]. Recuperado el 30 de julio de

2017.

6.2.1. Ubicacién de centro de operaciones

La ubicacién del centro de operaciones donde realizaremos preparacion del mufieco de peluche,
grabacion de la voz, empaque hasta la entrega para su distribucion.

Para elegir la ubicacion del centro de operaciones méas Optima se procedera a realizar un
ranking de factores.
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Tabla 6.1 Ponderacion de factores

Ponderacion porcentual de los factores

Factores A(B|C|D|E|F Conteo | Ponderado

Cercania a proveedores courier A 110|111 1 4 26.67%

Cercania a proveedores de materia prima |B | O 0(1|1 1 3 20.00%

Costo de alquiler Cl1/1 11 1 5 33.33%

Disponibilidad de internet D|0|0|O 0 1 1 6.67%

Zona de estacionamiento E(0|0]|O0]|1 0 1 6.67%

Cercania a supermercados F|10(0]|0 1 1 6.67%

Total 15| 100.00%

Fuente: Elaboracién propia.
Tabla 6.2 Opciones de Localizacion
Localizacién propuesta
Proveedores Proveedo.r Costo . e Zonade |Cercaniaa
L, i . de materia . Disponibilidad )
Direccion Distrito de courier a . alquiler . estaciona |supermerca
primaa de internet .
3Km S/ -miento | dos 3km
10km

Av. Canevaro 1284 Lince Si Si 2300 Si Si Si
Av. Las Casuarinas 1230 | SMP No No 1000 Si Si Si
Av. Canada 3925 La Victoria Si Si 3000 Si No Si

Fuente: Elaboracién propia.

En el cuadro anterior podemos comparar los servicios y caracteristicas disponibles para cada

locacion.

Tabla 6.3 Escala de puntaje cualitativo

Escala de calificacion del 1 al 10

Excelente 9-10
Muy buena 7-8
Buena 5-6
Regular 34
Mala 1-2

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 6.4 Ponderacion de factores cualitativos

San Martin de

Propuesta Lince Porres La Victoria
Factor Ponderado | Calificacion |Puntaje |Calificacién | Puntaje | Calificacién | Puntaje
Cercania a
proveedores 26.67% 10 2.67 2 0.53 6 1.60
courier
Cercania a
proveedores de 20.00% 9 1.80 4 0.80 7 1.40
materia prima
Costo de alquiler 33.33% 8 2.67 10 3.33 4 1.33
Di bili
Disponibilidad de 6.67% 10 0.67 8 0.53 10 0.67
internet
Zonade 6.67% 5 0.33 7 0.47 1 0.07
estacionamiento
Cercania a 6.67% 10 0.67 5 0.33 7 0.47
supermercados
Total 8.81 5.99 5.53

Fuente: Elaboracion propia.

Segun la comparacién del cuadro anterior, de las tres opciones el mayor puntaje lo ha

obtenido el local de la Av. Gral. César Canevaro N°1284, distrito de Lince en el piso dos,

departamento 201.
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Figura n.° 6.2 Layout de oficina de operaciones de tienda virtual
LAYOUT DE PROYECTO DE TIENDA VIRTUAL DE MUNECOS DE PELUCHE

8788mm

1300mm
INGRESO o001

9760mm

7750mm

Fuente: Elaboracion propia.
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6.3. Caracteristicas del Centro de Produccion

Aqui enlistaremos las caracteristicas del local de produccion que a la vez sera el centro de despacho

de los productos.

v

A N N N NN

Local de 80.8 m2.

Espacio para oficina administrativa.

Espacio para recepcion de productos.

Espacio para maquila de productos.
Espacio para area de despacho.

Servicios higiénicos.

6.3.1. Equipamiento

Para el proyecto inversion se considera adquirir el siguiente equipamiento:

\

AR N N N N N N N Y N N NN

2 laptops
Anaqueles para area de recepcion.
Mesas de trabajo para maquila.

Sillas para personal de maquila.

Escritorios para oficina administrativa.

Sillas para oficina administrativa.
Anaqueles para area de despacho.
Panel para colgar herramientas.
Herramientas varias.

Parlantes estéreo de 300w.
Extinguidor de 6Kg Polvo ABC.

2 smartphone.

Teléfono fijo con plan de internet de banda ancha.

Televisor 42”, modelo Smartv, marca LG.

6.3.2. Maquinarias

Para el proyecto inversién se considera adquirir las siguientes maquinas:

v

v
v
v

Selladora de bolsas.

Pistola de calor.

Dispensador de cinta adhesiva y embalaje.

Dispensador de plastico termoencogible.
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6.4. Diagrama de operaciones de proceso

Figura n.° 6.3 Diagrama de operaciones de proceso de produccion de mufieco de peluche
con voz personalizada.

MURECO DE PELUCHE
t —— ]

L

N
(£ ) DESEMPACADO E

\ INSPECCION

X

p i

£
2 CONECTAR CABLE USB
\

A

X

{ 2 ™
jl') GRABAR AUDIO

4
;‘ \4) DESCONECTAR CABLE USB
h A

| 5 CERRAR COMPARTIMIENTO

CAJA DE CARTON

EMPACAR

» DESPACHAR

O Inspeccién Operacién | 1
O Operacion 7
:> Transporte 1

Total 9

Fuente: Elaboracién propia.
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Figura n.° 6.4 Diagrama de andlisis de proceso

DIAGRAMA DE ANALISIS DE PROCESO DE PACKAGING
DE MUNECO DE PELUCHE CON GRABACION DE VOZ

Actual
RESUMEN 2 |Tpo
c[]peracinnes 5 | 270
="Tran.tq:rl:rrte 1 &0
O Controles 1 30
D Esperas
v Almacenamiento
TOTAL 360
Descripcion de actividades Op. |Trp. |Ctr. |Esp.|Alm.|Tiempo (s)
1|Desempacado e inspeccion (=] B——E D v 30
2|Conectar cable USB % 0DV 20
3|Grabar audio = O D v 30
4|Desconectar cable USB = 0O D v 20
5|Cerrar compatimiento = U D v 30
6|EscogerCaja F’ D D v 60
J|Empacar F’ D D v 60
B|5Sellar HF} (] D v 50
5| Despacho GH (] D v 60
TOTAL TIEMPO 360

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO 7. INVERSION EN ACTIVOS FIJOS TANGIBLES

7.1. Inversién en Terrenos:

El proyecto de inversion para la tienda virtual de mufiecos de peluche, ha considerado alquilar un
local en el distrito de Lince para packaging del producto., no se requiere la adquisicién o alquiler de

terrenos.
7.1.1. Inversion en Construccion del local

El proyecto de inversion para la tienda virtual de mufiecos de peluche, ha considerado alquilar un
local en el distrito de Lince, no se requiere la adquisicion o alquiler de terrenos.

Para la adecuacion del Local a alquilar se esta considerando:

Tabla n.° 7.1 Adecuacion del local alquilado

Adecuacion de local alquilado Costo total S/
Gastos de pintura 500
Gastos de instalaciones eléctricas 500
Total 1 000

Fuente: Elaboracion propia.
7.1.2. Inversién en Muebles y Enseres

El proyecto de inversion para la tienda virtual de mufiecos de peluche ha considerado invertir en los

siguientes muebles y enseres:

Tabla n.° 7.2 Muebles y enseres del proyecto.

Muebles y enseres Cantidad Costo unitario S/ Costo total S/
Anaqueles de angulos ranurados 10 105 1050
Mesa de trabajo para maquila 2 145 290
Silla para maquila 6 125 750
Escritorio 3 300 900
Silla de oficina 4 135 540
Estante de herramientas 1 250 250
Extintor de 6kg polvo ABC 3 80 240
Archivador 1 500 500

Total S/ 4520

Fuente: Elaboracién propia.
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7.1.3. Inversién en Vehiculos

En el proyecto no se considera comprar vehiculos ya que el reparto sera tercerizado con un courier

de garantia, en el caso del servicio entrega express, sera a través del servicio de Cabify.

7.1.4. Inversién Maquinariay equipo
En la inversidn inicial se ha considerado la compra de los siguientes equipos y maquinas:

Tabla n.° 7.3 Equipos del proyecto.

Magquinas y equipos Cantidad |Costo unitario S/| Costo total S/
Laptop con procesador Core 17 2 2 500 5000
Pc de escritorio Core I3 1 1500 1500
Parlantes de 60 watts 1 80 80
Televisor 42" led 1 1 000 1000
Celular smartphone 4G 2 500 1000
Teléfono fijo 1 90 90
Total S/ 8 670

Fuente: Elaboracion propia.
7.1.5. Inversién de herramientas

Las herramientas que se compraran inicialmente son:

Tabla n.° 7.4 Inversion en herramientas

Herramientas Cantidad | Costo unitario S/| Costo total S/
Selladora de bolsas 1 90 90
Pistola de calor 1 150 150
Dispensador de cinta adhesiva 1 25 25
Dispensador de plastico termoencogible 1 30 30
Tijeras 5 10 50
Guillotina 1 130 130
Desarmadores ( juego de 10 piezas) 1 38 38
Total S/ 513

Fuente: Elaboracién propia.
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7.1.6. Inversién activos — software

En la inversion inicial se ha considerado la compra de los activos para el funcionamiento de la tienda

virtual:
Tabla n.° 7.5 Activos - software
Activos-software Cantidad Costo unitario S/ Costo total S/
Dominio 5 afios 1 350 350
Hosting y correo 5 afios 1 1000 1 000
Tienda virtual con pasarela de pagos 1 2 500 2500
Total S/ 3850

Fuente: Elaboracion propia.

7.1.7. Inversién gastos preoperativos

En la inversién inicial se ha considerado los siguientes gastos preoperativos:

Tabla n.° 7.6 Gastos preoperativos

Gastos pre-operativos Costo total S/
Estudio de la inversidon 3500
Constitucion de Empresa 500
Gastos notariales 200
Licencia de funcionamiento 100
Asesoria legal 200
Gastos' de'c,onstltuuon y 1200
Organizacion

Total S/ 5700

Fuente: Elaboracién propia.

7.2. Capital de trabajo

El capital de trabajo esta determinado por la cantidad de dinero que necesitamos para poder operar
los dos primeros meses de actividades, en los cuales la empresa no cuenta con caja suficiente al

inicio de cada mes para la compra de materiales, costos fijos y publicidad.

Para ello detallamos nuestros costos fijos:
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Tabla n.° 7.7 Costo fijo mensual

Costo fijo mensual

Descripcién Costo unitario S/ | Costo total S/
Alquiler de local 2 300 2 300
Mantenimiento de local de packaging 200 200
Telefonia fija e Internet 139 139
Servicio de Telefonia de dos celulares 69 138
Agua 30 30
Luz 100 100
Sueldos 4721 4721
Publicidad 1000 1000
Caja chica 500 500

Total S/ 9128

Fuente: Elaboracion propia.

Para considerar también en el capital de trabajo se calcula el costo de produccién unitario:

Tabla n.° 7.8 Costo de produccion unitario

Costo de produccion unitario

Descripcidn Cantidad costo unitario costo total S/
Mufeco de peluche 1 28.00 28.00
Caja de voz 1 20.00 20.00
Caja de carton 1 8.00 8.00
Mano de obra 1 0.40 0.40
Embalaje 1 2.60 2.60

Total S/ 59.00

Fuente: Elaboracién propia.

Con estos datos y tomando nuestra proyeccion de ventas que inicia en enero del 2018

podemos visualizar el monto de dinero que nos hara falta cada mes para que la empresa opere.

Los costos de produccion a financiar en los primeros meses de operacién segln la encuesta

realizada (véase Tabla n° 3.14 y Tabla n° 3.15) serian:
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Tabla n.° 7.9 Costo de produccion primeros dos meses de 2018

Mes Cantidad Costos de
vendida produccion
Enero 291 17 169
Febrero 1311 77 349
Total S/ 94 518

Fuente: Elaboracion propia

Tabla n.° 7.10 Capital de trabajo primeros dos meses 2018

Descripcién Importe S/
Costos fijos S/ 18 256
Costos variables S/ 94 518

Total S/ 112 774

Fuente: Elaboracion propia

En el cuadro se visualiza que el proyecto requiere de capital los dos primeros meses siendo
febrero el mes donde se requiere mas cantidad, para luego los siguientes meses operar con dinero
de su propia caja, por lo tanto, nuestro capital inicial de trabajo sera el monto de S/.112 774 soles

para operar los dos primeros meses.

7.2.1. Presupuestos de ingresos y egresos

El presupuesto se desarroll6 tomado como base el pronéstico de ventas que se obtuvo del estudio
de mercado realizado donde se pudo proyectar el consumo de nuestro producto y la estacionalidad

del mismo, (véase Tabla n.° 3.16).

Tabla n.° 7.11 Presupuesto de ingresos y egresos

Demanda esperada
Periodo 2018 2019 2020 2021 2022
Demanda
proyectada 7 283 7 563 7 842 8121 8 400
(unidades)
Ingresos S/ 924 941 960 501 995 934 1031367 1066800
Egresos S/ 539 234 555 754 572 215 588 676 605 137

Fuente: Elaboracion propia
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7.2.2. Presupuesto de ingresos de venta

El ingreso de ventas segln la demanda esperada para los proximos cinco afios es:

Tabla n.° 7.12 Ingresos por ventas

Ingresos por ventas
Periodo 2018 2019 2020 2021 2022
Demanda
proyectada 7 283 7 563 7 842 8121 8 400
(unidades)
Ingresos S/ 924 941 960 501 995 934 1031367 1066800

Fuente: Elaboracién propia.
7.2.3. Presupuesto de costos

Para el presupuesto de costos se analizaran todos los costos que se generen durante los cinco afios

de operacion.

Tabla n.° 7.13 Presupuesto de costos

Presupuesto de costos

Periodo 2018 2019 2020 2021 2022
Demanda
proyectada 7 283 7 563 7 842 8121 8 400
(unidades)
Costos fijos 109 537 109 537 109 537 109 537 109 537
Costos 429 697 446 217 462 678 479 139 495 600
variables
;?ta' costos 539 234 555 754 572 215 588 676 605 137

Fuente: Elaboracion propia.

7.2.4. Mano de obra directa

La mano de obra directa al tratarse de un producto cuya demanda es estacional, se contratara
personal al destajo, pagando S/ 0.4 céntimos por unidad producida, el tiempo de produccion de un
mufieco es de 6 minutos por lo que una persona puede producir 80 mufiecos diarios lo que es

equivalente al pago de S/ 32 soles diarios.
7.3. Costos de Produccidn

El costo de produccién unitario se describe en cuadro, véase tabla n.° 7.8.
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Para los costos de produccién unitario es de S/59 y este costo lo multiplicamos por nuestra demanda

estimada para los préximos 5 afios:

Tabla n.° 7.14 Costos de produccién anual

Costos de produccion
Periodo 2018 2019 2020 2021 2022
Demanda proyectada (unidades)| 7283 | 7563 | 7842 | 8121 | 8400
Costos de produccién S/ 429 697 | 446 217 | 462 678|479 139|495 600

Fuente: Elaboracién propia.

7.4. Costos Fijos — Obligaciones laborales

Los costos fijos por obligaciones laborales son los sueldos de un administrador, un jefe de

operaciones y un auxiliar de operaciones.

Tabla n.° 7.15 Costos de obligaciones laborales

OBLIGACIONES LABORALES
Cargo Sueldo S/ | Sueldo anual S/ | Gratificacion S/| CTS S/ Essalud S/ Sub total S/
Administrador 1,500.00 18,000.00 1,635.00 817.50 1,620.00 22,072.50
Jefe de operaciones 1,500.00 18,000.00 1,635.00 817.50 1,620.00 22,072.50
Aucxiliar de operaciones 850.00 10,200.00 927 463.25 918.00 12,507.75
Total Anual S/ 56,652.75

Fuente: Elaboracion propia.

7.5. Costos Fijos — Materiales y equipos

No aplica

7.6. Costos Fijos — Servicios varios

Los costos fijos de servicios varios que se consideran son:

Oré Vargas, A.; Ramirez Paredes P

Pag. 66




N

“PROYECTO DE INVERSION DE LA IMPLEMENTACION DE

UNIVERSIDAD UNA TIENDA VIRTUAL DE MUNECOS DE PELUCHE MEDIANTE EL
PRIVADA DEL NORTE COMERCIO ELECTRONICO EN LIMA, ARO 2017.”

Tabla n.° 7.16 Costos servicios varios

Costo fijos - servicios varios

Descripcién | Cantidad | costo unitario S/ | Sub total mensual S/| Sub total anual S/
Alquiler 1 2 300 2 300 27 600
Mantenimiento 1 200 200 2 400
Internet 1 139 139 1668
Celulares 2 69 138 1 656
Agua 1 30 30 360
Luz 1 100 100 1200
Caja chica 1 500 500 6 000
Publicidad 1 1000 1000 12 000

Total S/ 4 407 52 884

Fuente: Elaboracién propia.

7.7. Costos fijos —combustible

Para el proyecto no se estan considerando la compra de unidades de distribucién, ya que se

realizaran a través de un Courier, por lo que no se tendran costos de combustible.

7.8. Costos fijos- mantenimiento

Los costos fijos de mantenimiento que se consideran son los correspondientes a la limpieza del local

alquilado para realizar el packaging del producto y despacho del mismo.

Tabla n.° 7.17 Costos de mantenimiento

Costo de mantenimiento

Descripcién Sub total mensual S/ | Sub total anual S/
Mantenimiento de local de packaging 200 2400
Total S/ 2 400

Fuente: Elaboracion propia.
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No aplica Los costos fijos de mantenimiento que se consideran son los correspondientes a la

limpieza del local alquilado para realizar el packaging del producto y despacho del mismo.

7.10. Depreciacion anual

Para la depreciacion de equipos de procesamiento de datos la SUNAT considera hasta un 25%

como maximo anual de tasa de depreciacion, en el proyecto se ha considerado un 20% de

depreciacién anual.

Tabla n.° 7.18 Depreciacion anual

P . Costo | Depreciacion
Maquinas y equipos | Cant. total S/ anual 2018 2019 2020 2021 2022

Laptop con 2 5 000 20% | 1000| 1000| 1000| 1000| 1000
procesador Core 17

:;C de escritorio Core | 1500 20% 300 300 300 300 300
Parlantes de 60 watts | 1 80 20% 16 16 16 16 16
Televisor 42" led 1 1 000 20% 200 200 200 200 200
Totales S/ 7 580 1516 1516 1516 1516 1516

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO 8. PLAN FINANCIERO

8.1. Ingresos generados durante la ejecucion del Proyecto.

La ejecucion del proyecto es de cinco afios por lo que se calcularan los ingresos correspondientes

del periodo 2018 al 2022, ya que el inicio de actividades es en enero de 2018.

8.1.1. Ingresos diarios

Los ingresos diarios mostrados corresponden al promedio de las ventas de cada mes, respecto al
afio 2018 entre 30 dias.

Tabla n.° 8.1 Célculo de ingresos diarios del afio 2018

Unidades Unidades Provectado
~ gue se diarias que se | Precio de Y/

Afio 2018 de ingreso
proyecta proyecta venta S/ diario S/
vender vender

ENERO 291 10 127 1,233

FEBRERO 1311 44 127 5,550

MARZO 510 17 127 2,158

ABRIL 364 12 127 1,542

MAYO 947 32 127 4,008

JUNIO 291 10 127 1,233

JULIO 510 17 127 2,158

AGOSTO 291 10 127 1,233

SETIEMBRE 728 24 127 3,083

OCTUBRE 218 7 127 925

NOVIEMBRE 583 19 127 2,467

DICIEMBRE 1238 41 127 5,241

Fuente: Elaboracion propia.

8.1.2. Ingresos semanales

Los ingresos semanales se han calculado al operar, las unidades vendidas mensuales por el precio

de venta dividido entre cuatro semanas.
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Tabla n.° 8.2 Cuadro de ingresos semanales

o zota | UDIURES vendins | Preco e | reso
semanal

ENERO 291 73 127 9,249
FEBRERO 1311 328 127 41,622
MARZO 510 127 127 16,186
ABRIL 364 91 127 11,562
MAYO 947 237 127 30,061
JUNIO 291 73 127 9,249
JULIO 510 127 127 16,186
AGOSTO 291 73 127 9,249
SETIEMBRE 728 182 127 23,124
OCTUBRE 218 55 127 6,937
NOVIEMBRE 583 146 127 18,499
DICIEMBRE 1238 310 127 39,310

Fuente: Elaboracién propia.
8.1.3. Ingresos mensuales

El ingreso mensual ser el resultado del producto del estimado de ventas mensuales por el
precio unitario del producto.

Tabla n.° 8.3 Ingresos mensuales afio 2018

Afio 2018 Unidades vendidas Precio de venta S/ |Ingreso Mensual S/

ENERO 291 127 36,998
FEBRERO 1311 127 166,489
MARZO 510 127 64,746
ABRIL 364 127 46,247
MAYO 947 127 120,242
JUNIO 291 127 36,998
JULIO 510 127 64,746
AGOSTO 291 127 36,998
SETIEMBRE 728 127 92,494
OCTUBRE 218 127 27,748
NOVIEMBRE 583 127 73,995
DICIEMBRE 1238 127 157,240

Fuente: Elaboracién propia.
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El presupuesto se desarroll6 tomado como base el pronéstico de ventas que se obtuvo del estudio

de mercado realizado donde se pudo proyectar el consumo de nuestro producto y la estacionalidad

del mismo, (véase Tabla n.° 3.16).

Tabla n.° 8.4 Cuadro de ingresos anuales.

Ingresos anuales
Periodo 2018 2019 2020 2021 2022
Demanda
proyectada 7 283 7 563 7 842 8121 8 400
(unidades)
Ingresos S/ 924 941 960 501 995 934 1031367| 1066800

Fuente: Elaboracion propia.
8.1.5. Ingresos durante todo el periodo

Para el presente proyecto la proyeccién de ingresos seran los siguientes:

Tabla n.° 8.5 Ingresos totales del proyecto

Demanda
Periodo | proyectada| Ingresos
(unidades)
2018 7283 924 941
2019 7563 960 501
2020 7842 995 934
2021 8121| 1 031 367
2022 8400| 1 066 800
Total S/ 4 979 543

Fuente: Elaboracion propia
8.2. Egresos Generados durante el proyecto.

8.2.1. Costos de Produccion

Tabla n.° 8.6 Costos de Produccién

Costos de produccion

Periodo 2018 2019 2020 2021 2022
Demanda proyectada) ;54 7.563 7.842 8,121 8,400
(unidades)

Costos de 429 697 446 217 462 678 479 139 495 600
Producciéon S/
Fuente: Elaboracién propia.
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Para calcular los costos fijos para el proyecto, (véase Tabla n.° 7.7), se calcula el costo fijo mensual

por doce meses.

Tabla n.° 8.7 Cuadro de costos fijos

Costos de produccion

Periodo 2018 2019 2020 2021 2022
Demanda proyectada 7.283 7,563 7.842 8121 8.400
(unidades)

Costos fijos S/ 109 537 109 537 109 537 109 537 109 537

Fuente: Elaboracion propia.

8.2.3. Costos Variables

Para calcular los costos variables para el proyecto, (véase Tabla n.° 7.8), en la cual se calcula el

costo de produccion unitario por la cantidad de ventas proyectadas.

8.2.4. Costos Laborales

Los costos laborales para el proyecto se han considerado bajo el acogimiento a la Ley Pyme,

calculando los beneficios sociales.

Tabla n.° 8.8 Cuadro de costos laborales del proyecto.

OBLIGACIONES LABORALES

Fuente: Elaboracién propia.

Gratificacion Sub total
Cargo Sueldo S/ | Sueldo anual S/ S/ CTS S/ |Essalud S/ |Anual
S/

Administrador | 1,500.00 18 000 1635 818 1620 22 073
Jefe de
operaciones 1,500.00 18 000 1635 818 1620 22 073
Auxiliar de
operaciones 850.00 10 200 927 463 918 12 508

Total Anual S/ 56 653
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Para el célculo de los costos indirectos, véase la Tabla n.°7.15 y la Tabla n.° 7.16, de la cual se

resume los costos indirectos.

Tabla n.° 8.9 Cuadro de costos indirectos de fabricacion

Costos indirectos
Periodo 2018 2019 2020 2021 2022
Servicios varios 52 884 52 884 52 884 52 884 52 884
Costos Laborales 56 653 56 653 56 653 56 653 56 653
Total S/ 109 537 109 537 109 537 109 537 109 537
Fuente: Elaboracion propia.
8.2.6. Costos Directos
Tabla n.° 8.10 Costos directos
Costos directos
Periodo 2018 2019 2020 2021 2022
Demanda proyectada| 7 g4 7 563 7 842 8121 8 400
(unidades)
Costos directos S/ 429 697 446 217 462 678 479 139 495 600

Fuente: Elaboracion propia.

8.2.7. Impuesto a la Renta

Para el proyecto se ha realizado la busqueda mas conveniente de la formalizacién en

SUNAT, encontrando que de acuerdo a la demanda proyectada podemos acogernos al Régimen
MYPE Tributario, la tasa de renta es de 29.5%.

Figura n.° 8.1 Condiciones del Régimen MYPE Tributario

Pago a cuenta del Impuesto a la Renta:

Monto
Netos

Ingresos

Tasa

JCudnto pagar?

Menor a 300 UIT

1% de loa Ingresos
Netos

A partir del mes que
supere las 300 UIT

1.5 % de los Ingresos
Netos o Coeficiente (¥)

(*) Calculado de acuerdo con lo dispuesto por el
articulo 85 de la Ley del Impuesto a la Renta.

Impuesto  General

a las

Ventas (IGV)

mensual:18% de sus ventas realizadas

FUENTE: (Sunat, 2017)

2Cuando

declarar y pagar?

2Se presenta una

declaracién
anual?

mensuales

impuesto equivalente a:

De acuerdo al cronograma de obligaciones

Si, con la cual se paga una regularizacion del

Tramo de Ganancia

Tasa sobre la utilidad

Hasta 15 UIT

10%

Mas de 15 UIT

29.5%

(ITAN)
Tasa: 0.4%

Si los activos superan el S/. 1 000,000 se debe
declarar el Impuesto Temporal a los Activos Netos
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8.2.8. Impuesto General a las Ventas

El impuesto para el ejercicio del afio 2018 la tasa de IGV es de 18%.

8.3. Financiamiento

Para el inicio de las operaciones del proyecto se va a financiar el 50% del total del valor de la

inversion inicial con financiamiento bancario con una tasa de 25%

Tabla n.° 8.11 Calculo anual del servicio a la deuda.

Monto a financiar S/ 68 514

Interés TEA 25% | TEM 1.88%

N° de cuotas 60| meses

Valor de la cuota mensual S/ 1913

2018 2019 2020 2021 2022

Principal 68 514

Amortizacion 8,348 | 10,435 13,044 16,305 20,381
Saldo 60,165 | 49,730 36,686 20,381 -
Interés 14,604 | 12,517 9,908 6,647 2,571

Fuente: Elaboracion propia.
8.4. Valor actual neto (VAN)
Para el célculo del valor actual neto tomaremos en cuenta los siguientes datos:
Tabla n.° 8.12 Flujo de caja econémico y flujo de caja financiero.
Flujo de caja

ANO 0 2018 2019 2020 2021 2022
INGRESOS

Ventas 924,941 960,501 995,934 1,031,367 1,066,800
EGRESOS

Costos Fijos (109537) (109537)  (109537)  (109537)  (109537)
Costos Variables (429697) (446217) (462678) (479139) (495600)
Impuesto a la renta 29.5% (113784) (119400) (124997) (130594) (136191)
IGV 18% (166489) (172890)  (179268)  (185646)  (192024)
Inversion (137027)

Flujo de caja economico -137,027 105,434 112,456 119,454 126,451 133,448
Financiamiento neto

Servicio a la deuda 68,514

Amortizacion 8,348 10,435 13,044 16,305 20,381
Intereses 14,604 12,517 9,908 6,647 2,571
Escudo Tributario 4,308 3,693 2,923 1,961 759
Flujo de caja financiero -68,514 86,790 93,197 99,424 105,460 111,254

Fuente: Elaboracion propia.
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Ademas, se considerard como tasa de descuento para hallar el VAN econémico el COK y
para hallar el VAN financiero se considerar4 como tasa el WACC, para hallar el COK se utiliz6 el
modelo CAPM (Capital Asset Pricing Model)

Tabla n.° 8.13 Céalculo del VAN

cok 14.58%
wacc: 19.63%

Economico Financiero
VAN S/260,988 S/224,140

Fuente: Elaboracion propia.
8.5. Tasainterna de retorno (TIR)

Para hallar la tasa de rentabilidad que el proyecto genera se calcula cual es la tasa que en

la ecuacion para hallar el Van nos genera un VAN igual a cero.

Tabla n.° 8.14 Célculo del TIR

Economico |Financiero
TIR 77% 131%

Fuente: Elaboracion propia.

El TIR econdémico hallado es mayor que el COK por lo tanto se demuestra que el proyecto
genera rentabilidad, asi mismo, el TIR financiero es mayor que el WACC por lo que se demuestra

que el proyecto es rentable asi se realice un financiamiento bancario.
8.6. Margen bruto y operativo

Se muestran los resultados de utilidad bruta y operativa de las operaciones proyectadas desde el
afio 2018 al afio 2022.
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Tabla n.° 8.15 Margen de utilidad antes de impuestos.

ESTADO DEL RESULTADO

ANO 2018 2019 2020 2021 2022
INGRESOS

Precio 108 108 108 108 108
Cantidad vendida 7,283 7,563 7,842 8,121 8,400
Ventas 783,848 813,984 844,012 874,040 904,068
Costo de produccion (364150) (378150) (392100) (406050) (420000)
UTILIDAD BRUTA 419,698 435,834 451,912 467,990 484,068
EGRESOS

Alquiler (23390) (23390) (23390) (23390) (23390)
Mantenimiento de local packagin (2034) (2034) (2034) (2034) (2034)
Internet (1414) (1414) (1414) (1414) (1414)
Celulares (1403) (1403) (1403) (1403) (1403)
Agua (305) (305) (305) (305) (305)
Luz (1017) (1017) (1017) (1017) (1017)
Sueldos (56653) (56653) (56653) (56653) (56653)
Publicidad (10169) (10169) (10169) (10169) (10169)
Caja chica (5085) (5085) (5085) (5085) (5085)
Amortizacion de deuda (8348) (10435) (13044) (16305) (20381)
Intereses (14604) (12517) (9908) (6647) (2571)
Depreciacion de activos (1516) (1516) (1516) (1516) (1516)
Total egresos (125938) (125938) (125938) (125938) (125938)
UTILIDAD OPERATIVA 293,760 309,896 325,974 342,052 358,130
Impuesto a la renta 29.5% (86659) (91419) (96162) (100905) (105648)
Resultado del ejercicio 207,101 218,477 229,812 241,147 252,482

Fuente: Elaboracion propia.

8.7. Periodo de Recuperacion de Capital
Para hallar el periodo de recuperacién del capital, se utiliza un modelo matemético financiero

llamado Periodo de Payback.

Tabla n.° 8.16 Calculo del PRI

Periodo (Afios)

0

1

2

3

4

5

Flujo de caja

-137 027

1054 34

112 456

119 454

126 451

133 448

Flujo Acumulado

-137 027

-31593

80 863

80 863

326768

460216

Fuente: Elaboracion propia.
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. ,1ps . Valor absoluto del Gltimo
Periodo ultimo con Flu]o] + |Fluio acumulado negativo

Acumulado negativo Valor del flujo de caja
en el siguiente periodo

Periodo de Payback =

Fuente: (Ucafian, 2015)

Periodo de Payback = [1] + [_31593]

112456
Periodo de Payback = 1,28 afios

El resultado del calculo indica que en un 1.28 afios se estaran recuperando la inversion, lo
cual es un indicador favorable que permite interpretar que el capital inicial se va recuperar en el
menor plazo posible.

8.8. Costo de Oportunidad de Capital

Para hallar el costo de oportunidad de capital COK se utilizé el modelo CAPM (Capital Asset Pricing
Model) donde se vincula la rentabilidad de los activos financieros del proyecto es decir los aportes

de los inversionistas del proyecto y el riesgo de mercado de estos activos.
El modelo CAPM es modelado por la siguiente ecuacion:
COK=rf+B x (Rm—rf) + Rp donde:

rf: Es la tasa libre de riesgo y se determind del promedio aritmético de los bonos del tesoro
a 3 meses de EEUU desde 1928 al 2016, obteniendo el valor de 3.46%. (Damodaran, 2017)

B: Es el indicador de riesgo de un mercado especifico, el B empleado sera el que
corresponde al sector retail online, obteniendo el valor de 1.23 (Damodaran, 2017)

Rm: Es el rendimiento de mercado y para hallarlo se promedi6 el indice Standard & Poor's
500 desde 1928 al 2016, obteniendo el valor de 11.42%. (Damodaran, 2017)

Rp: Es el riesgo pais de Per( calculado por el banco de inversion JP Morgan para las

inversiones extranjeras y el valor es de 1.33% a junio de 2017. (Diario Gestion, 2017)

Operando las variables en la formula se obtiene que el COK para el proyecto es de 14.58%.
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CAPITULO 9. RESULTADOS OBTENIDOS EN EL PROYECTO

9.1. CONCLUSIONES

Se puede concluir que luego de haber realizado los estudios econdmicos del VAN que el proyecto

presente crearda valor a la inversion por lo tanto es viable econémicamente.

Otro de los indicadores calculados es el TIR que esta dando una rentabilidad mayor a la

rentabilidad que se esperaba, resultado que promueve la inversién en el presente proyecto.

En el mercado de comercio electrénico esta en expansion y cada vez mas usuarios se

adhieren a las compras por internet.

Con las estrategias de marketing, podremos llegar a fidelizar a los clientes, y lograr la

satisfaccion esperada.

Podemos diferenciarnos en el mercado como una propuesta de innovacion tecnolégica,

seguir en esa linea hara que los clientes puedan preferir comprar regalos en la tienda virtual.

9.2. RECOMENDACIONES

Se debe mantener la alianza estratégica con los proveedores y clientes, a través de la comunicacion

efectiva y creando valor en las relaciones comerciales.

Se debera mantener la calidad del producto y considerar las tendencias e innovaciones en

las modas para ofrecer en la tienda virtual.
Las publicaciones en los medios sociales, facilitara la penetracién en el mercado.

Para consolidar la marca, se debera mantener los servicios post venta, para lograr la

satisfaccion del cliente y cautivarlo en el tiempo.

Se debera actualizar los calendarios de recordatorios de fechas de cada cliente, sera una

herramienta de promocion de los productos disponibles.

Ofrecer los productos segun la tendencia del dia festivo, ofrecer en promociones y a través

de otras plataformas hara que se llegue a mas clientes.
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Anexo n° 1. Encuesta

Con la finalidad de conocer la aceptacion del producto nos gustaria que responda las

siguientes preguntas:

Sexo (llenado por encuestador)
F.... M....

1. ¢Usted alguna vez a comprado por internet?

2. ¢ Qué productos ultimamente ha comprado por internet? (Respuesta Multiple)

ftem Marcar con
X

Ropa

Zapatos

Regalos o Flores

Viajes

Computo

Electrodoméstico

Otros

3. ¢Usted compraria para regalo un mufieco de peluche que pueda grabar el mensaje

gue usted desee con su propia voz?

Marcar
Respuesta con X

si

posiblemente si

indiferente

no

4. ¢En qué meses del afio regalarias un mufieco de peluche con reproduccion de un

mensaje de voz personalizado?
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Cantidad de
Mes Unidades que
compraria

enero

febrero

marzo

abril

mayo

junio

julio

agosto

setiembre

octubre

noviembre

diciembre

¢, Cuantas veces al afio compraria un mufieco de peluche personalizado con
mensaje de voz?

Rpta:

2 a4 veces al ano......

5 a7 veces al afio......

8 a 10 veces al afio......
¢,Donde ha comprado la dltima vez un mufieco de peluche a través de internet?

Rpta:

¢, Cuénto estaria usted dispuesto a pagar por un mufieco de peluche con mensaje

de voz personalizado?

Rpta:
De 50 a 99 soles........ De 150 a 199 soles........
De 100 a 149 soles........ De 200 a 250 soles........

¢, Cudl es el aspecto méas importante que tomaria en cuenta al comprar un mufieco

de peluche con mensaje de voz personalizada en una pagina de internet?

Rpta:

Calidad del material........ Precio........
Rapidez de envio........ Buen trato........
Seguridad...........
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Anexo n° 2. Validacién de la encuesta

CONSTANCIA DE VALIDACION

Quien suscribe, Fernando Aldo Sanchez Ortiz con documento de identidad
N° 10587007, de profesién Licenciado en Administracion, con Grado de Magister
en Administracion, ejerciendo actualmente como Director Ejecutivo y consultor en
Investigacién de Mercados en la empresa IDEANDO PERU S.A.C con RUC
20538618901.

Por medio de la presente, hago constar que he revisado con fines de
Validacién el instrumento (encuesta), a los efectos de su aplicacién en el trabajo de
investigacion denominado : PROYECTO DE INVERSION DE LA
IMPLEMENTACION DE UNA TIENDA VIRTUAL DE MUNECOS DE PELUCHE
MEDIANTE EL COMERCIO ELECTRONICO EN LIMA, ANO 2017. Perteneciente
a los Bachilleres Ore Vargas Alejandro Jose y Ramirez Paredes Paola Rosario, se
deja constancia que el instrumento de investigacién previsto para el presente
estudio es coherente para evaluar la compra de mufiecos de peluche con mensaje
de voz personalizado, por lo que se recomienda su aplicacion.

Se refrenda la presente para fines que los autores crean conveniente.

Lima, 19 de setiembre del 2017

S
IG .
b ’9"33 * / Direclor'Ejecutivo

InEANDO PERN SAC
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TARIFARIO DE ENVIO POR OLVA COURIER LIMA METROPOLITANA 2017

DISTRITO COSTO DE ENVIO S/ DISTRITO COSTO DE ENVIO S/
LIMA (CERCADO) 10 SAN BARTOLO 25
ANCON 25 SAN ISIDRO 10
ATE 20 INDEPENDENCIA 15
BARRANCO 15 SAN JUAN DE MIRAFLORES 15
BRENA 10 SAN LUIS 10
CARABAYLLO 20 SAN MARTIN DE PORRES 15
COMAS 20 SAN MIGUEL 10
CHACLACAYO 20 SANTIAGO DE SURCO 15
CHORRILLOS 15 SURQUILLO 10
EL AGUSTINO 15 VILLA MARIA DEL TRIUNFO 15
JESUS MARIA 10 SAN JUAN DE LURIGANCHO 20
LA MOLINA 15 SANTA MARIA 25
LA VICTORIA 10 SANTA ROSA 15
LINCE 10 LOS OLIVOS 15
LURIGANCHO 20 CIENEGUILLA 20
LURIN 25 SAN BORJA 10
MAGDALENA DEL MAR 10 VILLA EL SALVADOR 20
MIRAFLORES 10 SANTA ANITA 15
PACHACAMAC 25 PROV. CONST. DEL CALLAO 15
PUCUSANA 25 CALLAO 15
PUEBLO LIBRE (MAGDALENA VIEJA) 10 BELLAVISTA 15
PUENTE PIEDRA 20 CARMEN DE LA LEGUA REYNOSO 15
PUNTA NEGRA 25 LA PERLA 15
PUNTA HERMOSA 25 LA PUNTA 15
RIMAC 10 VENTANILLA 15
FUENTE: OLVA COURIER
ELABORACION: PROPIA
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