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RESUMEN EJECUTIVO

N

Actualmente en un mundo empresarial tan competitivo, se busca dar nuevas
alternativas de servicios a los clientes que faciliten su vida diaria y le permite aprovechar
el tiempo y es asi como surge Plastilina, una empresa comercializadora que ofrece
articulos escolares, de escritorio y otros a través de un servicio que brinda practicidad,
economia, seguridad, estandarizacion de procesos, reduccion de tiempo, entre otros

beneficios.

En la ciudad de Trujillo existen varias empresas dedicadas a la venta de productos
escolares, articulos de escritorio y otros que se han ido forjando un mercado tanto en
ventas al por mayor y menor; pero Plastilina por otro lado, esta enfocado a brindar una
compra placentera, estamos preocupados por satisfacer al cliente brindandole opciones

de compra a través de nuestra tienda o haciendo uso del comercio electrénico.

Segun el estudio de mercado realizado, la mayoria de padres de familia se encuentra
insatisfecho con el servicio brindando en libreria de la ciudad de Trujillo pues tardan
mucho en ser atendidos y en el proceso de la compra, también no siempre encuentran
todo lo que necesitan; se determiné que el 74,08% de la poblacién encuestada esta
dispuesta a comprar en otra libreria, y que estan dispuesto a gastar entre 200 y 600
nuevos soles por cada lista de Utiles escolares, ademas es importante mencionar que la
tienda de Plastilina se encontrara en el centro comercial Mall Aventura Plaza pues el

60% iria a realizar su compra.

La empresa busca ser aliado estratégico de sus clientes y crecer junto con sus
proveedores por ello se desarrollé6 un plan de marketing que permita generar confianza
ante el lanzamiento de la nueva libreria, ofreciendo una atencién personalizada y apoyo
técnico para que los clientes logren los resultados esperados, ademas de contar con la

venta a través de la pagina web.

Realizando un andlisis a la viabilidad econémica y financiera del proyecto, se determiné
la factibilidad de este, al arrojar un VAN econémico de 1, 262,699.39 nuevos soles y un
VAN financiero de 1, 242,310.95 asi mismo un TIR econdémico de 81.84% y un TIR
financiero de 112.12%. Finalmente se puede decir a través del estudio realizado de este

proyecto que es viable su desarrollo ya sea, técnico, legal, econémico y financiero.
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ABSTRACT

N

Currently on a highly competitive business world, is looking to new alternatives of
services to clients to facilitate their daily life and allows you to take the time and this is
how comes “Plastilina”, a marketing company that provides school supplies, stationery
and others through of a service that provides practicality, economy, safety,
standardization of processes, reduction of time, among other benefits.

In Trujillo there are several companies dedicated to selling school products, stationery
and others who have forged a market in both wholesale and retail, but “Plastilina” other
hand, is focused to offer a pleasant shopping we are concerned about customer
satisfaction by providing options to purchase through our store or by making use of

electronic commerce.

According to the market survey, the majority of parents are dissatisfied with the service
library providing in Trujillo as they take long to be served and in the process of buying,
also not always find everything they need; was determined that 74.08% of the population
surveyed are willing to buy in another library, and are willing to spend between 200 and
600 nuevos soles per school supplies list, it is also important to mention that the store

will be Plastilina in the Mall Aventura Plaza as the 60% would go to make your purchase.

The company seeks to be strategic partner of its customers and grow with their suppliers
thus developed a marketing plan that will generate confidence before the launch of the
new library, offering personalized service and technical support for customers to achieve

the expected results , in addition to selling through the website.

If an analysis of the economic and financial viability of the project, the feasibility of this
was determined to shed economic VAN 1, 262,699.39 soles and financial VAN 1,
242,310.95 likewise an economic IRR of 81.84% and a financial TIR of 112.12%. Finally it
can be said through the study conducted for this project is feasible either development,

technical, legal, economic and financial.
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1. GENERALIDADES

1.1.Nombre de la Empresa y Marca Distintiva

Imagen N° 01: Logotipo de la empresa

Plasilina

Fuente y elaboracién: Propia

Plastilina ha sido elegido como el nombre de la empresa porque:

- Permite asociar al cliente de manera inmediata los productos que ofrece

la empresa.

- El disefio y la forma del logotipo va a llamar la atencién tanto del cliente
(Padre de Familia) como del Consumidor (Estudiante).

- La campafa publicitaria se va a enfocar en la caracteristica insight del
nombre, es decir que se va a recurrir al factor emocional de nuestro

cliente y de nuestro consumidor.

El disefio del nombre ha sido desarrollado con plastilina moldeable, luego se ha
utilizado la fotografia para poder retocar la figura. Han sido utilizados diferentes
colores en el disefio del nombre para lograr enfocar su personalidad y su

intensidad.
1.2.Concepto del Negocio

El negocio se basa en comercializar la extensa gama de articulos que existen

en el universo de material escolar y de escritorio, apostando por conocidas

Br. Carmen Viera, Marilia Teresa
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marcas tanto nacionales como importadas en nuestro catalogo; también se
encarga de la venta de papeleria en general y de materiales didacticos. La
diferenciacién de la empresa con respecto a la competencia, se vera reflejada
en los siguientes aspectos:

= Atributos del producto: se preservara el estado optimo en la presentacion de

cada producto.

= Servicio personalizado: asesorar personalmente a los clientes al momento

de su compra.

= Atencién al cliente: la forma de adquisicion de los productos que ofrece la
empresa va a ser a través de una tienda virtual o pagina web, y venta por
mostrador. La tienda virtual estd enfocada para las personas que por
diferentes motivos no pueden acercarse a nuestros establecimientos, sin
perder la diferenciacién que caracteriza a la empresa. La tienda virtual tiene
como objetivo buscar la preferencia del publico, ya que nos va a distinguir
de la competencia en el mercado trujillano que hasta el momento solo

ofrece venta por mostrador.

La empresa va a incentivar al cliente a la adquisicion de productos por la tienda
virtual, haciendo notar los beneficios en el ahorro de tiempo y la entrega a
domicilio realizando su compra desde la comodidad de su hogar u oficina. De la
misma manera que beneficia al cliente, la tienda virtual también va a beneficiar
a la empresa en cuanto al aspecto econdémico, como por ejemplo disminuyendo
algunos costos; asimismo, ganaremos imagen y prestigio dentro del mercado

trujillano.

El inicio de operaciones del negocio conviene que se realice en el cuarto
trimestre del afio, puesto que se debe coordinar y organizar los productos que
se van a colocar para el préximo afio, porque el primer trimestre esta dedicado
para el desarrollo de la campafa escolar, en donde los padres de familia
adquieren los articulos para el inicio de las actividades académicas de sus hijos

gque normalmente empiezan a desarrollarse a partir del mes de marzo.

Plastilina entonces busca ahorrar tiempo al padre de familia, que por diferentes
motivos no tiene el tiempo suficiente para elegir los materiales escolares
adecuados para el buen desenvolvimiento intelectual de su hijo. La empresa va

a enfocar todos sus esfuerzos para que esta sea nuestra caracteristica distintiva
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frente a la competencia, logrando asi que tanto el cliente como el consumidor

lleguen a identificarse con la empresa.

1.3.Sector — Industria

= CIlIU: 52391 - Otros tipos de venta al por menor.

1.4. Justificacion

El padre de familia se encuentra en una constante al momento de adquirir los
materiales académicos para sus hijos, y es que cuando visitan una tienda en
particular en época de campafia escolar se encuentra con la tienda colmada de
personas, con pésima atencién por parte de la tienda que visita, pérdida de
tiempo esperando a ser atendido, etc. Esto genera incomodidad y malestar
entre las personas que visitan dichos establecimientos.

La empresa pretende resolver estas incomodidades en el cliente, utilizando el
comercio electrénico que viene desarrollandose de manera acelerada en el
territorio latinoamericano y que dependiendo del negocio requiere de muy poca
inversion.' En el Perl se tiene a la Camara Peruana de Comercio Electrénico
(CAPECE)?, que es una organizacion sin fines de lucro, que esta incentivando

al emprendedor a comercializar sus productos mediante internet.

Por lo tanto, se pretende aprovechar el impacto que el internet esta teniendo en
la sociedad peruana para poder comercializar las diferentes lineas de
productos, y otorgarle una compra mas cémoda al cliente. Ademas cabe
resaltar que el Perl se encuentra en un escenario estable respecto al
econdmico, y esta facilitando mejores condiciones para un desarrollo 6ptimo de
los emprendimientos en el Perd; hay mayor acceso a internet para la poblacion
peruana y se esta teniendo mayor poder adquisitivo mediante el uso de tarjetas

de crédito.
1.5.Posibles Barreras de Entrada y Salida

Barreras de Entrada

= Linea de crédito del proveedor

'Giurfa, Gino (S.F.). Las Mypes y el Comercio Electrénico en el Per(. De http://www.universidad
peru.com/articulo-las-mypes-y-el-comercio-electronico-en-el-peru-universidad-peru.php
? Camara Peruana de Comercio Electrénico. [En linea] De http://www.capece.org.pe/
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Obtener este beneficio de parte del proveedor es de suma importancia en el
negocio porque permite adquirir una amplia variedad de productos, que
significa una ventaja competitiva en el mercado. Ademas cabe resaltar que
el monto especificado de linea de crédito radica en la confianza que se
genera siendo puntual en el pago de la obligacidon generada por la empresa.
Se pretende tomar en cuenta, en la evaluacibn de seleccion de
proveedores, este punto con la finalidad de escoger al proveedor gque nos

facilite este recurso.
= Elevado costo del local

Se necesita una amplia infraestructura, y va a depender de la ubicacién el
costo. Este tipo de negocio generalmente se ubica en centros comerciales o
tiendas independientes. Se va a procurar optar por tener un local propio; sin

embargo, no se descarta el alquiler.

Barreras de Salida

= Elevado activo fijo

El negocio se caracteriza por el alto costo que representa el activo fijo. Asi
se tiene la necesidad de un local, unidades moviles para reparto, estantes
en almacén, etc. Se tomara en cuenta el valor residual del proyecto para

poder superar esta barrera.

1.6.0bjetivos del Estudio

= Precisar el mercado donde participara la empresa.

= Demostrar la viabilidad técnica del proyecto..

= Delimitar el escenario legal en el que se desenvuelve el proyecto.

= Definir el contexto organizacional.

= Puntualizar la inversién que demandard la puesta en marcha del proyecto.

= Determinar la viabilidad econémica del proyecto.
1.7.Horizonte de Evaluacion
El periodo de evaluacion del proyecto para determinar la factibilidad y viabilidad

es de cinco afios, considerando el panorama gubernamental actual. La finalidad

es que el proyecto se desenvuelva en un escenario de estabilidad politica.
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Cuadro N° 01: Horizonte de Evaluacion del Proyecto

Temporalidad y Horizonte del Proyecto

Distancia en dias 365 365 366 365 365
Fechas de corte | 31/12/2014 | 31/12/2015 | 31/12/2016 | 31/12/2017 | 31/12/2018 | 31/12/2019
Fuente y elaboracién: Propia
1.8.Cronologia del Proyecto
Cuadro N° 02:Cronograma de Actividades
Actividades Fecl.m. de Duracion Fe’cha.de
Inicio Término
Estudio de Pre — Factibilidad lun 28/04/14 45 dias vie 27/06/14
Constitucion y Organizacién de la lun 30/06/14 25 dias vie 01/08/14
Empresa
Financiamiento lun 04/08/14 15 dias vie 22/08/14
Construccion lun 25/08/14 90 dias vie 26/12/14
Reclutamiento y Seleccion de lun 08/09/14  15dias  vie 26/09/14
Personal
Acceso a Crédito Proveedores lun 29/09/14 20 dias vie 24/10/14
Compra de Mobiliario lun 27/10/14 30 dias vie 05/12/14
Programa de Capacitacion lun 24/11/14 30 dias vie 02/01/15
Desarrollo Visual Tienda mar 03/11/14 45 dias vie 02/01/15
Programa Publicitario mar 18/11/14 40 dias sab 10/01/15
Induccion de Personal a Tienda mié 01/01/15 7 dias vie 09/01/15
Apertura de Tienda sab 10/01/15 1 dia sab 10/01/15
Fuente y elaboracién: Propia

[Gréfico N°01 en la siguiente pagina]
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Gréafico N° 01: Diagrama de Actividades
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Fuente y elaboracién: Propia

1.9.Ejecutores
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2. Estudio de Mercado

2.1.Andlisis del Entorno
2.1.1. Macro Entorno

2.1.1.1. Factores Legales

Peru viene promulgando distintas leyes y modificaciones a las actuales con
el fin de tener estructuras legales que regulan algunos aspectos centrales

relacionados con el comercio electrénico.

La LEY N° 27291 promulgada el 2000 la cual modifica el cédigo civil,
permitiendo la utilizacion de los medios electrénicos para la comunicacion de

la manifestacion de voluntad y la utilizacién de la firma electrénica.

En el mismo afio se promulga la LEY N° 27309, Ley que incorpora los delitos
informaticos al cédigo penal, con esto el Peru inicia una serie de acciones

para sostener el comercio a través de internet.

En el afio 2005 se promulgo la Ley AntiSPAM Peruana. LEY N° 28493 regula
el uso del correo electrénico comercial no solicitado (SPAM), cuyo objeto es
la regulacién del envio de comunicaciones comerciales publicitarias o

promocionales no solicitadas, realizadas por correo electrénico.

LEY N° 28015: ley de promocion y formalizacion de la micro y pequefia

empresa

Mediante la promulgacion de esta ley, el Estado promueve un entorno
favorable en la creacion y formalizacion de MYPES en el Perd. Apoyando a

los nuevos emprendimientos e incentivando la inversion privada.

Ley N° 30056, Ley que modifica diversas leyes para facilitar la inversion,
impulsar el desarrollo productivo y el crecimiento empresarial, publicada el 2
de julio de 2013, se han introducido importantes modificaciones en el

régimen laboral especial de las micro y pequefias empresas.

Conjuntamente el gobierno esta trabajando en programas que permiten
agilizar diferentes tramites a través de internet, dando lugar al comodo

acceso a la informacion.

El entorno legal se muestra favorable para la puesta en marcha de nuestro

proyecto. El Gobierno vela por la creacion, crecimiento y desarrollo de las
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MYPES. En este aspecto no tenemos una barrera de entrada que impida la

participacion de la empresa en el mercado.

2.1.1.2. Factores Econdmicos

El crecimiento de la economia peruana se ha estabilizado alrededor de su
nivel sostenible de largo plazo. La desaceleracién en el crecimiento del PBI
entre los afios 2012 (6,3 %) y 2013 (5,1 %), se explica por la reduccion del
crecimiento de la inversién privada de 13,5 a 4,3 % y por la menor tasa del
consumo privado de 5,8 a 5,2 %. Este resultado viene acompanado de un
menor incremento de las exportaciones, las cuales pasaron de 5,4 % a 1,5
% en el mismo periodo. Del mismo modo, en los primeros nueve meses del
afio y comparado con igual periodo del afio anterior, la inversion privada se
desacelero significativamente de 14,1 % a 4,8 %, el consumo privado de 6,3

% a 5,2 %, y las exportaciones de 6,8 % a un resultado nulo.

Producto Bruto Interno

Cuadro N° 03 : PBl y Demanda Interna (Contribuciones a la variacion porcentual real)
2012 2013* 2014* 2015*
Ano Rl Set. 13| RI Dic. 13 | Rl Set. 13| RI Dic. 13 | Rl Set. 13| RI Dic. 13
1. Demanda Interna 7.7 6.8 6.1 6.4 6.3 6.7 6.5
a. Consumo Privado 3.9 3.5 3.4 3.5 3.4 3.5 3.5
b. Consumo Publico 0.9 0.7 0.5 0.4 0.6 0.4 0.4
c. Inversion Privada 3 1.8 1 1.9 1.5 2 1.6
d. Inversiéon Publica 1 0.9 1 1 0.9 1 1
2. Exportaciones 0.9 0.1 0.3 1.6 1.1 2 1.9
3. Importaciones 2.3 1.5 1.3 1.8 1.5 2 1.8
4. Producto Bruto Interno 6.3 5.5 5.1 6.2 6 6.7 6.5

Fuente y Elaboraciéon : BCRP

Seproyecta que el PBI crezca 6,0 % en 2014 y 6,5 % en 2015, tasas
cercanas al ritmo de actividad potencial. Este crecimiento potencial asume
gue se van a realizar reformas que aumentarian la productividad. En la
dltima dé cada, teniendo en cuenta la descomposicion del PBI potencial por
sus componentes, la tasa de crecimiento del producto potencial estuvo
principalmente explicada por el incremento del stock de capital, que
contribuy6 en 2,1 puntos porcentuales, y por la evolucion de la productividad

total de factores, con una contribucion de 2,3 %.

El consumo privado creci6é 5,5 %en el primer trimestre, tasa inferior a la del

trimestre anterior (5,8 %). Diversos indicadores muestran un
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comportamiento mas moderado del crecimiento del consumo en el primer
trimestre. Por ejemplo, la venta de vehiculos familiares nuevos crecié 14,1
% (versus 38,4 % en el cuarto trimestre) y los créditos de consumo se
expandieron 13,7 % (versus 15,4 % en el trimestre previo).

Lo rescatable es que el sector privado sigue apostando en nuestro pais, a
pesar de la incertidumbre mundial que se vive por la posibilidad de una

nueva guerra.

Entre enero y setiembre de 2013, el desempefio de la economia de La
Libertad, medido a través del Indicador de Actividad Econdémica Regional,
aumenté ligeramente en 0,3 por ciento. De un lado, crecieron los sectores
servicios gubernamentales (13,3 por ciento), construccion (11,1 por ciento),
servicios financieros (10,2 por ciento), electricidad y agua (4,3 por ciento) y
agropecuario (1,4 por ciento); y de otro lado, se contrajo pesca (-30,8 por

ciento), mineria (-10,5 por ciento) y manufactura (-1,6 por ciento).

Indicador de Confianza del Consumidor

Grafico N° 02: indice de confianza del consumidor 2009 — 2013

65

55 4

45 4

354

Fuente: IPSOS APOYO
Elaboracion: BCRP

El indice de Confianza del Consumidor sigue ubicandose en el tramo
optimista. Este indicador mantuvo en el primer trimestre un nivel promedio de
64 puntos, superior al registrado en el cuarto trimestre del afio 2012 (62
puntos). Sin embargo, este indicador ha mostrado un ligero deterioro durante

los primeros meses del presente afio, ubicandose en mayo en 57 puntos.
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El consumidor se encuentra optimista en el tramo de confianza; es decir que
hay mayor confianza del consumidor, que lo hace méas sensible a
promociones que ofrecen las distintas empresas en el mercado. La confianza
del consumidor, demuestra el poder adquisitivo del cliente y de la buena
expectativa que tiene del mercado; es decir, que se encuentra predispuesto
a la adquisicibn ante un buen producto o servicio que se ofrezca en el
mercado. Ademas el cliente percibe que esta pagando un precio justo por los

diferentes productos o servicios que demanda comunmente.

indice de Confianza Empresarial de Trujillo

Grafico N° 03: Indicador de Confianza Regional Empresarial (ICER)
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Fuente: Encuesta de Confianza Empresarial BCRP

Elaboracién: BCRP Sucursal Truijillo

El indice de Confianza Empresarial Regional (ICER) registré en octubre de
2013 un nivel de 56,2 puntos, 7,4 puntos mas, respecto al mes previo,

ubicandose en el tramo optimista.

[Gréfico N° 04 en la siguiente pagina]
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Proyeccién del PBI 2013 - 2015

Grafico N°04: Producto Bruto Interno 2006 — 2015

Promedio

] I I N I |

2010 2011 2012 2013 w018 2005

Provyeccxon

Fuente y elaboracion: BCRP

En el primer trimestre de 2013 el PBI creci6 4,8 por ciento con respecto al
mismo periodo de 2012, tasa menor a la de trimestres previos. Este
resultado fue consecuencia tanto de factores de oferta, que incidieron en un
menor crecimiento de sectores primarios como pesca, procesadores de
recursos primarios y mineria e hidrocarburos, como de un efecto estadistico
por un menor namero de dias en el primer trimestre de este afio frente al

anterior (afio bisiesto y de Semana Santa).

Para el afio 2013 se ha revisado a la baja la proyecciéon de crecimiento del
BI, pasando de 6,3 por ciento en el Reporte de marzo a 6,1 por ciento en el
presente Reporte, considerando la caida observada en las exportaciones en

el primer trimestre y el menor crecimiento mundial proyectado.

Para el afio 2014, el escenario central de proyeccién continla considerando

una tasa de crecimiento del PBI (6,3 por ciento) en torno a su nivel potencial.

Para el afio 2015 se prevé una tasa de crecimiento mas alta (6,8 por ciento),
gue contempla la entrada en operacibn de proyectos de inversion,

principalmente en el sector minero.

La economia sigue boyante, mientras que las expectativas empresariales y
del consumidor se mantienen altas. Se vaticina un crecimiento mas
auspicioso del Producto Bruto Interno (PBI); se precisa que sus proyecciones
se sustentan en los datos adelantados de la actividad econémica, en un

contexto de buena expectativa empresarial y del consumidor peruano.
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Expectativas de Inflacion para el afio 2014

Grafico N° 05: Expectativas de Inflacion 2013 — 2014

Expectativas de Inflaciéon: 2013 Expectativas de Inflacion: 2014
(Puntos porcentuales) (Puntos porcentuales)
28
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Fuente: Encuesta de expectativas macroeconémicas
Elaboracion: BCRP

El escenario base de proyeccién contempla una posicion de la politica
monetaria que no seria significativamente distinta a la actual en el corto
plazo. Una posicién adecuada de politica monetaria contribuye a mantener
las expectativas inflacionarias ancladas, en particular en el contexto de
choques persistentes e importantes en los productos sensibles de la canasta
del IPC y sobre los indicadores de actividad econémica. En suma, la
proyeccion de inflacion para los afios 2013 al 2015 se ubicaria en un rango
entre 1,5y 2,5 % con un promedio de 2 % en este periodo. La proyeccion
para los proximos dos afios considera la evolucion del ciclo econémico, los
factores de oferta que afectan a los precios de la energia y los alimentos, y

las expectativas de inflacion.

La brecha del producto mide las fluctuaciones ciclicas de la actividad
econdmica que devienen en presiones inflacionarias por el lado de la
demanda. En la proyeccion se considera que el impulso externo negativo,
caracterizado por un entorno internacional de crecimiento mundial aiin débil,
seria compensado por un impulso fiscal y un impulso privado positivos en un
contexto de expectativas optimistas de consumidores y empresarios, con lo
gue se proyecta un ciclo econémico neutral con una brecha producto
cercana a cero para los préximos afios. Esto implica que no se esperan

presiones de demanda interna que afecten a la tasa de inflacion.
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Inflacién para la ciudad de Trujillo

Grafico N° 06 : Inflacion anual de Trujillo 2011-2013
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Fuente: INEI

Elaboraciéon: BCRP Trujillo

El indice de Precios al Consumidor,

en la ciudad de Truijillo, aument6 en

junio 0,14 por ciento, frente al mes anterior y acumulé una inflacién anual de

2,10 por ciento.

Expectativas de Tipo de Cambio 2013 - 2014

Grafico N° 07 : Expectativas de Tipo de Cambio 2013 — 2014
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Fuente: Encuesta de expectativas macroeconémicas

Elaboracion: BCRP

Mediante la intervencién cambiaria, se busca reducir la volatilidad excesiva

del tipo de cambio y acumular reservas internacionales, lo cual desarrolla

fortalezas ante eventos negativos en una economia con un todavia elevado

porcentaje de dolarizacion financiera.
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Tipo de Cambio en la Ciudad de Trujillo

Grafico N° 08 : Tipo de Cambio en Trujillo
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Fuente y elaboracion: BCRP, Sucursal de Trujillo

El tipo de cambio promedio diario, en el mercado paralelo de la ciudad de

Trujillo fue para junio de S/. 2,73 para la compra y S/. 2,76 para la venta.

Este dltimo aumentd su cotizacién en 1,7 por ciento, frente al mes anterior, y

2,9 por ciento, respecto a igual mes del afio anterior.

Crédito al Sector Privado en Nuevos Soles y Délares

Gréfico N°9: Crédito al Sector Privado (Variacion Porcentual)
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Fuente y elaboracién: BCRP

El crédito al sector privado ha moderado su ritmo de expansion con una

variacion anual en abril de 13,7 por ciento frente a un crecimiento de 14,2 por

ciento al cierre del primer trimestre y 15,4 por ciento en 2012, debido

principalmente a la moderacién del crédito en moneda extranjera que crecio

en 10,1 por ciento. Por tipo de colocacion, el crédito a empresas y para

consumo son los que registran una mayor moderacion. Asi, el crédito a
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empresas paso de crecer 12,6 por ciento en el primer trimestre 2013 a 11,9
por ciento en abril y el crédito de consumo pasé de 12,7 por ciento al cierre

de marzo a 12,3 por ciento en abril.

En junio, el crédito a la microempresa acumulé un saldo de S/. 462,5
millones, registrando una caida de 1 %, en términos reales, con relacion a
junio de 2012. En las colocaciones de las instituciones financieras destaca el
crecimiento de las empresas financieras (84,4 %), principalmente, por la
incorporaciéon de la entonces Caja Rural Nuestra Gente (ahora Financiera
Confianza) como empresa financiera; mientras que en las instituciones no
financieras, destaca el crecimiento de Micredit Peru, registrando un aumento

de 53,5 por ciento.

Ventas en el Sector Comercio 2012 — 2013

Grafico N°10: Ventas Reales del Sector Comercio: 2012 — 2013

COMNERCIO COMERCIO DE VEHICULOS COMERCIO AL POR MAYOR COMERCIO AL POR MENCR

Fuente y elaboracién: Encuesta mensual de comercio, INEI®

El sector comercio en noviembre 2013 registr6 un crecimiento de 6,73%,
mostrando incremento en sus tres grandes componentes: la venta,
mantenimiento y reparacion de vehiculos automotores; el comercio mayorista
y el comercio minorista. EI comercio al por menor destacé por la venta en
supermercados e hipermercados que se incrementd por la apertura de
locales a nivel nacional; también la venta de otros productos en almacenes
especializados como equipos de computo, software, articulos de libreria y
equipos médicos; por campafas y promociones pre — navidefias y avances

de temporada de verano.

*Instituto Nacional de Estadistica e Informéatica (INEI). Encuesta Mensual de Comercio, resultados 2012 —
2013 site [en linea] Recuperado el 31/01/14, de http://proyectos.inei.gob.pe/emcrs /PagResultados2009
.asp?varcuadro=1a
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En junio, el indice del nimero de empresas comerciales que aumentaron sus
ventas, con relacion a igual mes del pasado afio, se situ6 en 62,5 puntos, 6,2
puntos por encima del mes anterior, aunque 21,9 puntos menos, frente a

igual mes del pasado afio.

El BCRP cuenta con los recursos e instrumentos necesarios para reaccionar
ante una situacion de crisis, garantizando asi que nuestra economia no sufra
una desaceleracion, por lo que se han disefiado diversas estrategias de
respuesta de acuerdo a los diferentes escenarios de riesgo que se puedan

presentar.

Se puede suponer entonces que si bien existe incertidumbre mundial,
nuestra economia no se esta viendo muy afectada debido a las diversas
medidas que estd tomando el MEF y el BCRP en nuestro pais, logrando asi
estabilizar el entorno economico en el Perd. Entonces el proyecto se
encuentra en un escenario econdémico estable, lo que facilita el ingreso en el

mercado.
2.1.1.3. Factores Politicos

El entorno politico en el Peri se encuentra estable, las politicas
implementadas por el gobierno han tenido aceptacion en la republica, con
algunos casos donde se dieron confrontaciones y discrepancias, el pais
sostiene un sistema democratico con libertad de expresion y buscando la

inclusion de los sectores mas desfavorecidos y marginados.

A diferencia de lo percibido por empresarios e inversionistas, la sensacion de

progreso no es compartida por una parte de la poblacion.

Para los sectores populares, sobre todo fuera de la capital, el Peri no ha
tenido gran crecimiento y la pobreza no disminuido a la velocidad que las

estadisticas marcan.

Existe una necesidad de demostrar avances notorios en infraestructura vial,
saneamiento, educacion, salud y formalizacion del empleo, de lo contrario es
previsible que un amplio sector excluido se sienta atraido por la idea de un

cambio radical.

El entorno politico en el Pera tiene un comportamiento estable, ligeramente

volatil en temporada de elecciones, donde la blusqueda de la estabilidad
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politica que brinde un escenario ideal para inversionistas solo se conseguira
si se logra un equilibrio entre el bienestar social y la inclusion de sectores
que no han obtenido los beneficios que se han centralizado en un porcentaje

de la poblacién.

Podemos distinguir que el Gobierno no est4 poniendo barreras para el
ingreso de Inversion Privada, al contrario, motiva al desarrollo de las MYPES
y les asegura un escenario econémico estable; ademas, pretende asegurar
la supervivencia y crecimiento de las MYPES, mediante mayor gasto publico.

2.1.1.4. Factores Demograficos

Poblacién con acceso a la educacién

Cuadro N° 04: Tasa neta de matricula (% del grupo de edades correspondiente al nivel)

Nivel Inicial Primaria Secundaria Superior
Afio 2005 2012 2005 2012 2005 2012 2012
La Libertad 47.6% | 76.2% 89.5% 92.8% 65.9% 78.1% 54.1%

Fuente: Encuesta Nacional de Hogares del INEI.

Elaboracion: Propia

La educacion de la poblacion abarca tres niveles:

Inicial: que comprende las edades de 3 a 5 afios.
Primaria: que comprende las edades de 6 a 11 afios.
Secundaria: que comprende las edades de 12 a 16 afios.

AN NI NN

Superior: que comprende las edades de 17 a 21 afios.

En el ultimo estudio del INEI, podemos observar que en la region La Libertad
que solo el 76.2% de la poblacion total de 3 a 5 afios tiene acceso a la
educacion inicial; en tanto que el 92.8% de la poblacién total de 6 a 11 afios
tiene acceso a la educacion primaria; mientras que el 78.1% de la poblacion
total de 12 a 16 afios tiene acceso a la educacién secundaria. Informacion
adicional nos otorga el dato del porcentaje de la poblacién que tiene acceso

a algun tipo de educacion superior, ya sea universidades o estudios técnicos.

Comparando con el estudio de 2005, nos muestra el incremento del nimero
de matriculados. Las politicas del nuevo gobierno se estan enfocando en
captar el mayor nimero de matriculados en los respectivos niveles. Por lo

tanto, se espera que la tendencia siga aumentando en los préximos afos.
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Acceso a medios de comunicacion

Segun datos del segundo trimestre del afio 2013, proporcionados por el INEI,
tenemos lo siguiente:

Cuadro N° 05: Acceso a los servicios en los hogares peruanos

Medio Telefonia Mévil | Telefonia Fija | Internet | Radio | Television
IITrim. 2013 83.4% 29.4% 22.5% | 80.3% 81.8%
Fuente: INEI*

Elaboracién: Propia

Estos datos reflejan el acceso a los servicios en los hogares peruanos; sin
embargo, citando al servicio de internet, mediante el cual ofreceremos los
productos, se realiza en mayor proporcién a través de las cabinas publicas
(48,2%), porcentaje menor en 4,6 puntos porcentuales al registrado en igual
trimestre del afio anterior (43,6%). El 44% usa Internet en el hogar y el
14,2% en el trabajo. Es importante resaltar el crecimiento continuo del
acceso a internet en los hogares, que se ha incrementado en 5,3 puntos
porcentuales. Estos datos se tomaran en cuenta al momento de realizar las

estrategias de marketing y de comunicacién en el mercado.

2.1.1.5. Factores Climéaticos

La ciudad de Trujillo se caracteriza por su clima arido y semi-calido, con una
temperatura media maxima de 22, 7° C (72,9° F), y una minima de 15, 8° C
(60,4° F) Con ausencia de lluvias durante todo el afio. No obstante, cuando
se presenta el fenébmeno de El Nifio, el clima varia, aumenta el nivel de

precipitaciones y la temperatura se puede elevar.

2.2.Investigacion de Mercado

2.2.1. Metodologia Utilizada

4 Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI). Informe Técnico: Las Tecnologias de Informacién y
Comunicacion en los Hogares Il Trimestre 2013. [En linea] Recuperado el 04 de diciembre 2013, de

http://www.pcm.gob.pe/wp-content/uploads/2013/12/TIC-Julio-Setiembre-2013.pdf
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Se utilizara el tipo de investigacion exploratoria para recolectar la informacion

necesaria para el proyecto.

A continuacion se detalla lo que se realizara en cada investigacion.

Andlisis Preliminar de la oferta y demanda actual
Estudio cualitativo sobre la oferta local existente en el mercado trujillano.

Se analizaron estas cinco empresas que se encuentran en la ciudad de

Trujillo, sobre productos que comercializan y servicios que ofrecen.

Libreria e Imprenta el Parque S.R.L.
Libreria Copy Ventas
Libreria Book Center

Distribuidora Veguz

NN NN

Representaciones Punto Azul
Base de datos: Portal web de paginas amarillas e internet.

Se utilizé la palabra clave “libreria” y teniendo como requisito que su

centro de operaciones se encuentre en la ciudad de Trujillo.

El analisis lanzé resultados sobre la ubicacion, fecha de inicio de

actividades, en algunos casos su sitio web y correo electrénico.

Ademas, se analiz6é la demanda actual tomando como referencia la Ultima
encuesta mensual de grandes almacenes e hipermercados minoristas
(EMGAHM) realizada en Noviembre de 2012. Este estudio nos sefiala la
evolucion de las ventas en el afio y compara la evolucién de las ventas
con el afio 2011. También nos permite conocer la variacion anual de
ventas por cada empresa que lidera el mercado nacional, el personal
ocupado segun condicion contractual, y el ndmero de tiendas que

existen.
Fecha de estudio: Noviembre 2012
Analisis de Mix de Marketing usado por la competencia

Tomando como referencia el andlisis de la oferta actual, hemos tomando
en cuenta las 5 empresas que se encuentran en el mercado trujillano

para hacer un estudio de producto ofrecido, precio, plaza y promocion.

Br. Carmen Viera, Marilia Teresa
Br. Roca Benites, Jorge Junior Pag. 19



ESTUDIO DE PRE FACTIBILIDAD PARA LA
UNIVERSIDAD IMPLEMENTACION DE UNA LIBRERIA QUE EMPLEA EL
PRIVADA DEL NORTE COMERCIO ELECTRONICO EN LA CIUDAD DE TRUJILLO

N

Base de datos: Cotizaciones y/o proformas e internet.

El estudio arrojo resultados sobre los productos y servicios ofrecidos, los
precios, la ubicacion de sus centros de operaciones, y los diferentes

canales de comunicacién con el cliente.
Fecha de Estudio: Junio del 2013.

= Analisis sobre habitos de consumo de Utiles escolares en la ciudad

de Trujillo

Encuesta a padres de familia de la provincia de Trujillo sobre la
adquisicion de utiles de escritorio.

Base de Datos: INEI, APEIM
Investigacion Cuantitativa:

Nuestro publico objetivo se encuentra entre los 3 a 21 afios de edad. Asi

tenemos en el Censo 2007, que la Provincia de Trujillo tiene la siguiente

poblacion:
Cuadro N° 06: Poblacion censada 2007 de la Provincia de Trujillo
Poblacion Trujillo 2007 811,979 100.00%
3-5 Afios 42,707 5.26%

6-11 Afos 85,798 10.57%

12-16 Afos 82,168 10.12%

17-21 Afos 86,037 10.60%

Total 3-21 Afios 296,710 36.54%

Fuente: INEI
Elaboracion: Propia

La poblacién entre 3 — 21 afios de edad contaba en el 2007 con 296,710
personas, que representaba el 36.54% de la poblacion total de la Provincia de

Truijillo.

Segun proyecciones del INEI para el afio 2014, tenemos la siguiente distribucién

en la poblacion:
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Cuadro N° 07: Proyeccién de poblacién de la Provincia de Trujillo 2014

Poblacion Trujillo 2014 942,729 100.00%
3-5 Afos 49,584 5.26%

6-11 Afos 99,614 10.57%

12-16 Afos 95,399 10.12%

17-21 Afos 99,891 10.60%

Total 3-21 Afios 344,488 36.54%

Fuente: INEI

Elaboracién: Propia

Los porcentajes se tomaron de acuerdo a la distribucion del 2007, ya que no

existe un estudio reciente que permita saber con certeza la distribucién por edad

de las personas. Para el afio 2014, segun proyecciones de INEI, la poblacién ha

aumentado a 344,488 personas, que comprende a personas entre los 3 y 21

anos de edad.

El enfoque de nuestro negocio para determinar los clientes potenciales, esta

conformado por los niveles socio-econémicos AB y C. Segun el estudio de

APEIM 2013, tenemos que la distribucion de las personas por niveles socio-

econdmicos en el departamento de La Libertad, se da de la siguiente manera:

Cuadro N° 08: Niveles Socio-econémicos de La Libertad - 2013

NSE La Libertad Junio 2013
AB 9.6%
C 18.6%
D 28.1%
E 43.7%
Total 100%

Fuente: APEIM

Elaboracién: Propia

Segun el cuadro N° 09, tenemos la tasa de matricula escolar por los tres tipos de

niveles de educacion que existe en el Peru.
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Cuadro N° 09: Poblacion Escolar Segun Tasa De Matricula 2012
Nivel Tasa de Rango de Poblacién
Educacion Matricula 2012 Edad Escolar
Inicial 76.2 % 3-5 Afos 37,783
Primaria 92.8 % 6-11 Afios 92,442
Secundaria 78.1 % 12-16 Afos 74,507
Superior 54.1 % 17-21 Afos 54,041
Total Poblacion Escolar 258,773
Fuente: INEI®
Elaboracion: Propia

En el cuadro N° 08 tenemos a la poblacion que accede a educacion escolar en
los cuatro niveles: inicial, primaria, secundaria y superior. Segun este dato se

procede a determinar la poblacion segun los niveles socioeconémicos.

El enfoque que persigue el proyecto esta en los niveles socioeconémicos AB y
C; y las edades de nuestros clientes potenciales oscilan entre 3 — 21 afios de
edad.

Por lo tanto la distribucion de las personas por edades y niveles

socioecondmicos del afio 2013, se da de la siguiente manera:

Cuadro N° 10: Poblacion escolar segun los niveles socioeconomicos 2014

Poblacién Escolar 2014 segin NSE de la Libertad
3-5 Afios | 6-11 Afios 12-16 Afos 17-21 ARos Total
NSE 2013
37,783 92,442 74,507 54,041

AB | 9,6 % 3,627 8,874 7,153 5,188 24,842
C /18,6% 7,028 17,194 13,858 10,052 48,132

Total 72,974

Fuente: INEI

Elaboracién: Propia

Determinar la muestra:

Segun la encuesta piloto que se realizé a 34 personas padres de familia, donde

quiso calcular el tiempo que tomaba la encuesta en ser respondida, identificar

’Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI). Encuesta Nacional de Hogares. (S.F.) [En linea] De
http://www.inei.gob.pe/
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las posibles confusiones que tienen los entrevistados al contestar una preguntas,

ademas de verificar la interpretacion de las preguntas por los entrevistados. Se

finiquitd toda duda y se modificaron algunas palabras de diferentes palabras

para que de esta manera sea de mejor entendimiento al entrevistado.

Aplicando la formula de muestreo para poblacién finita, se determin6é que la

muestra es de:
n = 382 personas

Datos que se utilizaron

Cuadro N° 11: Datos utilizados para hallar la muestra.

1.96 7"2= 3.8416
0.5 EN2= 0.0025
0.5 N-1= 72,973

72,974 E= 5%

Fuente y elaboracién: Propia

Fecha del Estudio: Julio de 2013. [Ver Anexo]

2.2.2. Fuentes de Informacioén

Aplicaremos una encuesta en el mercado local, asimismo utilizaremos fuentes

de informacion primaria y secundaria.

Se obtuvo informacion de fuentes primarias de [Ver anexo]:

Informacién de Proveedores

Informacioén del Mercado Local

Se obtuvo informacion de fuentes secundarias de:

Actividades Econdmicas de la region

BCRP: informacién econémica

Informacion de la Competencia Local (Directa e Indirecta)

Fuentes periodisticas de andlisis econdmicos regionales.
Estudios recientes sobre el comercio en la region.
APEIM: Nivel Socioeconomico 2013

INEI: informacion de la poblacién de la Provincia de Trujillo y Censo de

Br. Carmen Viera, Marilia Teresa
Br. Roca Benites, Jorge Junior

Pag. 23



ESTUDIO DE PRE FACTIBILIDAD PARA LA
UNIVERSIDAD IMPLEMENTACION DE UNA LIBRERIA QUE EMPLEA EL
PRIVADA DEL NORTE COMERCIO ELECTRONICO EN LA CIUDAD DE TRUJILLO

N

2.2.3. Definicion y Caracterizaciéon del Cliente y/o Consumidor

e Cliente

Padres de familia con hijos que reciben educacion en los diversos centros
educativos y de formacion ubicados en la provincia de Trujillo; y que por
ende demanden productos y/o articulos de uso escolar.

Los productos que requieren varian de acuerdo a la lista de articulos
escolares de cada institucion educativa, y del nivel educativo alcanzado.

e Consumidor

Estudiantes entre 3 y 21 afios de edad que requieren productos de uso

escolar, para tener un desarrollo 6ptimo en su centro de estudios.

Los clientes y consumidores se encuentran en los NSE: AB y C de la ciudad

de Truijillo.

El total de clientes potenciales es de 72,974.
2.2.4. Segmentacion:

El mercado del proyecto esta conformado por estudiantes de los niveles
educativos: inicial, primaria y secundaria, que estan en el rango de edad entre 3
a 21 afos; de la Provincia de Trujillo, que se encuentran en los niveles
socioeconémicos AB y C; y que requieren de Uutiles escolares para poder

desenvolverse 6ptimamente en su centro de estudios.
Criterios de segmentacién

= Segun el Ministerio de Educacion, en el Perl la educacién basica regular
esta determinado por tres niveles: inicial, primaria y secundaria.
= Estudiantes de la Provincia de Trujillo.

» Rangos de edad comprendidos, segun niveles educativos:

[Cuadro N° 12 en la siguiente pagina]

Br. Carmen Viera, Marilia Teresa
Br. Roca Benites, Jorge Junior Pag. 24



ESTUDIO DE PRE FACTIBILIDAD PARA LA
UNIVERSIDAD IMPLEMENTACION DE UNA LIBRERIA QUE EMPLEA EL
PRIVADA DEL NORTE COMERCIO ELECTRONICO EN LA CIUDAD DE TRUJILLO

N

Cuadro N° 12: Rangos de edad, segun niveles educativos
Nivel Educativo Rango de Edad
= Inicial De 3 a 5 afios
= Primaria De 6 a 11 afios
= Secundaria De 12 a 16 afios
= Superior De 17 a 21 afios
Fuente: INEI
Elaboracion: Propia

= Se determind los NSE: AB y C para el proyecto, porque representan los

sectores de mayor poder adquisitivo en el pais.

2.2.5. Andlisis de la Demanda

2.2.5.1. Producto Basico, Real y Aumentado

= Producto basico. Se diferencian segun la linea de producto a la que

pertenecen, asi tenemos:

Cuadro N° 13: Relacion de Linea de Productos.

Papeleria Cartulinas, papel, cartén, etc.
Materiales de oficina Bandejas, portalapices, porta clip, etc.
Materiales escolares Lapiz, borrador, regla, plumén, etc.
Materiales didacticos Juguetes didacticos para nivel inicial.
Suministros de computo | Tintas, toner, CD-R, Memorias USB, etc.

Fuente y Elaboracion: Propia

El cliente cuenta con cinco categorias para poder identificar de manera

rapida el producto que desea comprar.

= Producto real. Las lineas de productos anteriormente descritos, seran
ofrecidas mediante una pagina web que ayude a interactuar al cliente con

nuestro negocio.

Br. Carmen Viera, Marilia Teresa
Br. Roca Benites, Jorge Junior Pag. 25



UNIVERSIDAD

ESTUDIO DE PRE FACTIBILIDAD PARA LA
IMPLEMENTACION DE UNA LIBRERIA QUE EMPLEA EL

N

COMERCIO ELECTRONICO EN LA CIUDAD DE TRUJILLO

PRIVADA DEL NORTE

Cuadro N° 14: Sitio web de Plastilina

Modo de Vista Preliminar \ Valver a Editar

Plosilina™

Nosotros Contactanos Llamanos -044-262811

Llévate un rega[o

por tu

compra

CUADERNO STANDFO
UADERNO STANDFORD X 200 HOJAS

e COMPRA YA! COMPRAYA!
e omm®  Producto Estrella Producto Estrella

(¥
e i

Tu Canito

Seguridad 100%

Novedades

Lo nuevo en Tienda

Producto

Calidad 100%

Garantia 100%

Fuente y elaboracién: Propia

= Producto aumentado. El cliente podra encontrar diferentes canales de
atencion, para poder llegar a la realizacion de compra del producto que

desea.

v Delivery o Entrega a domicilio.

La entrega a domicilio es totalmente gratuita.

v Atencién de compra en internet.

La atencion por compra mediante la pagina web, se atenderd con

entrega a domicilio gratuito.

Atencién de compra por correo electrénico.

La atencion de compra por correo electrénico es una alternativa para

los clientes que tienen temor a comprar en linea.
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v Atencién de compra en tienda.

Es la atencion tradicional, en donde el cliente llega a la tienda a ser
atendido por nuestros colaboradores.

2.2.5.2. Demanda Historicay Actual

Segun la Sociedad de Comercio Exterior (COMEX), en todo el 2010 se
importaron cerca de 39 millones de ddlares en articulos de uso escolar.
La mayor parte de la importacion se da entre setiembre y diciembre, meses

en los que se ha llegado a comprar al exterior $21 millones 662 mil.

La mayor diversidad de productos que solicitan los colegios asi como la
mejora de la economia de los padres, obtuvo buenos resultados para la
campana escolar del 2013. De acuerdo a la distribuidora y comercializadora
TaiHeng, el mercado de Utiles escolares crecio 10% en esta temporada.

Karin Roedenbeck, gerente de marketing de la compafiia, sefiala que otro
factor que esta impulsado el avance del sector es la basqueda de productos
de calidad. Los padres prefieren comprar productos que, pese a ser un poco
mas caros, duran todo el afio.

“Desde hace unos cinco afos vemos que los padres se estan
especializando al momento de la compra de los utiles y, por ende, estan

desembolsando mas”, remarca.

Solo en la lista de Utiles, el gasto puede ser mayor de S/.400, estimé
Rodolfo Salas, gerente comercial de Continental, empresa que fabrica

cuadernos y distribuye articulos educativos.

“Cuando un hijo esta en secundaria, con S/.150 se puede comprar todo. El
costo en primaria puede llegar a S/.280, pero cuando esta en la etapa
preescolar, los requerimientos son mas elevados y la inversién supera los
S/.400”, detallo.

Este afio, las ventas durante la campafa escolar sumaron aproximadamente
S/.500 millones, lo que significaria un crecimiento de 10% en comparacion

con lo registrado en el 2012, previé Roedenbeck.
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El incremento de la comercializacién sera impulsado por el mayor poder
adquisitivo de las familias, asi como por el interés de estas por comprar,
cada vez mas, productos de mayor calidad.

“Las madres se toman su tiempo para comparar precios, pero no les importa

pagar un poco mas si el producto les va a durar”, indicé.

En tanto Salas, de Continental, sostuvo que, si bien los peruanos adn
prefieren comprar en las librerias del barrio y en las ferias escolares, la
tendencia de ir a las tiendas por departamentos especializadas va en

aumento.

PRECIOS SE MANTIENEN

Aungue en los ultimos afos el precio del papel ha estado fluctuando, este
2012 se ha mantenido estable. En base a esto, Karin Roedenbeck explicé el

precio de los cuadernos no sufrird alzas durante la campafia escolar.

Cabe recordar que entre el 2011 y 2012, el precio de los cuadernos subi6 en

5%, alza que termind trasladandose al consumidor.

Los padres de familia durante la campafia escolar destinan un porcentaje
promedio del 54% del ingreso mensual, para la compra de los utiles

escolares.

Gréfico N° 11: Ingreso Mensual que se destina al Gasto Escolar

PORCENTAJE PROMEDIO DEL NSE A/B
INGRESO MENSUAL QUE
DESTINA AL GASTO ESCOLAR
54% * 55% + 57% * 50%

Fuente y elaboracion: Global Research Marketing
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2.2.5.3. Variables que Afectan a la Demanda

e Demanda Estacionaria
La venta de los utiles escolares se ve afectada por temporadas,
existen dos temporadas definidas: época escolar que inicia en
enero de cada afio y época de vacaciones que se dan en Agosto
donde en algunos casos realizan compras, dichas estaciones

afectan la demanda directamente.

¢ Incremento de precio
El precio de los utiles escolares ha ido incrementando en los
ultimos afos, asi tenemos que los precios han ido incrementando
0.1%, 2.2% 2.7% y 2.1% progresivamente en los afos 2007,
2008, 2009 y 2010 respectivamente. Esta variable afecta a la hora
de adquirir los Utiles escolares, porque algunos consumidores se

inclinan por comprar productos de menor calidad.

¢ Incremento de Capitales

Grafico N° 12: Peru: ingreso real promedio per capita mensual2007 — 2012

™

1 54

2007 2008 2008 2010 2011 2012

Fuente: INEl - Encuesta Nacional de Hogares ENAHO 2007 - 2012.

Fuente y elaboracién: INEI — Encuesta Nacional de Hogares (ENAHQ); 2007 — 2012

Elaboracion: INEI

El grafico N° 12 nos muestra la tendencia que ha tenido el ingreso per
capita desde el afio 2007. El incremento ha sido tanto en el sector
urbano y rural, esto es reflejo de la buena gestion econémica que se
esta realizando en el pais; la poblacion peruana en los Ultimos afios
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esta logrando tener mas ingresos que le permiten tener mayor poder

adquisitivo. De esta manera, el afio 2012 concluyé con un ingreso

promedio de S/. 930.00 del sector urbano; S/. 337.40 del sector rural;

y S/

. 790.60 de todo el ambito nacional en promedio.

Frecuencia de compra

Otro factor que se debe tomar en cuenta, es la frecuencia con la
que se compra los Utiles escolares, generalmente los padres de
familia realizan las compras en el primer trimestre del afio; es
decir, cuando reciben la lista escolar, que se da posterior a la
matricula del alumno en la institucion educativa.

Sin embargo, algunos padres vuelven a recurrir a una libreria mas
de una vez porque los alumnos tienden a deteriorar los materiales

con los que trabajan.

Segun la encuesta, los padres de familia asisten mas de seis
veces a comprar Utiles escolares en el afio. Esto se da porque los
materiales que utilizan los alumnos tienden de acuerdo a la etapa
escolar a perderse, deteriorarse por el constante uso que le dan

en su institucién educativa.

Cuadro N° 15: Frecuencia de Compra
FRECUENCIA
Periodo  Cantidad Peso Al afo
Ninguna 0.00 0.00 0.00
Diario 0.00 0.00 365.00
Semanal 17.00 0.04 52.00
Quincenal 0.00 0.00 24.00
Mensual 96.00 0.25 12.00
Trimestral 86.00 0.23 4.00
Semestral 107.00 0.28 2.00
Anual 76.00 0.20 1.00
Total 382.00 6.99
Fuente y elaboracién: Propia

Br. Carmen Viera, Marilia Teresa
Br. Roca Benites, Jorge Junior

Pag. 30



ESTUDIO DE PRE FACTIBILIDAD PARA LA
UNIVERSIDAD IMPLEMENTACION DE UNA LIBRERIA QUE EMPLEA EL
PRIVADA DEL NORTE COMERCIO ELECTRONICO EN LA CIUDAD DE TRUJILLO

N

2.2.5.4. Demanda Proyectada

Teniendo la frecuencia de 6.94 veces con la que los clientes potenciales
compran, se procede a calcular la demanda proyectada durante los
préximos cinco afios. También se tomard en cuenta la tasa de crecimiento

de poblacién que es 1.26%.

Se toma en cuenta que cada escolar compra al menos 15 articulos, esto se
realiza para poder medir el nivel de ventas, ya que el negocio consiste en la

venta de articulos escolares.

Cuadro N° 16: Demanda Proyectada para cinco afos
Afio 2014 2015 2016 2017 2018 2019

Total | 7,651,320 | 7,747,727 | 7,845,348 | 7,944,199 | 8,044,296 | 8,145,654

Fuente: Encuesta del Proyecto
Elaboracién: Propia

2.2.6. Analisis de la Oferta

2.2.6.1. Identificacién de la Competencia

La oferta de productos escolares, articulos de oficina, suministros de
cémputo y papeleria es diversa. Para el consumidor existen diversos tipos
de oferta, en la adquisicion de productos:

Caracteristicas

Tip
Distribuidor por mayor y - Tiendas Especializadas.

por menor de Utiles - Distribuyen Marcas Autorizadas.

- No se especializan en dtiles.

Supermercados - Consumidor atraido por ofertas y pago al

crédito.

- Ofrecen utiles “mas baratos”, sin embargo
Ferias de Utiles escolares _ ) o
. el cliente corre el riesgo de recibir productos
& colegios .
falsificados.
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Imagen N° 02: Tienda de la Competencia

Fuente y elaboracién: Propia

Imagen N° 03: Tienda de la Competencia

Fuente y elaboracion: Propia
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Imagen N° 04: Tienda de la Competencia

Fuente y elaboracién: Propia

Imagen N° 05: Tienda de la Competencia

Fuente y elaboracion: Propia
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2.2.6.2. Oferta Histéricay Presente

La oferta inicialmente era de Librerias de la ciudad, sin embargo con el
ingreso de los Mall's (Real Plaza y Aventura Plaza), la oferta ha

incrementado.

Competencia Directa Competencia Indirecta

Copy Ventas Wong
Book Center Tottus
Punto Azul Metro
Distribuidora Veguz Plaza Vea
Distribuidora Mio’s Lapiz Lépez

Grafico N°13: Evolucion de las ventas al por menor de libros, periédicos y articulos
de papeleria (Miles de nuevos soles)
Miles de
Nuevos Soles var. %
100000 - - 10,0
90000 -
8,0
80000 -
70000 - - 6,0
60000 - 4,0
50000 -
40000 | 2.0
30000 - - 0,0
20000 - I I
- -2,0
10000 -
o+ , . . . . . . : L -a,0
E-13 F M A M J J A s
Fuente y elaboracion: Informe EMGAHM Setiembre 2013

Para setiembre 2013, las ventas totales del Grupo Librerias, periédicos y
articulos de papeleria, registr6 un incremento de 9,3 por ciento en

comparacion a setiembre 2012.
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2.2.6.3. Variable que Afectan a la Oferta

o Disponibilidad de recursos
El manejo de recursos en cada empresa es de acuerdo a como se
establezcan sus politicas, ya que no todos disponen de el mismo
talento humano, capital financiero y recurso tecnolégico para

atender todos los requerimientos del cliente.

e Volumen de importaciones
La mayoria de productos que se venden son importados, a mayor
volumen, mayor diversidad en la cartera de productos que existen

en el mercado.

2.2.6.4. Oferta Proyectada

Tenemos a continuacién el cuadro de oferta proyectado a los cinco

afios de duracion del proyecto.

Cuadro N° 17: Oferta Proyectada para cinco afos
Afo 2014 2015 2016 2017 2018 2019

Total | 4,305,600 | 4,563,936 | 4,837,772 | 5,128,038 | 5,435,720 | 5,761,863
Fuente y Elaboracion: Propia

La oferta proyectada se ha calculado segun el nimero de atencién de
listas en promedio de la competencia por dia. Tomando en cuenta una
atencion minimo de 15 articulos por lista. Asi tenemos a la libreria “El
Parque” con una atencion en promedio de 100 listas por dia, a la
libreria “Punto Azul” de 120 listas por dia, a la libreria “Copy Ventas”
de 300 listas por dia, a la libreria “Book Center” de 300 listas por dia, y

finalmente a la libreria “Veguz” de 100 listas por dia.

Para la tasa de crecimiento se ha tomado en cuenta la tasa de

crecimiento del sector comercial que equivale a un 6%.
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2.2.7. Deduccién del Mercado

2.2.7.1. Proyeccion del Mercado Potencial, Disponible y Efectivo

Mercado Potencial

El Mercado Potencial es “La poblacién que tiene la necesidad de un bien o
servicio, que cuenta con los medios financieros necesarios y que podria
estar interesado en adquirirlo”. En este proyecto se obtuvo el dato de

acuerdo a la compra de Utiles escolares promedio anual.

Cuadro N° 18: Mercado Potencial para cinco afios
2014 2015 2016 2017 2018 2019

Mercado

. 7,651,320 | 7,747,727 | 7,845,348 | 7,944,199 | 8,044,296 | 8,145,654
Potencial

Fuente y Elaboracién: Propia

El mercado potencial esta representado por la demanda proyectada a cinco
anos. Este es el mercado en el que se va a desenvolver el proyecto.

Mercado Disponible

Cuadro N° 19: Mercado Disponible Proyectado para cinco afios
Factor 2015 2016 2017 2018 2019

Mercado | 6571371 | 6,654,170 | 6,738,012 | 6,822,911 | 6,908,879
Disponible

Fuente y Elaboracion: Propia

El Mercado Disponible se ha obtenido segun el factor de 85% que esta en
funcién de las personas que frecuentan una libreria al momento de comprar
los materiales escolares y los clientes potenciales que estan dispuestos a
llegar a nuestra organizacion para obtener sus productos. Para hallar el
mercado disponible, se depende de un factor que resulta de la tabulacion de
encuestas. Este factor esta relacionado con los habitos de consumo que

tiene el mercado potencial, segun las encuestas realizadas.

Mercado Efectivo
El Mercado Efectivo es un concepto mas especifico, es la poblacién que
esta dispuesta a comprar el producto o utilizar el servicio que el proyecto

propone.
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Mercado
Efectivo

Cuadro N° 20: Mercado Efectivo Proyectado para cinco afios

Factor 2015 2016 2017 2018

4,274,832 | 4,328,694 | 4,383,236 | 4,438,464 | 4,494,389

Fuente y Elaboracién: Propia

El Mercado Efectivo se ha obtenido segun el factor de 65% que responde a
la pregunta, segun la encuesta, de la intencién de comprar en Plastilina sus
materiales escolares. El factor del mercado efectivo esta en funcién a la
proporcionalidad de aceptacion del servicio, que se obtuvo de la aplicacion

de la encuesta.

Se ha tomado en cuenta para la proyeccion del mercado disponible y
efectivo en base a la atencién de 15 lista de Utiles escolares como minimo.

2.2.7.2. Mercado Objetivo Proyectado

El factor del mercado meta esta basado en la cobertura del proyecto;

es decir, la capacidad instalada.

Cuadro N° 21: Mercado Meta Proyectado para cinco afios
Factor 2015 2016 2017 2018

Miﬂrg?:o 624,905 632,778 640,751 648,825 657,000

Fuente y Elaboracién: Propia

El Mercado Meta que equivale a un 15% es el resultado de la
capacidad constante del proyecto con relacion al Mercado Efectivo.

2.3.Andlisis de la Comercializaciéon

2.3.1. Marketing Mix Usado por la Competencia

2.3.1.1. Cualidad Intrinseca

La competencia ofrece las siguientes lineas de productos:

e Papeleria en general

e Suministros de cédmputo
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DAD

DE

PRE

FACTIBILIDAD

PARA

LA

e Textos escolares
e Utiles de escritorio

e Utiles escolares

SERVICIOS

El Parque Punto Azul

Copy Ventas

Book Center

Veguz

Delivery

No Si

Si

Si

Si

Pago con
Tarjeta

Si Si

Si

Si

Si

Pagina Web

No No

Si

Si

No

Comercio
Electrénico

No No

No

Si

No

Segun este cuadro podemos deducir que hay dos empresas que

tienen pagina web, sin embargo solo una de ellas practica el comercio

electrénico: BOOK CENTER.

Estas son la pagina web:

Cuadro N° 22:Pagina Web Copy Ventas

)

Copy Ventas §

Los mejores precios

IJJ;%{Z

© Papeleria en General
© Suministros de

© Textos Escolares

© Utiles de Escritorio

© Utiles Escolares
mas..

escolares, de oficina, y toda
clase de productos afines y su
comercializacion en general,
tanto como su importacion y
exportacién, brindar servicios
de fotocopiados, reducciones y
ampliaciones.

Ofertas y Promociones)

Haz Tus
didos
Aqui!
N

Eres el Visitante:

000042733

COPY VENTAS S.R.L. se
ubica en el departamento de
La Libertad, provincia de
Trujillo y tiene como sede
principal el local comercial
ubicado en la Esquina del Jr.
Bolivar 794 y Coldn 602,
ademas de dos sucursales
ubicadas en puntos
estratégicos de la ciudad, tales

TEKNO

Jiico____empresa ] sevicios__[ubidades

Bienvenido, ajnuestro, WebSite;

(COPY VENTAS S.R.L. tiene el orgullo de ser una empresa peruana que surge como tal
en el afio de 1989. La escritura publica de constitucion se encuentra registrada en Ia
Ficha nro. 2068 del Registro de Sociedades Mercantiles de La Libertad.

&

COPY VENTAS S.R.L. tiene por objeto dedicarse a la compra venta de articulos

como el ubicado en Jr. Gamarra 731-A, y Esq. Joaquin Olmedo 206 y Av. Equren Sur
nro. 204, Proximamente estaremos aperturando nuevas sucursales para brindarles una
mejor atencién a todos nuestros clientes de Trujillo, y del norte del pais.

Fuente y elaboracion: Propia
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Cuadro N° 23:Pagina Web Book Center

inicill precticiabiava i Ciante Fomode fre Sarrax
[5} Proouotos bestacavos
Me Fechador Trodat Tampon Azt
Q 2910 i i Art
$/.33.00 Desclles Compror) $/.3.50 Detalles |  Compror|
Tinta Azul Para Artesco
Tampon Artesco arjet
p Plasti
u Busqueda por Marco:
"""" = §/200  (Dusles Comenn) 8/7.50 el (Compsn)
= Artesra M-111 Art 4
S 5
Fuente y elaboracion: Propia

2.3.1.2.

Costo para el Cliente

Para determinar los precios que brinda la competencia, utilizamos una lista

con los 10 productos que mas demandan los clientes:

[Cuadro N° 24 en la siguiente pagina]

Br. Carmen Viera, Marilia Teresa
Br. Roca Benites, Jorge Junior

Pag. 39



UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

N

ESTUDIO

DE

PRE

FACTIBILIDAD
IMPLEMENTACION DE UNA LIBRERIA QUE EMPLEA EL
COMERCIO ELECTRONICO EN LA CIUDAD DE TRUJILLO

PARA LA

PRODUCTOS

1  Colores Largos x 12 Unid.

2 | Cuaderno Chico x 100 Hijs.

3 | Cuaderno Grande x 200 Hjs.

4 Lapiceros A-R-N

5 | Tajador Metélico

6 | Folder o Carpeta

7 Plumones x 12 unid.

8 | Lépiz

9  Papel (CTO)

10  Pegamento

EL PARQUE

Marca Precio
FC S/. 8.00
El Parque S/. 3.50
El Parque S/. 5.50
FC S/. 1.80
ARTESCO | S/. 0.80
ARTESCO ' S/. 450
FC S/.10.00
STABILO S/ 1.20
El Parque S/. 450
UHU S/. 8.00
Total S/. 42.80

Cuadro N° 24: Precios de la Competencia

PUNTO AZUL

Marca Precio
ARTI S/. 6.50
JUSTUS S/. 2.50
NORMA S/. 4.50
STABILO S/. 240
FC S/. 1.00
VINIFAN S/. 4.00
ARTI S/. 8.50
FC S/. 0.80
ATLAS S/. 4.00
ARTI S/. 550
Total S/. 35.70

COPY VENTAS

Marca Precio
FC S/. 7.50
LORO S/. 3.00
STANDFORD ' S/. 6.50
FC S/. 150
FC S/, 1.20
ARTESCO S/. 4.20
FC S/. 9.50
FC S/. 1.00
REPORT S/. 3.50
UHU Sl. 7.50
Total S/. 37.80

Fuente y elaboracion: Propia

BOOK CENTER

Marca

STABILO

JUSTUS

STANDFORD

FC

FC

ARTESCO

FC

STABILO

KEROCOPY

ARTI

Total

Precio

S/.

S/.

S/.

S/.

S/.

S/

S/.

S/.

S/.

S/

9.00

2.50

. 6.00

2.10

1.50

5.00

.12.00

1.20

4.00

6.00

.43.50

VEGUZ
Marca Precio
ARTESCO S/. 7.00
JUSTUS Sl. 2.70
NORMA S/. 5.00
STABILO Sl. 3.20
ARTI S/. 1.20
VINIFAN SI. 4.00
STABILO S/. 9.00
CEDAR S/. 1.00
KEROCOPY | S/. 3.80
STABILO S/. 8.50
Total S/. 37.30
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Ademas, se debe tomar en cuenta que para el servicio de Delivery, todos a

N

excepcion de Copy Ventas cobran un cargo de S/.5.00.

2.3.1.3. Conveniencia

La mayoria de las librerias se encuentran en el Centro Histérico de Trujillo.
Sin embargo, la competencia indirecta se encuentra en las Mall's y/o centros

comerciales de la ciudad.

Cuadro N° 25: Plaza de la Competencia
Copy Book Veguz

Plaza El Parque Punto Azul
Ventas Center

Av. Manuel Vera Jirén Bolivar | Jr. Ayacucho Jr. Orbegoso

. . Av. Pablo Casas
Tienda Fisica ) N° 667
Nro. LI Int. 44 Enriquez Nro. 791 #794 #538
www.copyventa = www.bookcente
Web NO NO Py NO
s.com r.com

Fuente y elaboracién: Propia

2.3.1.4. Comunicacion

Las empresas del sector utilizan su presupuesto de publicidad con mayor
intensidad en la Campafia Escolar. Las estrategias de promocion de las

empresas:

e Pagina web, donde publican los productos y sus respectivas

caracteristicas.

Cuadro N° 26:Publicidad de la Competencia

Fuente y elaboracion: Propia
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e Lista de utiles, donde promocionan la firma de la empresa y las
ofertas.

Cuadro N° 27:Publicidad de la Competencia

LISTAS DE MATERIAL ESCOLAR 2008/2010 \

¥

FEFLITERE]

[l

FEFFLFEFEFTTITE
e R ET R ERERR

L

/

Fuente y elaboracién: Propia

e Paneles publicitarios, que se encuentran en puntos

estratégicos de la ciudad.

2.3.2. Anédlisis del Mercado Proveedor

2.3.2.1. Identificacién y Caracterizacion

A nuestros proveedores lo podemos diferenciar en el siguiente grupo:

e Proveedores Mayoristas
Se caracterizan porque importan productos de marcas reconocidas
internacionalmente como HP, EPSON, REPORT, etc. De esta manera,
antes del inicio de la Campafa Escolar, realizan ferias en donde
muestran las innovaciones de diversos productos. Ademas otorgan una
Linea de Crédito de un monto fijo, con la finalidad de que el Cliente

pueda adquirir sus diversas lineas de productos.
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e Proveedores de Fabrica
Se caracterizan porgue se encuentran en el mercado local, generalmente
en Lima. La mayoria son empresas que ofrecen productos peruanos; sin
embargo, también encontramos empresas de reconocidas marcas
internacionales que fabrican sus productos en nuestro territorio.

Asimismo, ofrecen una Linea de Crédito a sus Clientes.

e Proveedores de Servicios
Se caracterizan porque ofrecen servicios a empresas comercializadoras.
Entre ellos tenemos empresas que ofrecen servicios de: Courier,

alojamiento en internet, de transporte, etc.

Cuadro N° 28:Proveedores en el mercado

Empresa Categoria

TaiLoy S.A.
Continental 5.A.C. Articulos escolares y de oficina
TaiHeng S.A.
Libreria Minerva
San Isidro Labrador
Transportes Linea Empresas de encomienda &
Transportes Chan Chan transportes
Expreso Trujillo

Shalom Empresarial SAC

Compudiskett S.A.

Maxima Internacional S.A.

ACNET SAC Suministros de cémputo
J&M Suministros SAC

C&S Computers and Supplies SAC

Fuente y elaboracion: Propia

2.3.2.2. Criterios de Seleccion

La empresa demandara los siguientes bienes y servicios:
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Descripcion Pesos
. .. [0)
Articulos escolares y de oficina 65%
. , 0,
Suministro de cémputo 20%
.. 0
Servicios en general 15%
Total 100%

e Atrticulos escolares y de oficina
e Suministros de cémputo

e Servicios en general

Los siguientes criterios se tomardn en cuenta al momento de elegir a los
proveedores:

a.Acceso a linea de crédito del proveedor: se otorgara a la empresa un
determinado monto de linea de crédito, mediante el cual se pueda
adquirir diversidad de lineas de producto del proveedor. La empresa se

compromete a pagar la deuda, segun la fecha que corresponda.
b. Invitacion de eventos de pre-campafia: se otorgara invitaciones a la
empresa a las ferias de pre-campafia escolar en donde se tendra

acceso a la informacién de productos innovadores en el mercado.

c. Atencion adecuada: se evaluara el tiempo y el estado de los productos

que se ha requerido.

d. Acceso a descuentos, ofertas y promociones.

2.3.2.3. Evaluacion y Seleccion

e Proveedores de mercaderia;

Para articulos escolares y de oficina se tiene la siguiente evaluacion:
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Criterio Peso TaiLoy S.A. Total
Costo 35% 5 1.75
Descuento 25% 4 1.00
Ubicacion 15% 3 0.45
Linea de Creédito 25% 3 0.75
Total 100% 3.95
Criterio Peso Continental SAC Total
Costo 35% 3 1.05
Descuento 25% 3 0.75
Ubicacion 15% 3 0.45
Linea de Crédito 25% 2 0.50
Total 100% 2.75
Criterio Peso TaiHeng S.A. Total
Costo 35% 4 1.40
Descuento 25% 3 0.75
Ubicacion 15% 3 0.45
Linea de Crédito 25% 3 0.75
Total 100% 3.35
Criterio Peso Minerva Total
Costo 35% 3 1.05
Descuento 25% 2 0.50
Ubicacion 15% 3 0.45
Linea de Crédito 25% 2 0.50
Total 100% 2.50

Luego de realizar la evaluacion respectiva, se selecciona a TAlI LOY S.A. como
proveedor de mercaderia de articulos escolares y de oficina. Su puntaje fue de:
3.95.
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Para suministros de computo se realiza la siguiente evaluacion:

Criterio Peso Compudiskett Total
Costo 35% 4 1.40
Descuento 25% 3 0.75
Ubicacion 15% 2 0.30
Linea de Crédito 25% 2 0.50

Total 100% 2.95

Criterio Peso Maxima Total
Costo 35% 5 1.75
Descuento 25% 3 0.75
Ubicacion 15% 2 0.30
Linea de Crédito 25% 4 1.00

Total 100% 3.80

Criterio Peso ACNET S.A. Total
Costo 35% 3 1.05
Descuento 25% 2 0.50
Ubicacion 15% 2 0.30
Linea de Crédito 25% 2 0.50

Total 100% 2.35

Criterio Peso J&M Total

Costo 35% 2 0.70

Descuento 25% 1 0.25
Ubicacion 15% 2 0.30
Linea de Crédito 25% 1 0.25

Total 100% 1.50
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Criterio Peso C&S Total
Costo 35% 3 1.05
Descuento 25% 2 0.50
Ubicacion 15% 2 0.30
Linea de Crédito 25% 2 0.50
Total 100% 2.35

Por lo tanto, se selecciona a la empresa MAXIMA INTERNACIONAL
S.A., ya que obtuvo el mayor puntaje de 3.80.

= Proveedores de servicios:

Para la eleccion de la empresa de servicios de encomienda y

transporte de mercaderia, se ha realizado la siguiente evaluacion:

Criterio Peso S. Isidro Total
Costo 35% 5 1.75
Descuento 25% 3 0.75
Entrega Dom. 15% 5 0.75
Crédito 25% 3 0.75

Total 100% 4.00

Criterio Peso Linea Total
Costo 35% 3 1.05
Descuento 25% 2 0.50
Entrega Dom. 15% 3 0.45
Crédito 25% 3 0.75

Total 100% 2.75

Criterio Peso Chan Chan Total
Costo 35% 4 1.40
Descuento 25% 2 0.50
Entrega Dom. 15% 3 0.45
Crédito 25% 3 0.75

Total 100% 3.10
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Criterio Peso E.Trujillo Total
Costo 35% 3 1.05
Descuento 25% 2 0.50
Entrega Dom. 15% 3 0.45
Crédito 25% 2 0.50
Total 100% 2.50
Criterio Peso Shalom Total
Costo 35% 3 1.05
Descuento 25% 2 0.50
Entrega Dom. 15% 3 0.45
Crédito 25% 3 0.75
Total 100% 2.75

San Isidro Labrador es seleccionado como el proveedor de servicios

de transporte mercaderia. Su puntuacién fue de: 4.00

2.3.3. Canales y Medios

2.3.3.1. Identificacién de Canales y Medios
Canal de distribucién

El canal de distribucion mas usado en el mercado y por la

competencia es el siguiente:

Cuadro N° 29:Canal de Distribucion

> Productor >> Mayorista >> Minorista >>Con:iunr:I|dor>

Fuente y elaboracién: Propia
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2.3.3.2. Caracterizacién de Actores segun Canal y Medio

Cadena de distribucion
Este es el proceso comun de distribuciéon para un producto, en el cual
participan los intermediarios, con lo que se facilita la circulacién del producto

para que pueda llegar al consumidor final.

Cuadro N° 30: Cadena de distribucion

~N

e Aqui se encuentran los fabricantes de diversas lineas

de articulos escolares.
Productor
J

N
* Empresas que negocian directamente con la fabrica en
la adquisicién de productos en gran proporcion, por el

Mayorista | cual se obtiene un costo ventajoso. )

N
* Empresas que negocian con los mayoristas en la
adquisicion de productos en menor proporcion, trata
Minorista directamente con el consumidor final.

J
N
} * Persona que consume el producto.
Consumidor
Final )

Fuente y elaboracion: Propia

La empresa se ubica como intermediario en el canal de distribucién, porque
se dedicara a la venta minorista de las diversas lineas de articulos escolares
que se comercializan en el mercado local; es decir, que tenemos contacto

directo con el consumidor final.

2.3.3.3. Condiciones de Acceso

Existe un cdmodo acceso al mercado, porque existe diversidad de empresas
productoras y también mayoristas, que ayudan a que el desenvolvimiento
del mercado sea méas dinamico.

La mayoria de importadores y/o productores de las diferentes marcas y
lineas de productos, se encuentran en la capital del Peru; es decir, la ciudad

de Lima.
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En Lima encontramos importadores, productores, distribuidores mayoristas y
minoristas que se encargan de circular los diferentes productos en el

mercado hasta llegar al usuario o consumidor final.
2.3.3.4. Criterios de Seleccion
Se utilizaran los siguientes criterios de segmentacion:
e Costo de producto
Se evaluara la compra directa con el producto, o a través de un
mayorista.
e Descuento por volumen de compra
Se investigard los descuentos que ofrecen cada productor y/o
mayorista.
e Ubicacion
Es importante sefialar donde se encuentran cominmente los

productores y/o intermediarios.

e Lineade Crédito
Verificar si en el mercado otorgan linea de crédito.

2.3.3.5. Evaluacion y Seleccion de Canales y Medios

Se calificara con la puntuacion de 1 al 5. Siendo 5 “muy bueno”, y 1 “muy

malo”.

[Cuadro N° 31 en la siguiente pagina]
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Evaluacién de Productor y/o Fabricante:

Cuadro N° 31: Evaluacion de productor

Criterio Peso Productor Total
Costo 0.35 5 1.75
Descuento 0.30 5 1.50
Ubicacion 0.10 3 0.30
Linea de Crédito 0.25 3 0.75
Total 1.00 4.30

Fuente y elaboracion: Propia

Evaluacién de Mayorista:

Cuadro N° 32: Evaluacién de mayorista

Criterio Peso Mayorista Total
Costo 0.35 4 1.40
Descuento 0.30 4 1.20
Ubicacion 0.10 5 0.50
Linea de Crédito 0.25 4 1.00
Total 1.00 4.10

Fuente y elaboracion: Propia

Basandonos en los criterios de seleccién y en los pesos otorgados a cada
criterio, procedemos a seleccionar el canal mas conveniente para el

desarrollo del proyecto.

Por lo tanto, la seleccién es para el canal del Fabricante o Productor, que

obtuvo un puntaje de 4.30 sobre 4.10 del Mayorista.

El punto mas débil del fabricante es la ubicacion, ya que se encuentran en
lugares que estan fuera de la ciudad, lo que dificulta el acceso a los medios
de transporte; sin embargo, los costos y descuentos que ofrecen son los
més convenientes al momento de elegir el canal mas Optimo para el

proyecto.
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3. Estudio Técnico

3.1.Especificaciones Técnicas del Producto

La empresa pretende comercializar tres lineas de productos:

a. Lineade articulos

escolares

Esta linea comprende una cartera de productos, que utilizan en su mayoria los

estudiantes de los centros educativos.

Cuadro N° 33: Lineas de Productos

Colores
-Presentacion: 12 unid.
-Largos y cortos.

Compas
-Punta metalica.
-Cuerpo pléstico.

Crayones
-Presentacion: 12 unid.
-Largos y cortos.
Temperas
-Presentacion: 7 unid.
-Pincel incluido.
Plumones
-Presentacion: 12 unid.

-Largos y cortos.

Etiquetas

-Presentacion: 100 unid.

Stickers
-Presentacion: 25 unid.

Tijeras
-De punta roma.

Forros
-Tamafio: Oficio, carta, A-4.

Presentacion: 5 Mt.

PRODUCTOS
Borradores
-Blanco y mixto.
-Grande y pequefio.

Correctores
-Punta metal y punta pléstica

Escuadras
-De 30y 20 cm.

-De cristal.

Lapiceros

-Colores: azul, rojo y negro.

Lapices
-Punta grafito.
-De madera.

Minas

-Presentacion: 24 unids.

Reglas
-De 60,30 y 20 cm.
-De cristal.

Tajadores
-De plastico y metal.

Tizas
-Antialérgicas.

-Presentacion: 10 unid.

Portaminas

-Punta: 0.5y 0.7 mm

-De metal y plastico.
Resaltadores

-Punta biselada

-Colores: Amarillo, verde, rosado
y naranja.

Folders

-De plastico.

-Tapa Transparente.

Plastilina

-Presentacion: 12 unid.

-Largos y cortos.

Colas

-Presentacion: Y2 de Kiloy de 1
Kilo.

Gomas

-Liquida.

-Presentacion: 250 ml.

Limpia tipos
-Presentacion de 1y 25 unid.

Pegamento

-En barra.

-De 21y 40 grs.

Siliconas

-Presentacion: barra gruesa y

delgada.

Fuente y elaboracién: Propia
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Asimismo se incluye las marcas que se pretende comercializar, estas marcas se

encuentran bien posicionadas en el mercado.

Cuadro N° 34: Marcas Ofrecidas

MARCAS

s ARTESCO (=) STABILO

FABER CASTELL

si

Felikan © 3M RTi.

Lider an precison y caidand

MONGOL. Illillg 0

UHU AN

Leytonse

Ligull Shurtape
paper: A TERCON

Fuente y elaboracién: Propia

% PILOT

b. Linea de papeleria

Cuadro N° 35: Lineas de Productos
PRODUCTOS

Cuadernos
Blocks

) -Cuadriculado, rayado, Cartén
-De 50 y 100 Hojas.

) triple renglon, etc. -Diferentes medidas
-Cuadriculado y
-De 50, 100, y 200 -Colores
rayado. .
hojas.
) ) Papel Varios
Cartulina Papel Fotocopia

) ) -Diferente tipo de
-Diferentes medidas -De 60, 75y 80 grs. .
] papel utilizado para
-Colores -Diferentes tamafios. .
manualidades.

Fuente y elaboracién: Propia
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Cuadro N° 36: Marcas Ofrecidas
MARCAS

- [norma)]

T :
] cu.nssnc
A\ ALtA CALIDAD

INDUSTRIAL
PAPELERA

andes  AIAS g

W Grafi
REPOR "y papels.a. €

KIMBERLY

Fuente y elaboracién: Propia

c. Lineade cdomputo

Cuadro N° 37: Lineas de Productos

PRODUCTOS
CD-R DVD-R Memoria USB Pilas
-De 700 mb. -De 4y 8 gb. -Capacidad variada. -De AAy AAA.

Fuente y elaboracion: Propia

Cuadro N° 38: Maca de Productos

Marcas

princo ETFN] ®Kingston

ounace [JISINRR ra

Fuente y elaboracion: Propia
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La empresa ofrecerd los siguientes servicios en la comercializacion de

productos de uso escolar.

a. Venta de mostrador
Es la venta en tienda, donde el cliente o consumidor asiste a la tienda para
adquirir un producto. Para este servicio estaran disponibles los siguientes

recursos:

Recursos humanos

=  Vendedor(es)

Se encargara de atender los requerimientos del cliente.

=  Empaquetador(es)

Se encargara de preparar el pedido solicitado por el cliente.

= Cajero(s)
Se encargara de cobrar el requerimiento de productos solicitado por el
cliente, para que pueda ser despachado.

= Impulsadora(s)
Se encargara de motivar la compra de productos, ofreciendo diferentes

muestras a los clientes.

= Personal de seguridad
Estara a cargo de una service, pero brindaran seguridad al cliente, ante

cualquier eventualidad que pueda surgir en el momento de su compra.

Recursos materiales

¢ Computador(as)
Estaran cargadas de un software, que sera el sistema de la empresa. Se
podra consultar precio y stock de los diferentes productos que ofrece la

empresa.
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e Escaner de Venta(s)
Ayuda en la tarea de la gestion del establecimiento comercial de venta al
publico que puede contar con sistemas informaticos especializados

mediante una interfaz accesible para los vendedores.

o Catélogo(s) y/o folleto(s)

Guiaran al cliente a conocer las caracteristicas de diferentes productos.

¢ Maquina(s) de caja registradora
Serd manejado por el personal de caja, facilitando el cobro de los

productos.

b. Venta por tienda virtual y correo electrénico

Venta por pagina web

Este serd& el servicio de comercio electrénico, la pagina web estara a cargo de
una empresa que ofrezca servicios de alojamiento en internet. Cabe sefalar

que la entrega del producto en este servicio es a domicilio.

Las caracteristicas de la pagina web:

e Catalogo virtual: Detallando las caracteristicas y precio de los
diferentes productos escolares.

e Pago con tarjeta de crédito: Que sera con asociacion a VISA y
MasterCard.

La entrega a domicilio sera con los datos sefialados por el cliente al momento

de realizar su compra en la pagina web.
Venta por correo electrénico

Sera para las personas que no pueden pagar via web, pero quieren ser
atendidos a domicilio. Tendran que enviar el cddigo de pedido generado en la
web, al correo electrénico para poder ser atendidos. En la pagina web, podra
seleccionar los productos que desean, se le atendera con el codigo de pedido
generado. De esta manera, el pago sera contra entrega; es decir, en el

domicilio del cliente.
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3.2.Ingenieria Bésica
3.2.1. Descripcion de Procesos

3.2.1.1. Mapa de Interaccion de Procesos

Grafico N° 14: Mapa de Procesos
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Fuente y elaboracion: Propia

ESTRATEGICO

PLANIFICACION

= Se realiza una planificacién anual de las actividades de la empresa.

= Tenemos:

o Planificacion Campafia Escolar

o Planificacién Ventas (Empresas Publicas y Privadas)

o Planificacibn Compras (Segun antecedentes de afios anteriores)
= Se establecen estrategias, objetivos y metas para el afio.

= Se realiza la asignacion de los recursos a través del afio en ejercicio.

OPERATIVO

COMPRA
= Se da compra de productos segun la planificacion.
= Compra en campafia escolar y requerimientos segun Convenio Marco y de

empresas particulares.
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ALMACEN
= Recepciona y registra los productos comprados
= Atiende los requerimiento segun el stock disponible
= Organizacion y Control de Productos
= Verificacion de Stock de Productos

VENTA
= Se realiza con la respectiva guia de remision y factura. La venta puede ser al
contado o al crédito.
= Sino llegamos a completar lo requerido por el cliente, se hace compra al
proveedor de los faltantes
= Este proceso se da con empresas a las cuales se le ha sido otorgada crédito;

también se registra a empresas que son agentes de retencién.

APOYO

E - COMMERCE

= Proceso de venta y comercio por internet.

= Acelerar las operaciones de venta

= Proveer nuevas maneras de para encontrar y servir a los clientes.
SISTEMAS

= Brindar soporte técnico

= Actualizar la cartera de productos

= Implementar sistemas de seguridad en la pagina web

CONTABILIDAD
= Registros con bases en sistemas y procedimientos técnicos adaptados a la

diversidad de operaciones que pueda realizar un determinado ente.

= Clasificar operaciones registradas como medio para obtener objetivos
propuestos.

» Interpretar los resultados con el fin de dar informacion detallada y razonada
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3.2.1.2. Procesos Principales

Los procesos detallados a continuacion tienen relacion con procesos
comunmente usados en este tipo de negocio: la comercializacién de

productos.
Proceso de Compra
El proceso de compra se caracteriza por el requerimiento de productos a los

proveedores de la empresa, luego de haber verificado el stock disponible en

almacén o segun las necesidades.

Cuadro N° 39: Proceso de Compra

Inicio H Sﬂll?ltut.l'de — Contraoferta — Emiigoricniie
Cotizacion

compra

!

Verificacion de Degésitu en
Pedido | uenta

P . e
{Es .
" Conforme? -~ ( — Mercaderia

-

—

Ingreso en o
Almacén ) o

Fuente y elaboracion: Propia

Se inicia con la respectiva cotizacion de productos, segun el requerimiento
de la empresa. Posteriormente realizamos la contraoferta, con la finalidad de
negociar la cantidad y el precio del producto, luego de llegar a un acuerdo
se procede a emitir la orden de compra correspondiente. Se realiza el
deposito en cuenta para pedir el despacho correspondiente del pedido. En la
recepcion de la mercaderia se procede a verificar la conformidad de la
cantidad y estado de los productos, en caso de no ser conforme se realiza
un informe al proveedor; si es conforme se hace el ingreso de la mercaderia

al almacén.
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Proceso de Almacén

En el proceso de almacén se tienen las actividades de recepcion,
almacenamiento y distribucion. En almacenamiento, tenemos el almacenaje
de productos, es decir el ingreso, registro y organizacion de los productos.
Luego se codifica a los productos con su respectivo etiquetado,

determinando a que linea de producto pertenece.

Cuadro N° 40: Proceso de Almacén

Almacenaje de

alcl Productos

-

\ 4

Etiquetado de

Recepcion Productos

:
:

Almacenamiento — Picking

v . 4

Ubicacion de
Productos

Distribucion

:
:

o
=

Emision de Guia
de Remision

—

Fuente y elaboracion: Propia

Posteriormente se realiza el picking; es decir, la preparacion de pedidos
segun el requerimiento del cliente para realizar el armado de bultos y
finalmente se emite la guia de remisién, que es el documento que permite la

salida de productos de almacén.

Proceso de venta

El proceso de venta se caracteriza principalmente por atender los
requerimientos del cliente; es decir, atender al cliente. La atencion al cliente
esta relacionada directamente con la solucién de consultas o requerimientos

que presente el cliente al momento de asistir a la empresa.
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Cuadro N° 41: Proceso de Venta

Inicio

Atencién al Cliente

> Cliente solicita
producto

Se busca el
producto

No

¢ Stock?

Se informa el valor
del producto

Cliente cancela £
valor del producto | ™

- Cliente recibe su
Fin — &

producto

Fuente y elaboracion: Propia

3.2.1.3.

Cuando un cliente solicita un producto, se verifica la disponibilidad del stock
del producto. Si la busqueda es negativa, se procedera a preguntar si desea
otro producto; si es positiva se procedera a informar el valor del producto.
Para poder despachar el requerimiento, el cliente debera cancelar el valor
del producto, en donde recibira su comprobante de pago con el cual podra
reclamar el despacho de su pedido. De esta manera se da el proceso de
venta por mostrador.

Procesos de Apoyo

Proceso de venta por comercio electrénico

El comercio electrénico es otro canal mediante el cual la empresa se
dispone a captar ventas, de esta manera participa el sitio web y correo

electrénico de la empresa.

El cliente podra consultar los productos que ofrece la empresa, en el
catalogo virtual de la pagina web, analizando las caracteristicas y precios
del producto que se predispone a comprar. Ademas cuenta con la
herramienta de pago por el sitio web, utilizando su tarjeta de crédito;
también contamos con el servicio de pago en cuenta bancaria, para aquellos
usuarios que no cuenta con tarjeta de crédito pero que desean adquirir sus

productos por este medio.
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Cuadro N° 42: Proceso de Venta por Comercio Electrénico

Se busca el
producto

Atencién al cliente > —

il Cliente solicita
producto

NO

(STOCK?

S 2 Cliente recibe su Cliente cancela p 'Se Informs al
Fin < g cliente el valor del
producto valor del producto
producto

Fuente y elaboracién: Propia

Una vez confirmado el pago del pedido, la empresa procede a despachar el
requerimiento. Se envia el pedido, con lo cual se espera la conformidad del
cliente. Si no es conforme se procede a resolver los problemas que se
presentaron en el despacho de los productos; si es conforme se procede a
la atencion post-venta en donde se pretende ofrecer otros productos al

cliente.

Proceso de marketing de producto

Cuadro N° 43: Proceso de Marketing de Producto

cliente

dNalizar
Producto

Fuente y elaboracién: Propia

El proceso de marketing para un producto se dara analizando las
caracteristicas del producto, posteriormente se efectuara el enfoque hacia el

cliente, en donde determinaremos la utilidad del producto para el
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consumidor final. Luego se disefia la campafia de promocién del producto,
para posteriormente analizar los resultados, constatando el impacto del
producto en el cliente de la empresa. Esto nos conlleva a la
retroalimentacion, porque el cliente sera el que determine el éxito del

producto en el mercado.
3.2.1.4. Otros Procesos

Proceso de Recepcion de mercaderia de la empresa de transporte

Cuadro N° 44: Proceso de Recepcioén de Mercaderia

Recepcion de Mercaderia

NO

(Cumple
Cantidad

¥
._Entrega?

Si

Firma de Conformidad y
pago del servicio.

Fuente y elaboracién: Propia

Este proceso consiste en la recepcion de mercaderia que ha sido trasladada
por terceros por lo que se procede a verificar si la cantidad y cualidades del
producto cumplen con la orden de compra que se realiz6 al proveedor. Si es

asi se firma la conformidad de la recepciéon de mercaderia, caso contrario

se comunica la disconformidad del despacho.

3.2.2. Produccién y Capacidad
3.2.2.1. Tiempo de Ciclo

Para la oferta de productos, se han identificado tres actividades:
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Cuadro N° 45: Tiempo aproximado de atencion
Actividad Tiempo aproximado
Venta 15 minutos
Pago 5 minutos
Despacho 10 minutos
Total 30 minutos
Fuente y elaboracién: propia

Venta:

Cliente realiza su requerimiento, se resuelve consultas acerca de los

productos que desea adquirir y se le genera la orden.

Pago:

Cliente paga por los productos que ha decidido adquirir, para exigir la

atencion de su pedido.

Despacho:

Preparacion de pedido, posteriormente se realizard la verificacion y

conformidad del cliente.

3.2.2.2.

Balance en Linea

Se haré el balance en linea en funcién al tiempo que toma cada actividad, y

el nUmero de personas que se dispondra por cada actividad.

a. Servicio de venta en mostrador

Cuadro N° 46: Balance en linea de venta de mostrador
Operaciéon | Tiempo (min) | Porcentaje | # Personas
Venta 15 67% 10
Pago 5 7%
Despacho 10 27% 4
Total 30 100% 15
Fuente y elaboracién: propia
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En tienda se encontrardn a 15 colaboradores que seran distribuidos entre
vendedores, un cajero, y empaquetadores. El tiempo aproximado que dura
la atencién de un cliente con su lista escolar es de 45 minutos. Habra un
solo cajero, diez personas encargadas de la atencion y cuatro
empaguetadores que se encargaran del despacho de los requerimientos

que haga el cliente.

b. Servicio de venta por pagina web y correo electrénico

Cuadro N° 47: Balance en linea de venta electronica

Operacién | Tiempo (min) [ Porcentaje | # Personas
Recepcién 3 20% 2
V. Pago 2 13% 1
Despacho 10 67% 7
Total 15 100% 10

Fuente y elaboracion: propia

Se tendra en sistema a dos personas encargadas de la recepcion de los
pedidos, una persona que verifique el pago de los requerimientos del
cliente, y siete personas que estaran encargadas del despacho. La
atencion aproximada del pedido dura 15 minutos, cabe sefialar que este

tiempo no incluye la entrega a domicilio.
3.2.2.3. Posibles Cuellos de Botella

Cuello de botella en la actividad de venta
e Cliente con muchas dudas y/o consultas.

e Cliente no encuentra lo que requiere.

Cuello de botella en la actividad de pago
¢ No hay sistema de pago con tarjeta

e Sistema de la empresa averiado

Cuello de botella en la actividad de despacho
e Los productos no estdn debidamente ubicados en almacén.

o Colaborador se demora en despacho.
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3.2.2.4. Programa de Produccion por Linea de Producto

A continuacion se detalla la linea de produccién por linea de producto:

[Cuadro N° 48 en la siguiente pagina]
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Cuadro N° 48: Produccion de Linea de producto
ITEM % 2015 2016 2017 2018 2019

Productos

Total 100% 187,472| 215,145| 243,485| 272,507| 302,220
Temperas x 7 4% 7,210 8,275 9,365/ 10,481 11,624
Block Cartulina Colores 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Block Papel Color 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Block Hojas Cuadriculado o Rayado 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Borrador 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Tajador 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Carton Corrugado 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Cartuchera 5% 9,614| 11,033| 12,486 13,975| 15,498
Carton Duplex 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Cartulina Escolar 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
CD-R 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Juego de Escuadras 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Cinta Adhesiva 1/2 x 36 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Cinta Maskingtape 2" 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Colores x 12 und 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Compas 4% 7,210 8,275 9,365| 10,481 11,624
Corrector 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Crayolas x 12 und 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Cuaderno A4 100H C/Disefio 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Cuaderno A4 100H S/Disefio 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Cuaderno A5 100H C/Disefio 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Cuaderno A5 100H S/Disefio 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Cuaderno Espiral A4 200H C/Disefio 4% 7,210 8,275 9,365| 10,481| 11,624
Cuaderno Espiral A4 200H S/Disefio 4% 7,210 8,275 9,365| 10,481| 11,624
Cola x 60CC Escolar 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Folder Manila 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Folder Plastico 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Forro 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Archivador 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Lapiz 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Limpiatipo 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Memoria USB 2GB 4% 7,210 8,275 9,365/ 10,481 11,624
Mica A4 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Nota adhesiva x 100 4% 7,210 8,275 9,365/ 10,481 11,624
Papel Bond 75 gr. A4 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Papel Crepé 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Papel Lustre 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Papel Sabana 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Papel Seda 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Pegamento en Barra 4% 7,210 8,275 9,365 10,481| 11,624
Pegamento Liquido 4% 7,210 8,275 9,365| 10,481| 11,624
Pincel 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Tijera 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Plastilina x 10 und 4% 7,210 8,275 9,365/ 10,481 11,624
Plumén delgado x 10 4% 7,210 8,275 9,365| 10,481 11,624
Plumén grueso x 10 4% 7,210 8,275 9,365/ 10,481 11,624
Plumén indeleble 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Plumén Pizarra 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Regla 30 cm 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Resaltador 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Silicona Liquida x 250ml 4% 7,210 8,275 9,365| 10,481| 11,624
Total de Productos 100% 187,448| 215,137| 243,502| 272,519| 302,236

Fuente y elaboracién: Propia
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3.2.2.5. Capacidad Ma&ximay Normal

CAPACIDAD MAXIMA POR LINEA DE PRODUCTO

[Cuadro N° 49 en la siguiente pagina]
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Cuadro N° 49: Capacidad Maxima

0 016 0 018 019
Total 657,000| 657,000| 657,000| 657,000 657,000
Temperas x 7 4%| 25,269| 25,269 25,269| 25,269 25,269
Block Cartulina Colores 1% 8,423| 8,423 8,423 8,423| 8,423
Block Papel Color 1% 8,423| 8,423| 8,423| 8,423| 8,423
Block Hojas Cuadriculado o Ray| 1% 8,423 8,423 8,423 8,423 8,423
Borrador 1% 8,423 8,423 8,423 8,423 8,423
Tajador 1% 8,423| 8,423 8,423| 8,423| 8,423
Carton Corrugado 1% 8,423| 8,423 8,423| 8,423| 8,423
Cartuchera 5%| 33,692| 33,692 33,692| 33,692 33,692
Carton Duplex 1% 8,423| 8,423 8,423| 8,423| 8,423
Cartulina Escolar 1% 8,423| 8,423 8,423 8,423| 8,423
CD-R 1% 8,423| 8,423 8,423| 8,423| 8,423
Juego de Escuadras 1% 8,423| 8,423 8,423| 8,423| 8,423
Cinta Adhesiva 1/2 x 36 1% 8,423| 8,423 8,423| 8,423| 8,423
Cinta Maskingtape 2" 1% 8,423 8,423 8,423 8,423 8,423
Colores x 12 und 1% 8,423| 8,423| 8,423| 8,423| 8,423
Compas 4%| 25,269| 25,269 25,269| 25,269 25,269
Corrector 1% 8,423 8,423 8,423 8,423 8,423
Crayolas x 12 und 1% 8,423| 8,423 8,423| 8,423| 8,423

Cuaderno A4 100H C/Disefio 1% 8,423| 8,423 8,423 8,423| 8,423
Cuaderno A4 100H S/Disefio 1% 8,423| 8,423| 8,423| 8,423| 8,423
Cuaderno A5 100H C/Disefio 1% 8,423| 8,423| 8,423| 8,423| 8,423
Cuaderno A5 100H S/Disefio 1% 8,423| 8,423 8,423 8,423| 8,423
Cuaderno Espiral A4 200H C/Did4% | 25,269| 25,269| 25,269| 25,269| 25,269
Cuaderno Espiral A4 200H S/Diq4%| 25,269| 25,269 25,269| 25,269| 25,269

Cola x 60CC Escolar 1% 8,423| 8,423 8,423| 8,423| 8,423
Folder Manila 1% 8,423| 8,423 8,423| 8,423| 8,423
Folder Plastico 1% 8,423| 8,423 8,423| 8,423| 8,423
Forro 1% 8,423| 8,423 8,423| 8,423| 8,423
Archivador 1% 8,423 8,423 8,423 8,423 8,423
Lapiz 1% 8,423| 8,423 8,423| 8,423| 8,423
Limpiatipo 1% 8,423| 8,423 8,423| 8,423| 8,423
Memoria USB 2GB 4%| 25,269| 25,269 25,269| 25,269 25,269
Mica A4 1% 8,423| 8,423 8,423| 8,423| 8,423
Nota adhesiva x 100 4%| 25,269| 25,269 25,269| 25,269 25,269
Papel Bond 75 gr. A4 1% 8,423| 8,423 8,423| 8,423| 8,423
Papel Crepé 1% 8,423| 8,423| 8,423| 8,423| 8,423
Papel Lustre 1% 8,423| 8,423 8,423| 8,423| 8,423
Papel Sabana 1% 8,423| 8,423 8,423| 8,423| 8,423
Papel Seda 1% 8,423| 8,423 8,423| 8,423| 8,423
Pegamento en Barra 4% | 25,269| 25,269| 25,269 25,269 25,269
Pegamento Liquido 4%| 25,269| 25,269 25,269| 25,269 25,269
Pincel 1% 8,423| 8,423 8,423| 8,423| 8,423
Tijera 1% 8,423| 8,423 8,423| 8,423| 8,423
Plastilina x 10 und 4%| 25,269| 25,269 25,269| 25,269 25,269
Plumén delgado x 10 4%| 25,269| 25,269 25,269| 25,269 25,269
Plumén grueso x 10 4%| 25,269| 25,269 25,269| 25,269 25,269
Plumén indeleble 1% 8,423| 8,423 8,423| 8,423| 8,423
Plumoén Pizarra 1% 8,423 8,423 8,423 8,423 8,423
Regla 30 cm 1% 8,423| 8,423 8,423| 8,423| 8,423
Resaltador 1% 8,423| 8,423 8,423| 8,423| 8,423
Silicona Liquida x 250ml 4%| 25,269| 25,269 25,269| 25,269 25,269

Fuente y elaboracién: Propia
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CAPACIDAD NORMAL POR LINEA DE PRODUCTO

Cuadro N° 50: Capacidad Normal

0 016 0 018 019
Total 187,472| 215,145 243,485| 272,507| 302,220
Temperas x 7 4% 7,210| 8,275] 9,365/ 10,481] 11,624
Block Cartulina Colores 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Block Papel Color 1% 2,403 2,758| 3,122 3,494] 3,875
Block Hojas Cuadriculado o Ray| 1% 2,403 2,758| 3,122 3,494] 3,875
Borrador 1% 2,403| 2,758| 3,122 3,494] 3,875
Tajador 1% 2,403| 2,758| 3,122 3,494| 3,875
Carton Corrugado 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Cartuchera 5% 9,614| 11,033| 12,486| 13,975| 15,498
Carton Duplex 1% 2,403| 2,758| 3,122| 3,494| 3,875
Cartulina Escolar 1% 2,403 2,758| 3,122 3,494] 3,875
CD-R 1% 2,403| 2,758| 3,122 3,494] 3,875
Juego de Escuadras 1% 2,403 2,758| 3,122 3,494] 3,875
Cinta Adhesiva 1/2 x 36 1% 2,403| 2,758| 3,122 3,494] 3,875
Cinta Maskingtape 2" 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Colores x 12 und 1% 2,403| 2,758| 3,122| 3,494| 3,875
Compas 4% 7,210| 8,275] 9,365/ 10,481] 11,624
Corrector 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Crayolas x 12 und 1% 2,403| 2,758| 3,122| 3,494| 3,875

Cuaderno A4 100H C/Disefio 1% 2,403| 2,758| 3,122 3,494| 3,875
Cuaderno A4 100H S/Disefio 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Cuaderno A5 100H C/Disefio 1% 2,403| 2,758| 3,122 3,494| 3,875
Cuaderno A5 100H S/Disefio 1% 2,403| 2,758| 3,122 3,494| 3,875
Cuaderno Espiral A4 200H C/Dig 4% 7,210| 8,275| 9,365/ 10,481| 11,624
Cuaderno Espiral A4 200H S/Dig 4% 7,210 8,275| 9,365/ 10,481| 11,624

Cola x 60CC Escolar 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Folder Manila 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Folder Plastico 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Forro 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Archivador 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Lapiz 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Limpiatipo 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Memoria USB 2GB 4% 7,210 8,275 9,365| 10,481| 11,624
Mica A4 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Nota adhesiva x 100 4% 7,210 8,275 9,365| 10,481| 11,624
Papel Bond 75 gr. A4 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Papel Crepé 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Papel Lustre 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Papel Sabana 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Papel Seda 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Pegamento en Barra 4% 7,210 8,275 9,365 10,481| 11,624
Pegamento Liquido 4% 7,210 8,275 9,365| 10,481| 11,624
Pincel 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Tijera 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Plastilina x 10 und 4% 7,210 8,275 9,365| 10,481| 11,624
Plumén delgado x 10 4% 7,210 8,275 9,365| 10,481| 11,624
Plumén grueso x 10 4% 7,210| 8,275| 9,365| 10,481 11,624
Plumén indeleble 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Plumon Pizarra 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Regla 30 cm 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Resaltador 1% 2,403 2,758 3,122 3,494 3,875
Silicona Liquida x 250ml 4% 7,210 8,275 9,365| 10,481| 11,624

Fuente y elaboracién: Propia
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3.2.2.6. Criterios y Porcentaje de Ocupabilidad

El porcentaje de Ocupabilidad se halla a partir de la capacidad normal entre la
capacidad maxima del proyecto.

[Cuadro N° 51 en la siguiente pagina]
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Cuadro N° 51: Porcentaje de Ocupabilidad por linea de Producto
Descripcién 2015 2016 2017 2018 2019

Temperas x 7 29% 33% 37% 41% 46%

Block Cartulina Colores 29% 33% 37% 41% 46%

Block Papel Color 29% 33% 37% 41% 46%

Block Hojas Cuadriculado 0 Rayf 29% 33% 37% 41% 46%

Borrador 29% 33% 37% 41% 46%

Tajador 29% 33% 37% 41% 46%

Carton Corrugado 29% 33% 37% 41% 46%

Cartuchera 29% 33% 37% 41% 46%

Carton Duplex 29% 33% 37% 41% 46%

Cartulina Escolar 29% 33% 37% 41% 46%

CD-R 29% 33% 37% 41% 46%

Juego de Escuadras 29% 33% 37% 41% 46%

Cinta Adhesiva 1/2 x 36 29% 33% 37% 41% 46%

Cinta Maskingtape 2" 29% 33% 37% 41% 46%

Colores x 12 und 29% 33% 37% 41% 46%

Compas 29% 33% 37% 41% 46%

Corrector 29% 33% 37% 41% 46%

Crayolas x 12 und 29% 33% 37% 41% 46%

Cuaderno A4 100H C/Disefio 29% 33% 37% 41% 46%

Cuaderno A4 100H S/Disefio 29% 33% 37% 41% 46%

Cuaderno A5 100H C/Disefio 29% 33% 37% 41% 46%

Cuaderno A5 100H S/Disefio 29% 33% 37% 41% 46%

Cuaderno Espiral A4 200H C/Dig 29% 33% 37% 41% 46%

Cuaderno Espiral A4 200H S/Dig 29% 33% 37% 41% 46%

Cola x 60CC Escolar 29% 33% 37% 41% 46%
Folder Manila 29% 33% 37% 41% 46%
Folder Plastico 29% 33% 37% 41% 46%
Forro 29% 33% 37% 41% 46%
Archivador 29% 33% 37% 41% 46%
Lapiz 29% 33% 37% 41% 46%
Limpiatipo 29% 33% 37% 41% 46%
Memoria USB 2GB 29% 33% 37% 41% 46%
Mica A4 29% 33% 37% 41% 46%
Nota adhesiva x 100 29% 33% 37% 41% 46%
Papel Bond 75 gr. A4 29% 33% 37% 41% 46%
Papel Crepé 29% 33% 37% 41% 46%
Papel Lustre 29% 33% 37% 41% 46%
Papel Sabana 29% 33% 37% 41% 46%
Papel Seda 29% 33% 37% 41% 46%
Pegamento en Barra 29% 33% 37% 41% 46%
Pegamento Liquido 29% 33% 37% 41% 46%
Pincel 29% 33% 37% 41% 46%
Tijera 29% 33% 37% 41% 46%
Plastilina x 10 und 29% 33% 37% 41% 46%
Plumon delgado x 10 29% 33% 37% 41% 46%
Plumon grueso x 10 29% 33% 37% 41% 46%
Plumoén indeleble 29% 33% 37% 41% 46%
Plumén Pizarra 29% 33% 37% 41% 46%
Regla 30 cm 29% 33% 37% 41% 46%
Resaltador 29% 33% 37% 41% 46%
Silicona Liquida x 250ml 29% 33% 37% 41% 46%

Fuente y elaboracién: Propia
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3.2.3. Descripciéon de Tecnologias

3.2.3.1.

Maquinaria 'y Equipo

A continuacion se detalla cada equipo requerido en el proyecto.

Cuadro N° 52: Maquinaria y equipo del proyecto

_ Vida atil o Costo
Equipo Marca Modelo . Depreciacion -
(Anos) unitario
Computadora | Samsung | Serie A300 5 20% S/. 1500.00
_ Proliant
Servidor HP 5 20% S/. 3500.00
M310
Computadora Dell P3 5 20% S/. 750.00
Impresora Epson LX-300 5 20% S/. 1500.00
Impresora DeskJet
_ _ HP 5 20% S/. 700.00
Multifuncional 2050
Teléfono de | Radiosha
0 5 10% S/.  49.90
pared ck
Teléfono de | Radiosha
o 5 10% S/. 119.90
oficina ck
. Panasoni
Teléfono fax KX-F700 5 10% S/. 220.00
c
Caja
_ Samsung | ER-350II 5 10% S/. 480.00
registradora

Fuente y elaboracion: propia

3.2.3.2. Mobiliario y Herramientas
Cuadro N° 53: Mobiliario y herramientas del proyecto
Mueble Vida util (Afios) | Depreciacién | Costo Unitario
Estante 10 10% S/. 500.00
Vitrina 10 10% S/. 750.00
Fuente y elaboracion: propia
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3.2.3.3. Software y Similares

Cuadro N° 54:Software y similares
o Vida util o o
Descripcion . Depreciacién Costo Unitario
(Anos)

Pagina Web 5 20% S/. 2000.00
Software 5 20% S/. 10000.00
Terminal

o 5 20% S/. 200.00
electrénico (POS)
Fuente y elaboracion: propia

3.3.Centro de Operaciones

3.3.1. Macro Localizacion
La localizacion de la tienda del proyecto, se encuentra en el Departamento
de la Libertad, exactamente en la Ciudad de Trujillo.

Trujillo es la ciudad mas conocida como “Capital de la Eterna Primavera”.
Se encuentra situada en la costa norte peruana, ubicada a una altitud
media de 34 msnm en una franja costera occidental de la provincia de
Trujillo, en el Valle de Moche o Santa Catalina, La plaza Mayor se ubica a
8° 6' 3" de latitud sur; a 79° 1' 34" de longitud oeste a una altitud de 31,16
metros sobre el nivel del mar y distante a 4,4 km del océano pacifico, en
linea recta por la avenida Larco. Es la tercera ciudad del Perd por
poblacion, en el afio 2007 contaba con una poblacibn de 682 834
habitantes y de acuerdo a proyecciones en el afio 2013 con 776 873

habitantes.

En las dltimas décadas el crecimiento urbano de Trujillo se debe
mayormente al incremento poblacional de origen migratorio, siendo los
principales aportantes de la poblacién (censo de 1993), las provincias del
interior de La Libertad como Otuzco (15.8 %), Santiago de Chuco (9.3 %),
Ascope (9 %) y Sanchez Carrion (5.2 %), en tanto que Cajamarca

contribuy6 con 16 % y Ancash con 5%.

Br. Carmen Viera, Marilia Teresa
Br. Roca Benites, Jorge Junior Pag. 74



PRE  FACTIBILIDAD PA

ESTUDIO

DE
IMPLEMENTACION DE UNA LIBRERIA QUE EMPLEA EL
COMERCIO ELECTRONICO EN LA CIUDAD DE TRUJILLO

RA LA

UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE
Gréfico N° 15: Mapa de Ubicacion de la Ciudad de Trujillo

Simbal
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Fuente y elaboracién: Propia

3.3.2. Micro Localizacion
Una vez establecida la macro localizacién adecuada, la empresa iniciara sus

operaciones en la ciudad de Trujillo, Departamento de La Libertad. Se eligié
centro comercial Mall Aventura Plaza como posible punto para ubicar la

oficina de la empresa, donde nos costaria $ 35.00 por m2 para lo que

engloba a tienda, y $25.00 por m2 para lo que respecta almacén.
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3.3.3. Descripcion de Terrenos, Inmuebles e Instalaciones Fijas

La empresa necesita una tienda de 60 metros cuadrados de area y para
almacén 80 respectivamente. El inmueble se alquilard por todo el horizonte de
evaluacion. De acuerdo a las condiciones en que se encuentre el inmueble, se
realizardn adecuaciones a la infraestructura en coordinacion con los propietarios.
Se asigna un presupuesto de S/. 8,000.00 nuevos soles para la implementacion
de espacios y servicios necesarios para el correcto funcionamiento de la oficina.

Asimismo S/.5000.00 para instalaciones.

3.3.4. Disefio de Edificaciones e Instalaciones

[Gréfico N°17 en la siguiente pagina]
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4. Estudio Legal

4.1.Constitucion de la Sociedad

4.1.1. Forma Societaria e Implicancia

La empresa se constituye como persona juridica bajo la forma de una
SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA S.R.L.

Se opta por esta forma empresarial en base a los siguientes criterios:

= Es una persona juridica de derecho privado de naturaleza comercial
cualquiera sea su objeto.

= Podra contar con un minimo de 2 dos socios y no pueden exceder de 20
SOCios.

= El patrimonio de la empresa esta representado por acciones nominativas y
se integra por aportes dinerario y no dinerario (pueden ser aportes de
objetos, instrumentos, muebles equipos etc, que se valorizan al valor del
mercado) de los accionistas.

= El plazo de duracion de la sociedad, con indicacién de la fecha de inicio de
sus actividades, puede ser determinado o indeterminado y se computa con
arreglo a las normas del Cédigo Civil.

» La responsabilidad de la Empresa estd limitada a su patrimonio. El
inversionista solo responde con los bienes que cedi6 a la empresa. Se limita
la responsabilidad frente a obligaciones de la empresa. Los accionistas no
tienen derecho sobre los bienes adquiridos, pero si sobre el capital y
utilidades de la misma.

» La propiedad y la gestion de la empresa se encuentran desligadas. Se basa
en la existencia de tres érganos de administracion que deciden las labores
de direccion y gestion de la empresa: la junta general de accionistas, el
directorio, y la gerencia. La formacién de o6rganos fomenta el orden
permitiendo la separacion de funciones y la creacion de la base para la

estructura de la empresa.

De acuerdo a las condiciones que se presentan, la constitucion bajo una S.R.L.

es la méas adecuada para el buen funcionamiento de la empresa.

A partir de la eleccion de la denominacion de S.R.L., la empresa realiza la

busqueda y reserva de nombre en registros publicos.
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4.1.2. Proceso de Constitucion

El siguiente paso es redactar la minuta de constitucion donde se incluye los
siguientes datos:

= Razobn Social de la empresa y la modalidad empresarial, en este caso es una
Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada (S.R.L.).

= Descripcién exacta de la actividad econdmica, se incluye todos aquellos
actos relacionados y afines al negocio.

= Se fija los aportes de capital que se cede a la empresa. Bienes dinerarios y
bienes no dinerarios (inmuebles y muebles).

= Dentro del contenido de la minuta, se deben fijar las facultades de los
organos, se debe detallar las responsabilidades y los procedimientos en caso
de cada situacion en que pueda encontrarse la empresa.

Una vez terminada la minuta, debe ser elevada a escritura publica por notario.

Para lo cual se debe cumplir los siguientes requisitos:

= Minuta original de Constitucion de la empresa.

= Recibo de depoésito bancario a nombre de la empresa (en caso el capital
social de la empresa sea en bienes dinerarios).

= Pago de los derechos notariales.

Una vez elevada a escritura publica, debe ser inscrita en el registro de
sociedades. Para completar su registro es necesario cumplir con los siguientes
requisitos:

= Formato de solicitud debidamente llenado y suscrito.

= Copia del DNI de los representantes legales de la empresa.

= Escritura Publica de la empresa.

» Pago de Derechos registrales: Tasa: 9.2% UIT (S/. 340.40)

*» Otros documentos segun calificacion registral y disposiciones legales

vigentes

El plazo maximo para resolver es de 15 dias hébiles, y el trdmite se inicia en
Ventanilla tnica TRAMIFACIL.

4.1.3. Costos de Constitucién
»= La busqueda de indice S/ 4.00 nuevos soles.

= Lareserva de nombre S/. 18.00 nuevos soles.
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Caducidad: 30 dias calendario.

4.2.Tasas y Servicios Regulados

4.2.1. Licencias y Permisos

Licencia de Funcionamiento: sera otorgada por la Municipalidad Provincial de

Truijillo.

Requisitos:

= Formulario Unico de Tramite (FUT), con caracter de declaracion jurada
debidamente llenado, indicando: N° de RUC y DNI o Carné de Extranjeria
del solicitante tratandose de personas juridicas o naturales.

= Pago por derecho.

Costo y Plazo:

= Establecimientos que requieran ITSDC Basica Ex Ante (Establecimientos

con un Area mayor a 100 m2 hasta 500 m2 y otros).

= Pago por derecho de S/.237.45

= Plazo: De 3 a 15 dias.

4.2.2. Anuncios Publicitarios y Similares
Los requisitos que se necesitan para poder poner un aviso publicitario son:

= Formato de declaracion jurada.
= Copia de DNI.

= Licencia de funcionamiento.

= Foto de la fachada actual.

= Disefio del anuncio.
Pagos correspondientes:

= Derecho de tramite: s/ 86.00.
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= Publicidad (el precio en funcién de tamafio del elemento publicitario).

4.3.Demés Aspectos Legales

4.3.1. Aspectos Laborales

Segun Ley N° 30056 publicada el 02 de Julio de 2013, que modifica diversas
leyes para facilitar la inversion, impulsar el desarrollo productivo y el crecimiento

empresarial.

Dentro de las caracteristicas de las micro, pequefia y medianas empresas se ha
eliminado el nUmero maximo de trabajadores como elemento para categorizar a
las empresas, quedando solo el volumen de ventas como criterio de

categorizacién, ademas se ha creado un nuevo nivel de empresas:

Cuadro N° 55: Clasificacion de Acuerdo a Ventas Anuales

Tipo de empresa Ventas brutas anuales

Hasta el monto maximo de 150 UIT
(S/. 555,000)

MICROEMPRESA

Desde 150 UIT hasta 1700 UIT

PEQUENA EMPRESA
(S/. 555,000 a S/. 6'290,000)

Desde 1700 UIT hasta 2300 UIT
(S/. 67290,000 a S/. 8'510,000)

MEDIANA EMPRESA

Fuente y elaboracion: Propia

La UIT (Unidad Impositiva Tributaria), que ha venido subiendo desde el 2001
cuando se situaba en S/.3.000, es el monto de referencia utilizado en las normas
tributarias para mantener en valores constantes las bases imponibles,
deducciones, limites de afectacibn y deméas aspectos de los tributos que

considere el legislador.

También podra ser utilizada para aplicar sanciones, determinar obligaciones
contables, inscribirse en el registro de contribuyentes, entre otras obligaciones

formales.
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Durante el afio 2013, el valor de la Unidad Impositiva Tributaria (UIT) como
indice de referencia en normas tributarias ha sido de Tres Mil Setecientos y
00/100 Nuevos Soles (S/. 3700,00) segun el DECRETO SUPREMO N° 264-
2012-EF publicado el 20 de diciembre 2012.

Para el afio 2014, El Ministerio de Economia y Finanzas (MEF) aprobé el dia 12
de diciembre del presente con el DECRETO SUPREMO 304-2013-EF, que el
valor de la Unidad Impositiva Tributaria (UIT) serd de S/.3.800, el cual servir

como indice de referencia en normas tributarias.

De esta manera, el valor de la UIT se incrementa en S/.100 en relacion al de

este afio, que esta fijada en S/.3.700.

A continuacién tenemos los principales cambios de la norma Mype, a través de
la publicacion de la Ley N° 30056 que facilita la inversion, impulsa el desarrollo

productivo y el crecimiento empresarial.

Desde la entrada en vigencia de la Ley N°30056, se elimina el nimero de
trabajadores como criterio para la definicibn del tamafio de la empresa, solo
bastara con el nivel de ventas anuales. Este cambio permitir4 la formalizacién
del empleo. Ademas, se introduce a la mediana empresa. Esta nueva categoria
permitira un mayor engranaje entre las MIPYME y las grandes empresas

enfatizando la articulaciéon en toda la cadena de valor.

Con el acompafiamiento laboral y tributario, el Estado pasa a ser un aliado de la
microempresa, la acompafia y asiste durante los tres primeros afios de
operacién. En este periodo de tiempo, para un conjunto de infracciones
tributarias y laborales determinadas, la microempresa no sera penalizada en

tanto el error sea subsanado.

Se reduce el costo operativo de la pequefia empresa a Impulso al desarrollo
productivo través de la disminucion del numero de libros contables. La pequefa
empresa que actualmente lleva un total de 11 libros contables pasa a un
esquema gradual en el que lleva entre 5y 8 libros acorde al volumen de ventas y

la complejidad de la actividad econémica.

Bajo esta nueva norma, una persona juridica como la Empresa Individual de
Responsabilidad Limitada (EIRL) podr& inscribirse en el régimen RUS. De esta
manera, se podra diferenciar y proteger el patrimonio personal del empresario

respecto al patrimonio del negocio dentro del régimen tributario mas simple.
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La Ley contempla la posibilidad de deducir el 65% del total de gastos en
proyectos de investigacion cientifica e innovacion tecnolégica sin necesidad de
una certificacion previa, sino posterior. El sistema empresarial, como un todo,
serd beneficiario del avance y desarrollo tecnoldgico que generen este tipo de

inversiones.

Con la implementacién del crédito por gastos de capacitacion contra el impuesto
a la renta, el Estado pasa a financiar la capacitacion de la mano de obra de las
empresas. Esto significa mano de obra capacitada, que se traduce en mayores

niveles de productividad.

La presente norma contiene un conjunto de medidas que facilita el acceso a la
liquidez para las empresas. Primero, las MIPYME que facturen electrénicamente
pagaran el IGV a fin de mes, fecha establecida para buenos contribuyentes.
Segundo, en toda operacién de compraventa en las que estas empresas emitan
factura, se debera (caracter obligatorio) emitir la copia correspondiente al titulo
valor Factura Negociable. Tercero, el Estado dejara de financiarse con la micro y
pequefia empresa en las compras estatales. En un plazo de 60 dias se
establecera un plan que incentive el pronto pago y se publique un ranking de las
entidades que realizan el pago en el menor plazo.

La empresa realizara su inscripcion en el Registro Nacional de Micro y Pequefas
Empresas — REMYPE. A partir de la verificacion del Ministerio de Trabajo y el
otorgamiento del certificado que acredite la inscripcion, la empresa celebrara los
contratos con los trabajadores seleccionados, los cuales se presentaran ante el

Ministerio de Trabajo.

La empresa estara en la obligacion de generar planillas electrénicas a través del
PDT 601. Se debera presentar en los plazos sefialados en el cronograma
establecido por la SUNAT conforme a la declaracién y pago de las obligaciones

tributarias mensuales.

Los siguientes datos serdn consignados en la planilla electrénica:

= Datos del empleador declarante.

= Indicar si la empresa es MYPE.
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= Datos de trabajadores, pensionistas, prestadores de servicios — cuarta
categoria, prestadores de servicios - modalidades formativas y personales de

terceros.

La empresa se inscribird en SUNAT y obtendrd su nimero de RUC. SUNAT
solicita los siguientes documentos para generar el nimero de RUC a una

Persona Juridica:

= Original y dos copias del DNI del representante legal de la empresa.

= Original y copia de cualquier recibo por servicio publico (luz, agua, teléfono,
cable) con una antigiedad no menor de dos meses.

= QOriginal y copia de la partida electrénica con la fecha de inscripcion de la

persona juridica, emitida por la SUNARP.

4.3.2. Aspectos Tributarios

Por el rubro en el que se encuentra la empresa, se afectara al Régimen General
de Renta de Tercera Categoria. El acogimiento a este régimen se puede
efectuar desde la fecha en que las empresas inicien sus actividades o desde la

fecha en que asi lo consideren por cambio de régimen tributario.

Las pequenas empresas, al igual que cualquier otro tipo de empresa o negocio,
pueden acogerse a este tipo de Régimen Tributario sin alguna restriccion, ya sea
como personas juridicas cuando estén constituidas como empresas individuales
de responsabilidad limitada, sociedad comercial de responsabilidad limitada o

sociedades an6nimas respectivamente.

Las pequefias empresas que ingresen a este régimen tributario pueden
vincularse con otras empresas en sus operaciones de compra — venta,
ampliando su mercado sin limitaciéon alguna. Lo Unico que se debe considerar
son las obligaciones tributarias que tendran que asumir, pues estas son distintas

a las que corresponden a los otros regimenes tributarios.

Dentro del régimen, la empresa tendra las siguientes obligaciones tributarias.

Impuestos a pagar:

* Impuesto a la Renta, grava la renta obtenida por la realizacion de actividades

empresariales que desarrollan las personas naturales y juridicas.
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Generalmente estas rentas se producen por la participacion conjunta de la

inversion del capital y el trabajo.

1. Pagos a cuenta mensuales. Existen dos sistemas para calcular sus
pagos a cuenta de todo el afio. Usted debe elegir el sistema de célculo
del pago a cuenta que le corresponde en la primera declaracion jurada
mensual PDT N° 0621.

a. Sistema A: Para aquellos contribuyentes que tuvieron renta neta
imponible en el ejercicio anterior.

b. Sistema B: Se considera el 2% de los ingresos netos, dirigido a
contribuyentes que no tuvieron renta neta imponible o los que inicien

actividades en el ejercicio.

2. Declaracion anual y pago de regularizacién: A continuacion compartimos

algunos conceptos clave en este régimen.

[Cuadro N° 56 en la siguiente pagina]
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Cuadro N° 56: Determinacién del Pago del Impuesto a la Renta

Reconocimiento de Ingresos, Ingresos y gastos se reconocen en el

Gastos y Ventas a Plazos. ejercicio en el que se devenguen.

Ingresos Netos: Total de los ingresos

obtenidos menos los descuentos,
Renta Bruta = Ingresos .
devoluciones y otros. Costo Computable: El
Netos — Costo Computable y y
valor de compra, produccién o construccién

de los bienes.

S Aanid Gastos deducibles: Aquellos que tienen
Determinacion Renta Neta = Renta Bruta — o
] relacién directa con la renta que se genera
Gastos Deducibles
Anual o con la fuente de la renta.

Compensacion de pérdidas: puede

Renta Neta Imponible = deducirla afio a afio hasta agotar su
Renta Neta — Pérdidas importa sobre: Las rentas netas de tercera
compensables de ejercicios categoria que obtengan en los 4 ejercicios
anteriores. inmediatos posteriores, o bien, el 50% de
las mismas.

Tasa del impuesto: 30% de la renta neta

Impuestos a pagar ) .
imponible.

Fuente y elaboracion: Propia

» |Impuesto General a las Ventas: es el tributo que se paga por las ventas o
servicios que se realiza en el pais. El IGV a pagar se determina cada mes
aplicando el 18% (incluye el 2% por el IPM), dependiendo del volumen de
compras para el negocio, el IGV que se pag6é como comprador se deduce del

gue se tiene que pagar como vendedor.

= ESSALUD / ONP, estas aportaciones son de cargo de la empresa en el caso
de ESSALUD, y de cargo de los trabajadores en el caso de la de las
aportaciones a la ONP; en este Ultimo caso la empresa es el agente de
retencion de este aporte y quien se encarga de realizar el pago. Las
contribuciones a ESSALUD estan a cargo del empleador: 9% de las

retribuciones de los trabajadores. Los aportes a la ONP, en el caso de que
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los trabajadores de la empresa estén afiliados al Sistema Nacional de

Pensiones, constituyen el 13% de las remuneraciones.

= Los que se encuentren afiliados al Sistema Privado de Pensiones, realizaran

las siguientes aportaciones y el pago de comisiones segun la AFP, a la que

se encuentre afiliada.

Cuadro N° 57: Comisiones y Primas de cada AFP

AL MES DE DEVENGUE 2013-12 *
Comision Mixta
Porcentaje de
Comisién Comisién sobre Prima de aporte Remuneracion
AFP Fiia ¥ flujo (% Comisién sobre | Comisién | Seguros | obligatorio al Maxima
] Remuneracion)2/ flujo (% anual sobre | (%) 3/ Fondo de Asegurable
Remuneracion)2/ saldo Pensiones
HABITAT 1.47% 0.47% 1.25% 1.23% 10.00% 8,267.43
INTEGRA 1.55% 1.45% 1.20% 1.23% 10.00% 8,267.43
PRIMA 1.60% 1.51% 1.25% 1.23% 10.00% 8,267.43
PROFUTURO 1.84% 1.49% 1.20% 1.23% 10.00% 8,267.43

Fuente y elaboracion: Superintendencia de Banca y Seguros

= Ademas, se puede declarar “S/. 0” si no se tuvo ingresos.

= Los comprobantes de pago que se emiten, en el caso de la empresa, que se

encuentra en este régimen seran:

o a0k wh P

Facturas.

Boletas de venta.

Liguidaciones de compra.

Tickets o cintas emitidas por maquinas registradoras.

Documentos complementarios a los comprobantes de pago, como:

Notas de crédito, emitidas por anulaciones, descuentos o devoluciones

de bienes o mercaderias; en tanto, las notas de débito son emitidas para

recuperar costos o gastos incurridos en la venta, como interés por mora u

otros.

7. Guias de Remision como remitente, para sustentar el traslado de las

mercaderias.

= Libros de Contabilidad, en este régimen tributario, la obligacién de llevar

libros contables se ha fijado en base al volumen de ingresos anuales que se

tenga pues las empresas que sus ingresos superen las 150 UITs; estaran
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obligadas a llevar contabilidad completa. Teniendo en cuenta el rubro de la
empresa, los libros que se consideran necesarios de llevar son los

siguientes:

Registro de Compras
Registro de Ventas
Libros Caja Bancos
Inventarios y Balances

Libro Diario

o g~ w NP

Libro Mayor

4.3.3. Registro de Marca
Los servicios que brinda INDECOPI:

» Bulsqueda de antecedentes: Se presenta una solicitud de Busqueda de
antecedentes (S/.40.00)

= Busqueda Denominativa: Considerada también busqueda fonética, en la cual

se busca palabras o letras (S/.51.52)
» Bulsqueda Figurativa Busca logos o dibujos registrados

= El registro de la marca se hara siempre y cuando no haya sido encontrado

algin nombre, lema o logo exactamente igual.

Para el registro de marcas, nombres comerciales, lemas comerciales, marcas
colectivas y marcas de certificacion, debe tenerse en cuenta los siguientes

requisitos:

= Presentar tres ejemplares del formato de la solicitud correspondiente (uno de
los cuales servira de cargo). Se debe indicar los datos de identificacion del

solicitante (incluyendo su domicilio para que se le remitan las notificaciones).

= En caso de contar con un representante, se debera indicar sus datos de
identificacion y  su domicilio sera considerado para efecto de las
notificaciones. Consecuentemente, serd obligatorio adjuntar los poderes

correspondientes.
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» Indicar cudl es el signo que se pretende registrar. Si éste posee elementos
gréficos, se deber4d adjuntar su reproduccion (tres copias de
aproximadamente 5 cm de largo y 5 cm de ancho y a colores, si se desea

proteger los colores).

= Determinar expresamente cuéles son los productos, servicios o actividades
econdmicas que se desea registrar, asi como la clase o clases a la que

pertenecen (Clasificacion de Niza).

= En caso de tratarse de una solicitud multiclase, los productos o servicios se
deben indicar agrupados por clase, precedidos por el niumero de clase

correspondiente y en el orden estipulado por la Clasificacién de Niza.

= De ser necesario, se debera manifestar la prioridad que se reivindica. En
esta situacion particular, se adjuntard la copia de la solicitud cuya prioridad
se invoca, certificada por la autoridad que la expidi6é, de ser el caso,

traducida al espafiol.

» Adjuntar la constancia de pago del derecho de tramite, cuyo costo es
equivalente al 14.86% de la Unidad Impositiva Tributaria (UIT) por una clase
solicitada. ElI monto (S/. 549.82 nuevos soles) se cancelara en la Caja del
INDECOPI. Por cada clase adicional, el pago del derecho de tramite sera de
S/. 535.02 cuyo costo es equivalente al 14.46% de la Unidad Impositiva
Tributaria (UIT).

Cuadro N° 58: Costos de Constitucion y Registro de Empresa
CONSTITUCION Y ORGANIZACION
ORGANISMO COSTO
DE EMPRESAS
Blsqueda de antecedentes SUNARP S/. 22.00
Constitucion de la Empresa NOTARIA'Y SUNARP S/. 840.40
Libros de Contabilidad y Planillas NOTARIA S/. 200.00
Registro de Marca INDECOPI S/. 641.34
_ _ o MUNICIPALIDAD DE
Licencia Municipal S/. 237.45
TRUJILLO
TOTAL S/.1,941.19
Fuente y elaboracion : Propia
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5. Estudio Organizacional

5.1.Planeamiento Estratégico

5.1.1. Mision

Somos una empresa de servicio, preocupada por la constante innovacion y
modernizacion de su amplia cartera de productos y materiales en articulos
escolares, libreria y materiales de oficina, ofreciendo una 6ptima atencion a
nuestros clientes con responsabilidad, seguridad y eficiencia; logrando

crecimiento, prestigio y reconocimiento en el mercado

5.1.2. Vision
Para el afio 2019 consolidarnos como empresa lider que brinda un servicio de
calidad a nuestros clientes, distinguiéndose ante el mercado con el comercio

electrénico en la ciudad de Trujillo.

5.1.3. Objetivos Estratégicos

5.1.3.1. Perspectiva Financiera
e Lograr incrementar los ingresos de la empresa
e Lograr minimizar los costos y elevar la rentabilidad.
e Determinar la viabilidad econémica del proyecto.
e Determinar el monto del financiamiento.

e Lograr un nivel adecuado de solvencia y liquidez para la empresa.

5.1.3.2. Perspectiva Cliente
¢ Identificar las exigencias y necesidades de los clientes.
¢ Incrementar la cartera de clientes.
e Optimizar la relacion con los clientes.

e Proporcionar productos de calidad y un servicio de excelencia.

5.1.3.3. Perspectiva de Operaciones y Procesos

e Contar con cartera de productos de calidad que aseguren una

buena imagen de la empresa.
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e Establecer politicas de atencién que permitan brindar un servicio
de calidad.

e Ser sostenible en el mediano y largo plazo.

e Incrementar el nimero de compras a través del comercio

electronico.

5.1.3.4. Perspectiva de Organizacion y Aprendizaje

e Fomentar el desarrollo personal y espiritual de los colaboradores.

e Alcanzar eficiencia y eficacia con el talento humano disponible.

o Desarrollar personal altamente calificado y comprometido con la
empresa.

e Ser una empresa socialmente responsable, preocupada por el
cuidado del medio ambiente.

e Ser una empresa que se preocupe por el bienestar de la sociedad,
los colaboradores, proveedores y clientes, contribuyendo de

manera positiva para su mejor desarrollo.
5.1.4. Analisis FODA
A continuacion se presenta un resumen de las principales fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas para la empresa, con lo que se

obtendra una visibn mas amplia del ambito de desarrollo de la unidad

comercial propuesta:

[Cuadro N° 59 en la siguiente pagina]
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Cuadro N° 59: Analisis FODA

FORTALETAS DEEILIDADES
1. Comercio Becirdnico. 1. Empresa Nueva.
2. Diversificacion en la 2. Negocio Estacional.
Ccarierd de produchos. 3. Local Alquilkado.
3. Bfindar wna graia 4. Competencia Direcia
experniencia al clienie.
4, Conocimienio de
sechor.
FQ Do
1. Acceso a fusntes de F1 - 03. Bindar mayor D12 - 023 Gensro
financiamienio. accssibiidad  para o sstrafegiaos de venta vy
2, Estabilidad adquisicidn deproductas || diversificacian ds
economica. mercado
3. Creciniento F2 - 01. Femifird la . ora
QCQUBKCION Jde nrodduc - Aahlars
Poblaciona :‘:”ﬁ’”: SEEEEe == - o : U
4, Gobiemo ceqiza | BT ETEIETER poificas de FoCIaCic
cormpras a MIFYRE F3.4 - 032.4. CON NUESIFCS proveecionss
Forfalecimiento deVenia
AMENAZAS FA& DA

1. Aumenio del precio
de los producios.

2, Inseguhidad de
cliente

3. Ingeso de mUeves
compefidonss.

4, Restriccion de  en
ctorgamienic de

fSQmos

0]

Fuente y elaboracion: Propia

Estrategias FO

F1 — O3. Debido al desarrollo tecnoldgico, se ha decidido implementar el
comercio electronico para facilitar la compra de Utiles escolares a los
padres de familia que por sus mudltiples ocupaciones no disponen de

mucho tiempo.

F2 — O1. La empresa al contar con una cartera de productos de utiles
escolares variada facilita la adquisicion de la lista completa para el colegio,
pues se puede importar algunos productos directamente llegando a

disminuir el costo y el precio de venta de nuestros productos.
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F3, 4 — 02,4 . La empresa debe implementar un plan de marketing que
permita el crecimiento de las ventas, pues se encuentra con una
estabilidad economica y crecimiento demogréfico por lo que nuestros
clientes pueden comprar las listas completas.

Estrategias DO

D1, 2 - 02, 3. Debido a que nuestro negocio es estacional se debe buscar
otro mercado como el licitar con entidades del estado para poder tener

incrementos en la ventas y se puedan acceder a fuentes de financiamiento.

D3,4 — O1,4. Al contar con una buena politica de negociacion con nuestros
proveedores podemos contar con una especializada cartera de productos
con precios aceptables que fortalecido a través de la estabilidad
econdmica de los padres de familia no fijan el precio de compra pero si el
material y la marca de los productos.

Estrategias FA

F1 — A2. La empresa debe contar con un sistema de proteccién a nuestro
cliente que desee realizar la compra por internet, pues se debe generar

confianza y seguridad para la demanda de este servicio.

F2,3 — Al1,3. La empresa debe contar un plan de marketing que permita
brindar un buen servicio al cliente dandole toda la informacién y orientacion

necesaria acerca de los productos que piensen adquirir.

F4 — O4. El personal debe encontrarse totalmente capacitado para brindar

un servicio de calidad al cliente.
Estrategias DA
D1,2,4 - A1,2,3. La empresa debe contar con un sistema de proteccion a

nuestro cliente que desee realizar la compra por internet, pues se debe

generar confianza y seguridad para la demanda de este servicio.
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F2,3 — Al1,3. La empresa debe contar un plan de marketing que permita
brindar un buen servicio al cliente dandole toda la informacion y orientacion

necesaria acerca de los productos que piensen adquirir.

F4 — O4. El personal debe encontrarse totalmente capacitado para brindar

un servicio de calidad al cliente.

5.1.5. Matriz EFE y EFI

La matriz de evaluacién de los factores externos permite resumir y evaluar
informacion econdmica, social, cultural, demografica, ambiental, politica,
gubernamental, juridica, tecnolégica y competitiva, esto se ve reflejado a través

de las oportunidades y amenazas claves directamente involucradas con el

proyecto.
Cuadro N° 60: Matriz EFI
FACTORES PESO CALIFICACION TOTAL
OPORTUNIDADES
Acceso a fuentes de financiamiento 0.05 1 0.05
Estabilidad econdmica 0.1 4 0.4
Crecimiento poblacional 0.15 2 0.3
Gobierno realiza compras a MIPYME 0.2 3 0.6
AMENAZAS 0
Aumento del precio de los productos 0.15 3 0.45
Inseguridad del cliente 0.2 4 0.8
Ingreso de nuevos competidores 0.1 2 0.2
Restriccion en el otorgamiento de créditos 0.05 1 0.05
TOTAL 1 2.85
Fuente y elaboracion: Propia

La empresa obtuvo un promedio ponderado de 2.85; 0.35 mas alto del promedio,
esto quiere decir que la organizaciébn respondera de manera excelente a las
oportunidades y amenazas existentes en la industria en la que gira el proyecto.
En otras palabras las estrategias de la empresa estan aprovechando con
eficacia las oportunidades existentes y minimizando los posibles efectos

negativos de las amenazas externas.

[Cuadro N° 61 en la siguiente pagina]
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Cuadro N° 61: Matriz EFE

FACTORES PESO CALIFICACION TOTAL
FORTALEZAS
Comercio eléctronico 0,15 2 0,3
Diversificaciéon en la cartera de productos 0,25 4 1
Brinda una grata experiencia al cliente 0,1 3 0,3
Conocimiento del sector 0,1 3 0,3
DEBILIDADES 0
Empresa nueva 0,1 3 0,3
Negocio estacional 0,15 2 0,3
Local alquilado 0,05 2 0,1
Competencia directa 0,1 2 0,2
TOTAL 1 2,8

Fuente y elaboracién: Propia

La empresa obtuvo un promedio ponderado de 2.8, esto quiere decir que la
organizacion tendra una respuesta de manera positiva lo cual refleja una

posicion interna fuerte.

5.1.6. Estrategias de Entraday Crecimiento

= Estrategias de Entrada

o Realizar la apertura de la tienda en el primer trimestre del préximo afio.

o Contratacion de personal que cuenten con una amplia experiencia en
ventas de mostrador.

o Mostrar todas nuestras lineas de productos, aplicando estrategias en la
ubicacién, presentacién con la intensién de llamar la curiosidad del
cliente.

o Brindar capacitaciones constantes a nuestro personal en el trato al
cliente, especificaciones de los productos con el propdsito de fidelizarlos

o Implementaciéon de un sistema de tienda, en donde el personal pueda
consultar precios, inventarios, atender pedidos, realizar facturacion, etc.,
de manera que se agilice la atencion al cliente.

o Invitar al cliente a visitar la tienda mediante publicidad dentro de la
ciudad.

o Poner a disposicién del cliente nuestro correo electrénico, mediante el

cual nos pueda consultar precios o detalles de productos.
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= Estrategias de Crecimiento

o Posicionamiento de la empresa en la Provincia de Trujillo.

o Desarrollo de una pagina web en donde el cliente podra consultar
detalles de algun producto en particular, hacer cotizaciones y realizar
pedidos.

o Otorgar ofertas y promociones a los clientes, en adquisicion de los
productos de tienda.

o Ingresar a mercados de la zona norte del pais, empezando a atender
adquisiciones del sector publico.

o Diferenciarnos de nuestra competencia por precios comodos y atencion
personalizada.

o Adquirir productos innovadores que se ofrecen en las ferias de
campafa escolar de nuestros proveedores.

o Mantener nuestra cartera de clientes, mediante presentes y atenciones

gue consigan la fidelizacion del cliente.
5.1.7. Estructura Organizacional
El Organigrama es una herramienta grafica que permite visualizar las
relaciones de supervision y dependencia que existen entre los puestos de

trabajo dentro de una organizacion. Sefiala las diferentes lineas de mando y

autoridad en la empresa.

[Cuadro N° 62 en la siguiente pagina]
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ORGANIGRAMA DE Pi@&ljlﬂQ

Cuadro N° 62: Organigrama de Plastilina

ADMINISTRADOR

————— ASESORIA CONTABLE
DPTO. ADMINISTRACION DPTO. VENTAS DPTO. LOGiSTlCA
I 1
l . |
UNID. CONTABILIDAD UNID. SISTEMAS VENDEDORES | COMPRAS
L_' - ALMACEN
INTERNOS
|  DpespacHO

Elaboracién: Autores
Vigencia: Enero 2014 — Enero 2018

5.2.Plan de Mercadotecnia

5.2.1. Cualidad Intrinseca

¢ Nuestra empresa buscara fomentar la compra de Utiles por internet, con
la creacion de una pagina web interactiva donde promocionaremos la
cartera de productos con la que se contara; asimismo el consumidor
podra pagar con total seguridad en nuestro sitio web, y la entrega es en

el domicilio del cliente sin incluir un costo adicional.

e En los colegios ofreceremos el servicio de LISTA EN CASA, donde el
consumidor ya no tendra la necesidad de ir a la tienda a comprar los
Utiles. Nosotros atendemos los productos que ellos requieran, y

entregamos listo en la comodidad de su hogar.

e Se contara con una moderna tienda, utilizando la mas alta tecnologia y
con personal altamente calificado que, en conjunto, garanticen la
calidad del servicio; logrando convertirnos en un aliado estratégico de

nuestros clientes.
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5.2.2. Costo para el Cliente

e Se debe sefalar que el costo de una lista de utiles de articulos
escolares, va a depender de lo que requiere el cliente, la eleccién de

las marcas y la cantidad por tipo de producto.

e EIl servicio de Delivery o entrega a domicilio no generara ningun
incremento el total del costo del pedido, pues la empresa asume el

compromiso gratuitamente.

e El realizar la compra por internet a través de nuestra pagina web, que
mostrard total seguridad para impulsar y generar confianza a nuestros

clientes que deseen hacer compras por internet.

5.2.3. Conveniencia

Se plantea una estrategia intensa de penetracion en el mercado:

= En campafa escolar realizaremos convenios con empresas para que
sus trabajadores puedan adquirir los utiles de sus hijos; con los
colegios haremos promocién de nuestra empresa en la lista de tiles
escolares.

= La habilitaciéon de un sitio web donde el consumidor podra comprar en

linea.

= La ubicacion de nuestra tienda de preferencia en el Centro Comercial

Mall Aventura Plaza de Truijillo.

5.2.4. Comunicacién

A. Venta Personal:

Al dirigirse a un segmento de clientes desarrollado y con volimenes
de compra altos, la venta personal cumple un rol importante, es por
ello que se tendra contacto directo con los clientes para realizar las

ventas.
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B. Publicidad:

Se usara un enfoque mas orientado y especifico, por lo cual la
publicidad se encontrara en las redes sociales, revistas especialmente

en las que se reparten semanalmente.

Ademads, se participara en ferias comerciales y eventos similares que
permitan traer la atencion de los clientes y vender los productos.

Por dltimo, se contara con un sitio web que permita interactuar con los
clientes y poner a su disposicién la informacion mas relevante, siendo

un medio significativo para mostrar y vender los productos.

C. Promocién y ventas

Se realizaran promociones para impulsar las ventas a través de la
pagina web, haciéndole seguimiento a los pedidos y logrando realizar

un analisis de los puntos criticos.

D. Relaciones Publicas

Nos enfocaremos en desarrollar y mantener una buena y solida

imagen corporativa a través de:

= Alianzas o convenios con instituciones
= Desarrollo de una marcay publicidad.
= Buen historial tributario y financiero

= Buena disposicion de los colaboradores.

5.2.5. Posicionamiento

Se busca posicionar la firma de la empresa en el consumidor trujillano, siendo

las caracteristicas de nuestros productos:

= | a adecuada conservacion de la mercaderia.
= Calidad de nuestros productos.

= Politica de precios.
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Asimismo buscamos caracterizarnos por nuestra vocacion de servicio:

= Personal carismatico con el cliente.

= Tiempo de atencién oportuna para el cliente.
= Satisfacer todos los requerimientos del cliente.

= Ambiente agradable en la estadia de compra.

= Resolver las dudas y orientacion de los productos.

5.2.6. Presupuesto de Marketing

La empresa dard inicio a sus operaciones durante el primer trimestre del
presente afio, pero debido a que se tiene como fecha de inauguracion de la
Libreria durante la primera semana de enero del afio 2015, la empresa debera
asumir gastos en publicidad pues ira ingresando a través de sus estrategias de

introduccion al cliente, eventos de campafia y merchandising.

Cuadro N° 63: Presupuesto de Marketing

DESCRIPCION CANTIDAD MEDIDA UNITARIO 2015
Publicidad y Marketing

Publicidad s/. 5,503
Revista 12 Meses s/. 8475 5/. 1,017
Televisidn 12 Meses s/. 193.85 5/. 2,326
Cataldgos 12 Meses s/. 6250 5/. 750
Radio 12 Meses s/. 125.00 5/. 1,500
Actividades y Eventos s/. 8,475
Inauguracion 1 Und. s/. 4,874.00 5/. 4,874
Camparias Escolares 3 Und. 5/. 1,200.19 s/. 3,601
Merchandising s/. 2,003
Lapiceros 3 Ciento s/. 101.83 5/. 306
Llaveros 3 Ciento s/. 85.67 §/. 257
Fliers 4 Ciento s/. 585.01 s/. 2,340
TOTAL 5IN IGV sf. 16,970
TOTAL 5IN IGV &/. 3,055
1GV /. 20,025

Fuente y elaboracién: Propia

5.3.Equipo de Trabajo

Los puestos que han sido considerados de acuerdo a las funciones que se

deben desempefiar dentro de la empresa; y son los siguientes:
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Cuadro N° 64: Equipo de Trabajo

CANTIDAD EN
UNIDADES

Administrador 1
Tec. Sistemas 1
Tec. Contable 1
Jefe de Ventas 1
Vendedores 5
Jefe de Almaceén 1
Almacén 5
Chofer 1
Asesor Contable (Externo) 1
TOTAL 17

Fuente y elaboracién: Propia

5.3.1. Descripcion de Posiciones

[Cuadro N° 65 en la siguiente pagina]
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Cuadro N° 65: Descripcion de Posiciones

CARGO PERFIL

» Licenciado en Administracion, Ingenieria Industrial

= Experiencia minima de 3 afios en gestion de empresas

Administrador = Manejo de herramientas de oficina — Office 2010
Avanzado (MS Word, MS Excel, MS Power Point)

= Proactivo, organizado, liderazgo, trabajo en equipo,
bajo presion y orientado a conseguir resultados

= Bach o Técnico en Sistemas

) = Con experiencia en Soporte Tecnoldgico

Tec. Sistemas = Manejo de plataforma virtual

= Sentido Etico

» Habilidades comunicativas, trabajo bajo presion

= Bach o Técnico en Contabilidad

Téc. Contable = Con experiencia en el elaboracion de planillas,
manejos de libros contables

» Trabajo en equipo, bajo presion.

= Licenciado o Bach en Administracion, Marketing

= Experiencia minima de 2 afios en puestos similares

Jefe de Ventas = Manejo de herramientas de oficina — Office 2010
Avanzado (MS Word, MS Excel, MS Power Point)

= Proactivos, Lider, Trabaja en equipo, bajo presion

= Secundaria Completa

Vendedores = Experiencia minima 6 meses

= Trabajo en equipo y responsable

= Licenciado o Bach en Administracién, Ing. Industrial

= Experiencia minima de 2 afios en puestos similares

Jefe de Logistica = Manejo de herramientas de oficina — Office 2010
Avanzado (MS Word, MS Excel, MS Power Point)

= Proactivos, Lider, Trabaja en equipo, bajo presién

) = Secundaria Completa
Operarios = Experiencia de Trabajo en Reparto
Trabajo en equipo y responsabilidad

Categoria All o Alll

Conductor con experiencia en carga de productos
Conocimientos Mecanicos

Conocimiento de Rutas Comerciales

Asesor Contable = Titulado y C.P.C. en Contabilidad y Finanzas
= Responsable
(Externo) = Sentido Etico

Chofer

Fuente y elaboracion: Propia
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5.3.2. Manual de Organizacion y Funciones

El objetivo de presentar un Manual de Organizacion y Funciones para el
presente proyecto, es determinar las funciones de todos los cargos
comprendidos en la estructura organica. Y asi, dar a conocer en forma clara y

definida las funciones, actividades y tareas del personal.

Se presenta una relacién de los cargos que se implementaran en el proyecto

Plastilina:

Grafico N° 19: Relacion de Cargos

¥ Administrador
¥ Tec. Contable
¥ Téc. Sistemas

Cestidn

Administrativa

¥ Jefe de Ventas
v v
P Sl . Gestién De Y \ iniedure?
|QQJ i o 1 Jete de Logistica
“J‘“no R ¥ Operarios
¥ Chofer

Gestién De ¥ Asesoria Contable

¥ Vigilante

Apoyo

Fuente y elaboracién: Propia
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Administrador

Unidades bajo su mando Naturaleza del Puesto

Jefe de Ventas, Jefe de Logistica, o
o ) Administrativo
Contabilidad, Sistemas

v' Puede realizar acciones referidas a comprar, prendar.

v" Puede Abrir, transferir y cerrar cuentas corrientes

v' Registrara a nombre de la empresa la marca y el nombre comercial

v Manejo de Créditos y Cobranzas

v" Evaluar el desempefio laboral
Funciones

v' Debe motivar, comunicar, controlar y evaluar a los colaboradores

v" Derivar metas en cada area de objetivos

v' Fijar objetivos para bien de la empresa

v" Realizar el reclutamiento, seleccién, induccién del personal
Responsabilidades

Dirigir y liderar a los colaboradores a llegar a los objetivos y metas planteadas

Asistente Sistemas

Unidades bajo su mando Naturaleza del Puesto

Administrativo

v' Realizar las tareas asignadas por el Gerente

v Formular y ejecutar el plan de contingencias y recuperacion de desastres

v' Ejecutar mantenimientos menores a los equipos informaticos de la

Empresa

v' Elaborar, tramite y seguimiento a documentos
Funciones

v" Responsable de la elaboracién y mantenimiento de los sistemas

v" Elabora estudios para la eleccion y adquisicion de software

v" Elaborar y brindar soporte en el disefio, actualizacion y mantenimiento de

la pagina Web

v Informar sobre todo lo referente al Gerente
Responsabilidades

La buena organizacion de la contabilidad de la Empresa

Br. Carmen Viera, Marilia Teresa
Br. Roca Benites, Jorge Junior Pag. 105



ESTUDIO DE PRE FACTIBILIDAD PARA LA
UNIVERSIDAD IMPLEMENTACION DE UNA LIBRERIA QUE EMPLEA EL
PRIVADA DEL NORTE COMERCIO ELECTRONICO EN LA CIUDAD DE TRUJILLO

Asistente Contable

Unidades bajo su mando Naturaleza del Puesto

Administrativo

v' Realizar las tareas asignadas por el Gerente

v" Definir y establecer las politicas contables de la empresa

v" Elaborar la némina del personal de la empresas y llevar un file de cada uno

v Elaborar, tramite y seguimiento a documentos

Funciones

v" Atencion a los clientes

v" Encontrase al dia con la tramitacion de documentos contable

v' La elaboracion de reportes financieros para la toma de decisiones.

v Informar sobre todo lo referente al Gerente

Responsabilidades

La buena organizacion de la contabilidad de la Empresa

Unidades bajo su mando Naturaleza del Puesto

Vendedores Desarrollo

v’ Gestién y prevision de Tesoreria

v Manejo de Buenas relaciones con proveedores y clientes

v' Control de Presupuestos

v' Cobros y pagos

Funciones

v’ Relaciones Laborales

v' Seleccion de personal

v' Relaciones con asesorias externas fiscales, contables y/o laborales

Responsabilidades

Gestionar y Supervisar las ventas en conjuntos con los recursos humanos
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VENDEDOR

Unidades bajo su mando Naturaleza del Puesto

Desarrollo

v Vender los productos que ofrece la empresa

v' Reportar fallas y quejas de los clientes

v" Realizar seguimiento a la entrega de los productos

v" Resolver las dudas y consultas de los productos a los clientes

Funciones

v' Planificar estrategias que tengan como objetivo aumentar las ventas

v" Apoyar en la evaluacion del ingreso de nuevos productos o nuevos sectores

v" Apoyar en el cumplimiento de los objetivos

Responsabilidades

Logro de metas comerciales

OPERARIO

Unidades bajo su mando Naturaleza del Puesto

Desarrollo

v’ Recepcion de la mercaderia

v' Registro y codificacién de los productos

v' Empaque y embalaje de los productos

v" Verificar disponibilidad de los productos

Funciones

v Lleva registros de toda la vida numérica de la empresa

v' Elaborar pedidos para proveedores

v Manejo del recurso

Responsabilidades

Realizar la entrega de productos programada de manera eficiente y eficaz
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JEFE DE LOGISTICA

Unidades bajo su mando Naturaleza del Puesto

Operarios, Chofer Desarrollo

v" Distribucion de la mercaderia

v" Control de los Flujos Fisicos y de Informacién

v" Supervisar el empaque y embalaje de los productos

v Verificar disponibilidad de los productos

Funciones

v’ Capacidad de equipos y material para el transporte

v' Elaborar pedidos para proveedores

v Manejo del recurso

Responsabilidades

Abastecimiento de productos de buena calidad en el tiempo indicado

Unidades bajo su mando Naturaleza del Puesto

Desarrollo

v" Conocimiento de Rutas de Distribucién

v' Reparto de Productos

v’ Asegurar entrega rapida de productos

Funciones

v' Realizar la evaluacion de la unidad de Reparto

v Elaborar Rutas de Distribucion de Mercaderia

Responsabilidades

Asegurar la entrega inmediata y completa de los productos o pedidos

realizados
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ASESORIA CONTABLE EXTERNO

Unidades bajo su mando Naturaleza del Puesto

Apoyo

v" Llevar los registros de compras, ventas, libros contables al dia

v' Elaborar Cronograma de pagos de impuestos y tributos

Funciones

v" Entregar puntualmente los estados financieros, registros contables

v Llevar los registros de compras, ventas, libros contables al dia

v' Realizar la declaracién de impuestos

Responsabilidades

Ser responsable de la veracidad de los documentos presentados

Unidades bajo su mando Naturaleza del Puesto

Apoyo

Responsabilidades

Velar por la seguridad y bienestar de la tienda y su personal

5.3.3. Proceso de Reclutamiento y Seleccién

A. Mecanismo de Reclutamiento

El reclutamiento del personal se realizara de manera externa, para lo

cual se contara con un medio de reclutamiento que es:

¢ Avisos en el periodico: el cual es medio difusibn masiva que nos
permitira llegar a muchas personas a un menor costo.
eBolsa de Trabajo: nos permitird poder identificar profesionales

calificados; es u medio de facil acceso y econémico.
B. Mecanismo de Seleccion
« Una vez disefiados los puestos se realizara un examen psicologico

general a todos los participantes lo cual permitirdq calificar a cada

uno de estos.
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* Luego de aplicarse cada prueba respectiva se contara con dos
candidatos por cada puesto los cuales se definiran segun los
resultados de la prueba.

+ Luego de esto se realizardn entrevistas personales, las cuales se
realizaran con la ayuda de un cuestionario, se haran preguntas y se
ponderaran las respuestas segun correspondan.

» Para finalizar se verificara la informacién de cada participante y se

optara por el candidato con mayor puntaje.

5.3.4. Plan de Desarrollo del Personal y Monitoreo

o Se realizard un programa de induccién al personal para que se

familiarice con la empresa y compartan un mismo objetivo.

o Ademas, se les capacitara acerca de los diversos productos escolares.

o Para el personal de venta se les capacitard en el manejo de la de la

atencion cliente.

o También habra programas de capacitacion para las otras areas de la

empresa.

o Las evaluaciones de desempefio en el trabajo se efectuaran cada 3 a
4 meses, basado en las competencias establecidas para cada

trabajador al momento de ser contratado.

o Los sistemas de evaluacién de desempefio que se van a aplicar seran:
= Técnicas orientadas a la tarea.
» Técnicas orientadas a las personas.
» Sistemas de retroalimentacion.

= Sistemas de mejora del rendimiento.

5.3.5. Politica Salarial y Fijacion de Remuneraciones:

e La empresa plantea una politica salarial justa, que no sé6lo cubra sus
necesidades bésicas sino que también los mantenga contentos e
incentive su maximo rendimiento, una manera equitativa que

recompense su trabajo.
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e La fijacién salarial estard basada en un rango para cada nivel o
clasificacion por medio de escalas de pago que se analicen en el
mercado por medio de ejemplos de remuneracién de trabajos similares

en la misma zona o area geografica.

e Una politica salarial sélida que se comunica al personal y es
comprendida por éste ayudara a la organizaciébn a establecer un
mayor grado de equidad entre los miembros del personal y ayudara al

personal a lograr una mejor planificacion y asignacion de recursos.

Cuadro N° 66: Presupuesto de Gastos de Personal y Servicios de Terceros

N° de Sueldo AFP Sueldo

Concepto X ESSALUD Sueldo Total TOTAL
Trabajador  Mensual PRIMA Anual

MANO DE OBRA DIRECTA
TOTAL MANO DE OBRA DIRECTA
MANO DE OBRA INDIRECTA
Almacenero/Empaquetador 5 S/. 653.32|S/. 96.68S/. 67.50|S/. 817.50|S/. 10,627 | S/. 53,137
TOTAL MANO DE OBRA INDIRECTA S/. 53,137
ADMINISTRACION
Administrador 1 S/. 1,306.65 | S/. 193.35 | S/. 135.00 [ S/. 1,635.00 | S/. 21,255 | S/. 21,255
Técnico Contable 1 S/. 740.44 | S/. 109.57 | S/. 76.50 [ S/. 926.50 | S/. 12,045 | S/. 12,045
Jefe de Ventas 1 S/. 1,045.32 | S/. 154.68 | S/. 108.00 [ S/. 1,308.00 | S/. 17,004 | S/. 17,004
Técnico Sistemas 1 S/. 740.44|S/. 109.57 | S/. 76.50 [ S/. 926.50 | S/. 12,045 | S/. 12,045
Jefe de Almacén 1 S/. 1,045.32 | S/. 154.68 | S/. 108.00 [ S/. 1,308.00 | S/. 17,004 | S/. 17,004
SERVICIOS POR TERCEROS
Asesoria Contable 1 S/.  175.00 S/. 175.00S/. 2,100| S/. 2,100
Vigilancia 1 S/. 150.00 S/.  150.00 | S/. 1,800( S/. 1,800
Sistemas de Informacion 1 S/. 200.00 S/. 200.00 [S/. 2,400 | S/. 2,400
TOTAL SUELDO ADMINISTRATIVOS S/. 85,652
VENTAS
Vendedor/Preparador 5 S/. 653.32|S/. 96.68|S/. 67.50|S/. 817.50|S/. 10,627 | S/. 53,137
Chofer 1 S/. 740.44|S/. 109.57 | S/. 76.50 [ S/. 926.50 | S/. 12,045 | S/. 12,045
| TOTAL SUELDO VENTAS S/. 65,182

Fuente y elaboracién: Propia
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6. Estudio de Costos
6.1.Inversiones

6.1.1. Inversiones en Activo Fijo

Cuadro N°67: Inversiones en Activo Fijo

CONCEPTO Precio Vida atil Tasa

Inversion Depreciacion/Amortizacion

VEILTS

ACTIVO FLJO 5. 106,084 Sl 12,672 | 5. 42,724
Maquinaria y Equipo Sl 60,025 S/, 6,002 | 5. 30,012
Unidad Movil de Reparto 1 S/ 589322 |S/ 59322 10 10% S/ 5932 |5/,  29.661
Telefono de pared 5 S 42| 5/ 21 10 10% S 21| 5/ 106
Telefono de oficina 3 S 102 | 8/ 305 10 10% S 30|80 152
Telefono fax 1 S 186 | S/ 186 10 10% S 19| 5/ 93
Equipos de Pro iento de Datos Sl 20,636 S/, 4,127 | /. 0
Impresora Multifuncional 3 S/ 593 | S/ 1,780 5 20% S/ 356 | &/ 0
Computadora (A. Operativa) 5 S/ 636 | S/. 3178 5 20% S/ 636 | S/
Computadora (A. Adm) 5 =1 1,271 | /. 6,356 5 20% S/ 1.271| S/

Servidor HP Proliant 1 S/ 2,966 | S/ 2.966 5 20% S/ 593

Impresora 5 S/ 1,271 | S/, 6,356 5 20% S/ 1,271 | S/, -
Mobiliario Sl 25424 Sl 2,542 | 81 12,712
Estante 24 S 424 | 5. 10,169 10 10% S/ 1,017 | S/ 5,085
Vitrina 24 S 636 | S/. 15,254 10 10% S/ 1,525 | 5/ 7.627

Fuente y elaboracion: Propia

La inversion en inmuebles, maquinaria y equipo, equipos de procesamiento de

datos y mobiliario; que representan el activo fijo es de 106,084 nuevos soles. No

esta incluido el IGV.

Parte del activo fijo, que comprende a la unidad mévil de reparto, se pretende

ser financiado por una entidad financiera.
El local de operaciones de la empresa sera alquilado.

6.1.2. Inversiones en Activo Intangible

Cuadro N°68: Inversiones en Activo Intangible
INTANGIBLES Sl 15272 S/, 3,054 | 51 0
Gastos Pre Operativos Si. 150 Si. 30| S/ -
|Alquiler de salon 1 S 180 | S/ 150 5 20% S 30|50 -
DERECHOS Y OTROS Sl 15122 S/, 3,024 | 51 0
Estudio de Pre-Factibilidad 1 S 300 | s/ 300 5 20% S 60 | S/ -
Constitucidn y Organizacidén de Emp| 1 S/ 1,941 | S/ 1,941 5 20% S/ 388 | S/ -0
Constitucion de Empresa S/ 840 S/
Busqueda de antecedentes S/ 22
Licencias Municipales S/ 237 S/
Registro de Marca S/ 641
Libros de Contabilidad S 200 S
Software - Pagina Web 1 S 10,339 | 5/ 10,339 5 20% S 2,068 | 5/
Reclutamiento de Personal 1 S/ 127 | 5. 127 5 20% S/ 25 | 81
Remodelacidn del Local 1 S 2,119 | 8/ 2,119 5 20% S 424 | 5/
Impravistos 2% 2% = 297 | /. 297 5 20% S 59 | S/
Fuente y elaboracién: Propia
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La inversion en intangibles es de 15,272 nuevos soles, este monto se pretende

ser financiado al 100% por la empresa.

6.1.3. Inversion en Capital de Trabajo

Cuadro N°69: Inversion en Capital de Trabajo

Concepto 2014 2015 2016 2017 2018 2019

Costos de Produccidn S/ 733549 | S/ B34051|S/ 939,607 | S/ 1,044,931 S/ 1155584
Gastos Administrativos S/ 240,181 | S/. 230466 |5/ 234,986 | S/ 235146 [ S/ 239,904
Gastos de Ventas S, 16,970 |S/. 18,099 |5/ 18,866 |S/. 19,703 [ S/ 20,615
Total de Costos y Gastos S/ 990,700 | S/. 1,082,616 | S/. 1,193,459 | S/. 1,299,780 | S/. 1,416,104
Variaciones del Capital de Trabajo | S/ 990,700 [ S/ 91916 | S/ 110843 [s/  106.321]S/ 116323
Factor de Desface 0.25

TOTAL SIN IGV Si. 247675|S/.  22979]S.. 27,71 [S). 26,580 [ /. 29,081] SI. -
Costos de Produccién S/ 896,023 | S/ 974616 | 5/ 1,095,694 | S/. 1,222,976 [ S/ 1,353,045
Gastos Administrativos S/ 267,149 | S/ 255,720 | S/ 260,265 | S/. 260,454 [ S/ 265,242
Gastos de Ventas S/ 20025 |S/  2M356(s/ 222625/ 23249(S/ 24326
Total de Costos y Gastos S/ 1,143,196 | S/. 1,251,692 | S/. 1,381,221 | S/. 1,506,680 | S/. 1,642,613
Variaciones del Capital de Trabajo | S/ 1143196 [ S/ 108495 | S/ 129530 [S/ 125459 ]S/ 135933
Factor de Desfase 0.25

TOTAL CON IGV S/ 285799 Sl 27124/ 323828/ 31365[S. 33,983 [ si.

Fuente y elaboracién: Propia

La inversion de capital de trabajo, es decir, la mercaderia que se va a comprar

para poder comercializar se pretende financiar S/. 100,000 mediante una entidad

financiera, asimismo también se empleard los recursos de los ejecutores del

proyecto. De esta manera se pretende acceder a un crédito por parte del

proveedor, porque resulta mas beneficioso en comparacion con una entidad

financiera.

El detalle de los costos de produccién, gastos administrativos y gastos de ventas

se detallan lineas més abajo.

6.2.Costos y Gastos Proyectados

6.2.1. Materiales Directos

[Cuadro N° 70 en la siguiente pagina]
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Cuadro N°70:Costo Unitario de Materiales Directos

Materiales Directos Costo |Unidad de
Unitario | Medida
Temperas X 7 S/. 3.64 Caja
Block Cartulina Colores S/. 3.28| Unidad
Block Papel Color S/. 2.14] Unidad
Block Hojas Cuadriculado o Rayado [ S/. 1.58 | Unidad
Borrador S/. 0.56| Unidad
Tajador S/. 0.41] Unidad
Carton Corrugado S/. 0.83] Unidad
Cartuchera S/. 4.23] Unidad
Carton Duplex S/. 0.74] Unidad
Cartulina Escolar S/. 0.19] Unidad
CD-R S/. 1.02| Unidad
Juego de Escuadras S/, 1.83| Juego
Cinta Adhesiva 1/2 x 36 S/. 0.56 Rollo
Cinta Maskingtape 2" Sl. 297 Rollo
Colores x 12 und S/l. 3.52 Caja
Compas S/. 4.10]| Unidad
Corrector S/. 1.20] Unidad
Crayolas x 12 und Sl. 232 Caja
Cuaderno A4 100H C/Disefio S/. 2.59] Unidad
Cuaderno A4 100H S/Disefio S/. 2.26| Unidad
Cuaderno A5 100H C/Disefio S/. 0.98| Unidad
Cuaderno A5 100H S/Disefio S/. 0.86]| Unidad
Cuaderno Espiral A4 200H C/Disefio | S/. 12.53 | Unidad
Cuaderno Espiral A4 200H S/Disefio | S/. 7.09 [ Unidad
Cola x 60CC Escolar S/. 0.40] Unidad
Folder Manila S/. 0.15]| Unidad
Folder Plastico S/. 1.95] Unidad
Forro S/. 5.36 Rollo
Archivador S/. 2.72] Unidad
Lapiz S/. 0.40| Unidad
Limpiatipo S/. 1.65]| Unidad
Memoria USB 2GB S/. 16.97 | Unidad
Mica A4 S/. 0.27| Unidad
Nota adhesiva x 100 S/. 1.72| Unidad
Papel Bond 75 gr. A4 S/. 0.04] Unidad
Papel Crepé S/. 0.98 Pliego
Papel Lustre S/l 0.14 Pliego
Papel Sabana S/l. 0.14 Pliego
Papel Seda S/. 0.09 Pliego
Pegamento en Barra S/. 3.12] Unidad
Pegamento Liquido S/. 452 | Unidad
Pincel S/. 0.46] Unidad
Tijera S/. 1.10| Unidad
Plastilina x 10 und S/l. 164 Caja
Plumoén delgado x 10 S/. 3.29| Estuche
Plumén grueso x 10 S/. 9.00| Estuche
Plumén indeleble S/. 1.78| Unidad
Plumén Pizarra S/. 2.17| Unidad
Regla 30 cm S/. 0.39] Unidad
Resaltador S/. 1.05] Unidad
Silicona Ligquida x 250ml S/. 3.55] Unidad

Fuente y elaboracion: Propia
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Se muestra el costo unitario de los materiales escolares para el primer afio de

ejercicio.

6.2.2. Mano de Obra Directa

La empresa no incurre en costos de mano de obra directa, por la naturaleza del

negocio: empresa comercial.

6.2.3. Costos y Gastos Indirectos de Fabricacion

Cuadro N°71: Costos y Gastos Indirectos de Fabricacién

ITEM % 2015 2016 2017 2018 2019
Electricidad 30.50% S/. 1,200.00 | S/. 1,377.26 [ S/. 1,558.85|S/. 1,744.61|S/. 1,934.85
Agua 15.25% S/. 600.00 | S/. 688.63 | S/. 779.42 | SI. 872.30 | S/. 967.42
Internet 24.09% S/. 948.00 ( S/. 1,088.03| S/. 1,231.49|S/. 137824 S/. 1,528.53
Teléfono Fijo 14.94% S/. 588.00 | S/. 674.86 | S/. 763.83 | S/. 854.86 | S/. 948.08
RPM 15.22% Sl. 598.80 | S/. 687.25 [ S/. 777.86 | SI. 870.56 | S/. 965.49
TOTAL MATERIALES 100% S/. 393480 ) S/. 4516.03[S/. 5111.45]| S/. 5720.56 | S/. 6,344.36

Fuente y elaboracién: Propia

La empresa incurrira en gastos de electricidad, agua, internet, teléfono fijo y

radio nextel. Estos son gastos y/o costos indirectos de fabricacion, es decir que

no estan vinculados directamente a la naturaleza del negocio.

6.2.4. Gastos de Administracion

Cuadro N°72: Gastos de Administracion

Descripcion

Utiles de Escritorio Si. 212 | 8/ 222 5/ 233 81 245 | 5/, 257
Utiles de Limpieza Si. 425 | 5/ 447 | 5/ 469 | S/ 492 | 5/, <
Sueldos S/ 85,6525/ 85652| 5/ 89,935 S/ 89,935 | 5/ 94.431
Plan de Capacitacion SI 424 | 5/. 466 | S/ 513 SI. 564
Alquiler de Local & Almacén® S/137.760 | S/ 137,760 | S/ 137760 | S/ 137760 | S/ 137.760
Mantenimiento y Reparacian del Local Sl 1,017 | i 1,068 | 5/ 1,121 S/ 1,177
Ajustes de Infraestructura e Instalaciones Fijas| S/. 11,017 | S/ - Si. - Si. - Si. -
|Te|éfnno Si. 406 | S/. 426 | 5/. 447 | S/ 470 | S/. 493
Imprevistos 2% S/ 4709]8/. 4519] 5/ 4,608 | S/ 4,611 5/. 4,704
TOTAL SIN IGY S/ 240,181| S/. 230,466 | S/. 234,986 S/ 235146] S/ 239,904
TOTAL CON IGV S/ 267,149 S/ 255,720 S/.  260,265] S/ 260,454 ] 5/. 265,242
1GV S/ 26,968 | S/ 25,253 | S/. 25,280 S/ 25,308 | S/ 25,338

Fuente y elaboracién: Propia

*Alquiler de local: S/.5, 880 y Alquiler de almacén: S/.5, 600
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Los gastos que incurre la administracion del negocio estan basados en utiles de
escritorio y de limpieza, los sueldos a los colaboradores, la capacitacion anual,
mantenimiento, teléfono de gerencia e imprevistos que se puedan tener en las

actividades de operacion.

También esta incluido el alquiler del local del centro de operaciones y del
almacén: S/.5880 y S/.5600 respectivamente.

Consolidado de Gastos de Personal

Cuadro N° 73:Consolidado de Gastos de Personal

Descripcién 2016 2017 2018
Mano de Obra Directa S/. - S/. - S/. - S/. - S/. -
Mano de Obra Indirecta S/. 53,137 |S/. 53,137 |S/. 55,794 |S/. 55,794 |S/. 58,584
Administracion S/. 85652 |S/. 85652|S/. 89,935|S/. 89,935|S/. 94,431
TOTAL S/. 138,789 | S/. 138,789 | S/. 145,729 | S/. 145,729 | S/. 153,015

Fuente y elaboracién: Propia

En el cuadro 73, detallamos la planilla en la que incurre la empresa. Cabe indicar
que la empresa no incurre en Mano de Obra Directa como habiamos
mencionado antes, ya que no somos una empresa productora. Sin embargo si
se incurre en mano de obra indirecta, quienes se encargan de empaquetar los
productos para que lleguen al consumidor final. Y finalmente, se incurre en

gastos de personal administrativo.

Cabe mencionar que cada dos afios se esta proyectando realizar un incremento

en sueldos equivalente a un 5%.

6.2.5. Gastos de Ventas

Cuadro N°74: Gastos de Ventas

Descripcion 2016 2017 2018

Publicidad y Marketing
Publicidad S/. 5593|S/. 6153 (S/. 6,768|S/. 7,445|S/. 8,189
Actividades y Eventos | S/. 8,475 |S/. 8898|S/. 8898|S/. 8898|S/. 8,898
Merchandising S/, 2903|S/. 3048(S/. 3200|S/. 3360(S/. 3528
Sl. - S/. - S/. - S/. - S/. -

TOTAL SIN IGV S/. 16,970 |S/. 18,099 [ S/. 18,866 |S/. 19,703 | S/. 20,615
TOTAL CON IGV S/. 20,025|S/. 21,356 |S/. 22,262 |S/. 23,249 |S/. 24,326

IGV S/.  3,055|S/. 3258|S/. 339 |S/. 3547 |S/. 3711

Fuente y elaboracién: Propia
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Los gastos de ventas son aquellos en los que la empresa incurre para

promocionar los productos que se encuentran en tienda.

La empresa incurre en gastos de promocion de productos o paquetes de
productos propios de la empresa. Cabe aclarar que las diferentes marcas que se
encuentren dentro de la empresa, incurren en gastos propios que no tienen

relacion alguna con gastos de Plastilina.

Publicidad incluye volantes, anuncios en paneles, calendarios, etc. Su inversion

en el primer afio es de 6000 nuevos soles incluido IGV.

En actividades y eventos, esta destinando para realizar una feria que impulse las

ventas de la empresa, destinamos 10000 nuevos soles, incluido IGV.

Merchandising, son articulos que la empresa pretende regalar a los clientes por
su compra: lapiceros, polos, tomatodos, etc. Destinamos 3425 nuevos soles,
incluido IGV.

6.2.6. Otros Gastos: Pre Operativos

Cuadro N°75: Otros Gastos Pre Operativos

Gastos Pre Operativos S/. 150
Alquiler de salon 1S/ 150(sS/. 150

Fuente y elaboracién: Propia

En este cuadro estan incluidos los otros gastos en los que incurre el proyecto.

6.2.7. Depreciacion del Activo Fijo

Cuadro N°76: Depreciacion del Activo Fijo

Descripcion Inversion
TANGIBLES Si. 106,084 | 5/. 12,672 | SI. 12,672 | SI. 12,672 | 5. 12,672 | SI. 12,672 | SI. 42,724
Local & Almacén S/ - S/ - S/ - Sl - S/ - S/ - S/ -
Magquinaria y Equipo S/ 60,025 |S/  6002]|S( 6,002 | SI. 6,002 | S/. 6,002 | S/. 6,002 [ S/. 30,012
Equipos de Procesamiento de Datos S/ 20636 | S/ 4127 |5/ 4127 | SI. 4127 | S/ 4127 | /. 4127 | 5i. -
Mabiliario S/, 25424 | S/ 2542 | Sl 2,542 | SI. 2,542 | S/ 2,542 | S/ 2,542 | S/ 12,712

Fuente y elaboracion: Propia

Se demuestra la depreciacion por cada ejercicio de los tangibles.
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6.2.8. Amortizacion de Intangibles

Cuadro N°77: Amortizacién de Intangibles

Descripcién Inversiéon 2015 2016
INTANGIBLES S/. 15,272 | S/. 3,054 | S/. 3,054 | S/. 3,054 | S/. 3,054 | S/. 3,054
Gastos Pre Operativos S/. 150 | S/. 30| S/ 30| S/. 30| S/ 30| S/. 30
Estudio de Pre-Factibilidad S/. 300 | S/. 60 | S/. 60 | S/. 60 | S/. 60 | S/. 60
Constitucion y Organizacion de Emprd S/. 1,941 [ S/. 388 [ S/. 388 [ S/. 388 [ S/. 388 [ S/. 388
Software - Pagina Web S/. 10,339 |S/. 2,068|S/. 2068|S/. 2068]|S/. 2068]|S/. 2,068
Reclutamiento de Personal S/. 127 | S/. 25| S/. 25| S/. 25| S/. 25| S/. 25
Remodelacioén del Local S/. 2,119 | S/. 424 | S/. 424 | S/. 424 | S/. 424 | S/. 424
0| s/. - S/. - S/. - S/. - S/. - S/.
Imprevistos 2% SI. 297 | SI. 59 [ SI. 59 [ SI. 59 | SI. 59 | S/. 59

Fuente y elaboracion: Propia

Se demuestra la amortizacién de intangibles por cada ejercicio.

6.3.Financiamiento

6.3.1. Estructura de Capital

Cuadro N° 78: Estructura de Capital

Descripcion Monto de capital S/. %
Aporte Propio S/. 262,757 61.25%
Préstamo Sl. 166,243 38.75%
Inversion Total S/. 429,000 100.00%

Fuente y elaboracion: Propia

Se puede distinguir que la estructura de capital esta conformada por el aporte

propio y el préstamo que va a ser de parte de dos entidades financiera: una para

capital de trabajo y otra para activo fijo. Cabe indicar que el aporte propio

proviene de los dos ejecutores del proyecto que cuentan con propiedades

inmuebles en las ciudades de Trujillo y Chimbote.

6.3.2. Alternativas de Financiamiento Externo

[Cuadro N° 79 en la siguiente pagina]

Br. Carmen Viera, Marilia Teresa
Br. Roca Benites, Jorge Junior

Pag. 118



UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

N

ESTUDIO DE PRE

FACTIBILIDAD

PARA LA

IMPLEMENTACION DE UNA LIBRERIA QUE EMPLEA EL
COMERCIO ELECTRONICO EN LA CIUDAD DE TRUJILLO

Cuadro N°79

. Alternativas de Financiamiento Externo

Para Capital de Trabajo

Para Activo Fijo

BANCO CEA Modalidad CEA Modalidad
CMAC SULLANA 22.21% Garantia 18.16% Garantia
SCOTIABANK 25.00% Garantia 23.00% Garantia
BCP 20.50% Garantia 18.25% Garantia
BBVA CONTINENTAL 57.59% Garantia 46.61% Garantia

Fuente y elaboracion: Propia

Se tiene las cuatro alternativas menos costosas del mercado.

Se busca financiamiento en activo fijo para la unidad movil de reparto
(S/:70,000), el capital de trabajo se pretende financiar S/.100, 000 y lo restante

con crédito al proveedor.
6.3.3. Criterios de seleccion de Fuentes de Financiamiento
Los criterios de seleccién estan en base a dos variables:
= El costo de la tasa anual.
= Garantias que exige la entidad financiera.
6.3.4. Evaluacion y seleccion de Fuentes de Financiamiento

Segun los criterios de seleccion, se eligen a dos entidades financieras para el

financiamiento:

= Para Capital de Trabajo
e Entidad: BCP
e Tasa: 20.50%

e Garantia: Aval

Cuadro N°80: Fuente de Financiamiento de Capital de Trabajo

Para Capital de Trabajo Reales Nominales
285,799.08
Para Capital de Trabajo 97,790 97,790
Periodos (afios): 5 5
Tasa Mensual: 1.57% 1.78%
Costo Efectivo Anual: 20.50% 23.51%

Fuente y elaboracién: Propia
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= Para Activo Fijo
e Entidad: Caja Municipal de Ahorro y Crédito Sullana
e Tasa: 18.16%

¢ Garantia: Respaldo Patrimonial

Cuadro N°81: Fuente de Financiamiento de Activo Fijo

Nominales ‘

Para Activo Fijo
125,179.20

Para Activo Fijo 68,453 68,453

Periodos (afios): 5 5

Tasa Mensual: 1.40% 1.61%
Costo Efectivo Anual: 18.16% 21.11%

Fuente y elaboracién: Propia

6.3.5. Amortizacién de Deuda

Cuadro N°82: Amortizacion de Deuda

Descripcion 2016
Intereses S/ 37446 | 5/ 32662 | 5/ 26,798 | S/ 19611 (5. 10,807
Amortizacion S/ 21266 | 5/ 26,050 | 5/ 31,914 | 5/ 39101 | 8/ 47,911
Saldo S/144 977 | S/ 118,927 | 5/ 87,013 | 5/ 47911 | S/, 0
Cuota S/ 58712 | 5/ B3 T712| 5/ 58,712 |5/ 58712 |5/ 5B.712

Fuente y elaboracion: Propia

La amortizacion de la deuda se da en base al financiamiento de capital de
trabajo y activo fijo.

6.4.Ingresos Proyectados

6.4.1. Ingresos por Ventas

Los ingresos que se presentan en el cuadro N° 83 reflejan los ingresos de
manera global del proyecto. Cabe sefialar que 16% de la poblacion
encuestada respondid que definitivamente estaria disponible a comprar
sus materiales escolares por internet. De esta manera se puede denotar
gue los ingresos provenientes de la tienda virtual ascenderian a
S/.218,136 en el primer afio. Lo positivo es que la tendencia a comprar de
manera electrénica esta creciendo gracias al aumento del nivel de
confianza del cliente, favoreciendo al desarrollo de la caracteristica
principal del proyecto.
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Cuadro N°83: Ingresos por Ventas

Producto valorde IGV Precio Medio
Venta

Temperas x 7 10.17 1.83 12.00
Block Cartulina Colores 5.51 0.99 6.50
Block Papel Color 4.66 0.84 5.50
Block Hojas Cuadriculado 0 Ra 3.81 0.69 4.50
Borrador 1.02 0.18 1.20
Tajador 0.85 0.15 1.00
Carton Corrugado 2.12 0.38 2.50
Cartuchera 10.17 1.83 12.00
Carton Duplex 2.54 0.46 3.00
Cartulina Escolar 0.59 0.11 0.70
CD-R 2.12 0.38 2.50
Juego de Escuadras 3.81 0.69 4.50
Cinta Adhesiva 1/2 x 36 1.02 0.18 1.20
Cinta Maskingtape 2" 4.24 0.76 5.00
Colores x 12 und 6.36 1.14 7.50
Compas 7.20 1.30 8.50
Corrector 2.54 0.46 3.00
Crayolas x 12 und 4.66 0.84 5.50
Cuaderno A4 100H C/Disefio 4.66 0.84 5.50
Cuaderno A4 100H S/Disefio 3.39 0.61 4.00
Cuaderno A5 100H C/Disefio 2.54 0.46 3.00
Cuaderno A5 100H S/Disefio 1.69 0.31 2.00
Cuaderno Espiral A4 200H C/D 25.42 4.58 30.00
Cuaderno Espiral A4 200H S/Di 16.95 3.05 20.00
Cola x 60CC Escolar 1.02 0.18 1.20
Folder Manila 0.51 0.09 0.60
Folder Plastico 3.81 0.69 4.50
Forro 7.63 1.37 9.00
Archivador 4.66 0.84 5.50
Lapiz 1.02 0.18 1.20
Limpiatipo 3.81 0.69 4.50
Memoria USB 2GB 22.88 4.12 27.00
Mica A4 0.85 0.15 1.00
Nota adhesiva x 100 6.36 1.14 7.50
Papel Bond 75 gr. A4 0.17 0.03 0.20
Papel Crepé 1.69 0.31 2.00
Papel Lustre 0.42 0.08 0.50
Papel Sabana 0.42 0.08 0.50
Papel Seda 0.34 0.06 0.40
|Pegamento en Barra 6.36 1.14 7.50
|Pegamento Liquido 8.47 1.53 10.00
Pincel 1.69 0.31 2.00
Tijera 3.81 0.69 4.50
Plastilina x 10 und 6.36 1.14 7.50
Plumoén delgado x 10 7.20 1.30 8.50
Plumén grueso x 10 15.25 2.75 18.00
Plumodn indeleble 3.81 0.69 4.50
Plumoén Pizarra 4.24 0.76 5.00
Regla 30 cm 1.02 0.18 1.20
Resaltador 2.97 0.53 3.50
Silicona Liquida x 250ml 8.90 1.60 10.50

Fuente y elaboracién: Propia
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Los ingresos estan calculados de forma anual, y estan detallados por ingresos

segun el tipo de producto.

6.4.2. Recuperacion del Capital de Trabajo

Cuadro N°84: Recuperacion de Capital de Trabajo

Descripcion

Capital de Trabajo Inicial S/ 285799
Capital de Trabajo Incremental S/ 224 s/ 323825/ 31365 S/ -33.983

Recuperacidn del Capital de Trabajo S/ 410,653

Fuente y elaboracién: Propia

Se puede distinguir la evolucién en la recuperacién del capital de trabajo.

6.4.3. Valor de Desecho Neto

Cuadro N°85: Valor de Desecho Neto

Descripcion

Valor Residual S/ 50,415

Fuente y elaboracién: Propia

El valor residual del proyecto es aproximadamente 50,415 nuevos soles.
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7. Evaluacién Econdmica

7.1.Supuestos Generales

Cuadro N°86: Supuestos Generales

Inflacién Anual*
Crecimiento Econdmico
Crecimiento Poblacional
Impuesto a la Renta
IGV

ESSALUD

AFP

Tipo de Cambio
Incremento de Sueldos ***
Numero de Sueldos al Afio
Plan de Participacién
Crecimiento del Proyecto
Reduccion del Precio
Elevacién de Costo Total
Imprevistos

Factor de Capital de Trabajo
Ventas a Contado
Compras a Contado

2.50%
6.00%
1.26%
30.00%
18.00%
9.00%

12.89%

2.75
5.00%
13
30.00%
4.00%
0%

0%

2%
3/12
100%

100%

Fuente y elaboracion: Propia

En esta tabla se resumen los supuestos, es decir el escenario posible donde se va a

desenvolver el proyecto. Estos datos son extraidos de todo el estudio preliminar del

proyecto.

7.2.Flujo de Caja Proyectado

7.2.1. Flujo de Caja Operativo

Cuadro N°87: Flujo de Caja Operativo
2014 2015 2016 2017 2018 2019
TOTAL DE INGRESOS S/ 1,608.759 | S/ 1,846,384 [ S/. 2089676 |S/. 2338705 S/ 2593734
Costos de Produccion S/ -856,023 |5/ -974816 |5/, -1,098,694 | 5/ -1,222,976 | S/. -1,353,045
Gastos Administrativos S/ 2671495/ -255720|S/. -260265|S -260,454 [ B/, -265,242
Gastos de Ventas S -20,025 | 5/. -21,356 | 5/ -22.262 | S/ -23,249 | 5/. -24.326
Impuesto General a las Ventas S/ -71,0684 [ S/ 112576 | S/, -131,002 | S -149,852 [ /. -176,835
Impuesto a la Renta S/ 107079 |S/ 139917 S/ -168518 | 3 -199.934 | 3/,  -229 875
TOTAL DE EGRESOS S/ -1.321.338 [ S/ -1.,504185 | S/ -1.680741 | S5/ -1.856.466 [ S/, -2.049,323
FLUJO OPERATIVO Sl - SI 287421 | 5. 342,199 | 5/. 408,935 | S/ 482,239 | 5/. 544 411
Fuente y elaboracién: Propia
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En el dltimo periodo el flujo resulta en negativo debido a que las compras de
mercaderia en costos de produccion se realiza 70% al crédito con proveedor, el
ultimo periodo se asume como el periodo en el que se liquida toda la deuda, por
eso el resultado en negativo.

7.2.2. Flujo de Capital

Cuadro N°88: Flujo de Capital

2014 2015 2016 2017 2018 2019

Inversion en Activo Fijo 18 -653,090

Inversion en Intangibles 18 -18,389

Capital de Trabajo Inicial S/ -285799

Capital de Trabajo Incremental Si. -27.124 | 5/ -32,382 | S/ -31,365 | S/ -33,883 | S/ -
Recuperacién del Capital de Trabajo S/ 410653
Valor Residual IR 20,691
FLUJO DE CAPITAL S/ -367278| 5/ -27,124 | 1. -32,382 | 5/ -31,365 | 5/ -33083 | 5/ 431344

Fuente y elaboracion: Propia

Este flujo consta de los movimientos que hay en el capital de la empresa.

7.2.3. Flujo de Caja Econdémico

Cuadro N°89: Flujo de Caja Econémico

2014 2015 2016 2017 2018 2019

Flujo de Capital Sl 367278 |S. 27124 | S -32,382 | S/ 31365 |S.  -33,983 | SL 431,344
Flujo Operativo Sl. - |si 287.421|Si 342199 |SI. 408935 Sl 482,239 | SL 544,411
FLUJO DE CAJA ECONOMICO S 267278 |Sl. 260,297 |SI. 309,817 |SI. a77,570|S/. 448255|S/. 975,755

Fuente y elaboracion: Propia

Este flujo resulta de la diferencia entre el flujo de capital y el flujo operativo.

7.2.4. Flujo de Deuda

Cuadro N°90: Flujo de Deuda

Amortizacion de deuda 2014 2015 2016 2017 2018 2019
Saldo Inicial S/ 166,243 | S/, 166,243 | S/, 144977 | S/, 118927 | S/ 87,013 | S/. 47,911
Amortizacion S/ -21,286 | S/. 26,080 | S/. -31,914 | 5/ -39,101 | S/ -47.911
Interés S/ -37,446 | S/. -32,662 | 5/. -26,798 | S/. -19.611 | S/ -10.801
Escudo Fiscal Si. 11,234 | S/ 9,799 | S/ 8,039 | 5/ 5,883 | 5/ 3,240
Saldo Final S 166243 |S/. 144977 | S/. 118927 | S/. 87,013 | S/. 47.911 [ S/ -
{a) PRINCIPAL + INTERESES* S/l 166,243 | S/ -47,478 | S/. -48,914 | S/. -50,673 | S/ -52,829 | S/. -55.472

Fuente y elaboracién: Propia

En este flujo estan contemplados las amortizaciones, el interés, el escudo final,

el saldo inicial y final.
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7.2.5. Flujo de Caja Financiero

Cuadro N°91: Flujo de Caja Financiero

Flujo Financiero

2014 2015 2016 2017 2018 2019
Flujo de Caja Econdmico S/ -387278 | S/ 260297 | S/ 309,817 | S/ 377570 (S/ 448255 | S/ 97h,755
Desembolso de (&) SI. 166,243 | S/ -47.478 | S/ -48.914 | S/ -50.673 | S/ -52.829 | S/ -56.472
FLUJO DE CAJA FINANCIERO S/ -201,035 | S/ 212819 S/ 260,803 | S/ 326,897 | S/ 395427 | S/ 920,283

Fuente y elaboracion: Propia

Este flujo consta de la diferencia que se da entre el flujo de caja econdmico y el
desembolso del flujo de deuda.

7.3.Determinacion de la Tasa de Descuento

7.3.1. Costo de Oportunidad de Capital

Cuadro N°92: Costo de Oportunidad de Capital

Item 2016 2017
Cok para el Proyecto

Fuente y elaboracion: Propia

El costo de oportunidad de capital promedio es de 9.81%

7.3.2. Costo Promedio Ponderado Capital

Cuadro N°93: Costo Promedio Ponderado de Capital

Calculo del CPPC

Deuda SI. 166,243 | S/ 144,977 | S/, 118,927 | 5/ 87,013 | S/ 47,911 | 8. -
Capital S 262,757 | S/, 262,757 | S/ 262,757 | S/ 262757 | S/ 262,757 | S/. 262,757
Costo Promedio Ponderado de Capital 12.01% 11.81% 11.54% 11.15% 10.57% 9.63%
CPPC Promedio 11.12%

Fuente y elaboracién: Propia

El costo promedio ponderado de capital es de 11.12%
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7.4.Estados Proyectados

7.4.1. Balance General

Cuadro N°94: Balance General
2015 2016 2017 2018 2019
Activo Sl 653,216 | 5. 930,775| S/. 1,273,311 | SI. 1,686,994 | SI. 2,160,207
Caja y Bancos S/ 525742 | S/ 819,027 | S/ 1.177.289 | S/. 1,606,699 | S/. 2,095,638
Glientes s1. - |s1 - |si - s -

Total Activo Corriente S/ 525742 |8/, 819,027 | S/ 1177.289 | S/ 1.606.699 | S/. 2.095.638
Activo Fijo = 112,607 | 5/, 99,835 | 5/, 87,163 | 5/ 74,491 | 5/ 51,819
Intangibles = 14,967 | S/ 11,913 | S/ 8,858 | 5/ 5,804 | 5/ 2,749

Total Activo No Corriente = 127 474 | 5/. 111,748 | 5/, 96,021 | S/ 80,295 | 8/ 64 568
Pasivo y Patrimonio Sl. 653,216 | 5. 930,775| SI. 1,273,311 | SI. 1,686,994 | 5I. 2,160,207
Pasivo 5. 166,821 | 5. 140,771 | Sl 108,857 | SI. 69,756 | SI. 14,154
Proveedores S/ - 5/ - 5/ - S/ -

Tributos SL 21844 (S 21844 (SL 2844 (8L 2184480 14154

Total Pasivo Corriente S/ 21,844 | 5/ 21644 | 5/ 21,6844 | 5/, 21,844 | 5/ 14 154
Deuda a Largo Plazo = 144 977 | 5/, 118,927 | 5/, ar.013 | 5/ 47 911 | 5/ -

Total Pasivo No Corriente =N 144 977 | 5/. 118,927 | 5/, 87,013 | S/ 47 911 | 5/ -
Patrimonio S, 486,395 | 5/,  T90,004 | 5/. 1,164,454 | 5/. 1,617,239 | 5/. 2,146,053
Capital social S/ 262757 | S/ 262757 |Sf. 262757 S/ 262757 | S 262,757
Reserva Legal S/ 31948 (S, 75321|S/  128.814 S/ 193497 | S/ 269.042
Utilidades acumuladas S/ 191690 | S/ 451926 | S/ 772,883 | S/ 1.160.985 | S/ 1,614,254

Fuente y elaboracién: Propia

En el quinto afio del proyecto el patrimonio

medio de nuevos soles.

7.4.2. Estado de Ganancias y Pérdidas

de la empresa excede el millon y

Cuadro N°95: Estado de Ganancias y Pérdidas
2015 2016 2017 2018 2019

Ventas Netas S/, 1,363,355 | S/. 1,564,732 | S/ 1,770,912 | S/ 1,981,853 | S/ 2,198,080
Costo de Ventas SI. 733549 | S/ -834.051|S/.  -929.607 | S/ -1.044.921 | S/ 1,155,584
Utilidad Bruta S/ 629,807 | S/ 730,681 | S 831,304 | S/, 937,022 | S/. 1,042,495
Gastos Administrativos S/ -240181| S/ -230466 | S/, -234986 | S/, -235146 | S/ -239,904
Gastos de Ventas S -16,970|S.  -18.099 S/ -18866|S. 19703 |SL  -20615
Utilidad Operativa Sl 372655|Sl.  482116|S/. 577453 |S/. 682173 (Sl 781,976
Depreciacion Activo Fijo S, 12672|Si.  12672|Sr.  12672|Si.  12672|S) 12,672
Amortizacién Intangibles S -3084|S.  3084|s. -3054|s. 3084(S. 2084
UAII S 366,929 | S/ 466,390 | S/ 561,726 | S/. 666446 | S/ 766,249
(Gastos Financieros S/ S37.446 | 5/ -32 662 | 5/ -26. 798 | S/ -19611 | S/ -10.801
Utilidad Antes de Impuestos S, 319483 | Sl 433728|S/.  534928|S/ 646,835 S/ 755449
Impuesto a la Renta SI._ 95845|Sl. 130118 S/ 160478 S/ -194.051 S/ 226,635
Reserva Legal 10%| SI.  -31,948| S/  -43373|S/. 53493 |S/.  64884|S/. 75545
Entrega de Dividendos 0%| SI. - Sl - S - Sl - Sl -

Utilidad Neta S/ 181,680 | S/ 260,237 | SI. 320,957 | SI. 388,101 | S/ 453 269

Fuente y elaboracién: Propia
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Se puede notar que la empresa siempre obtiene beneficios en cada ejercicio,

siendo algo positivo para el proyecto.

7.5.Rentabilidad

7.5.1. Indicadores de Rentabilidad

Cuadro N° 96: Indicadores de Rentabilidad

Indicador Nominal Real
VANE 1,262,699.39| 1,262,699.39
VANF 1,242,310.95| 1,242.310.95
TIRE 86.39% 81.84%
TIRF 127.67% 122.12%

Fuente y elaboracion: Propia

El TIR del proyecto, tanto econdémico como financiero, es mayor que el COK del

proyecto. Por lo tanto esto da luz verde para que el proyecto sea realizado.

7.5.2. Punto de Equilibrio para el Horizonte del Proyecto

Cuadro N°97: Punto de Equilibrio para el Horizonte del Proyecto

2011

2012

2013

2014

2015

Periodo 01 02 03 04 05 Promedio
Costos Fijos 310,324 296,953 296,376 290,187 287,047 296 177
Costo Variable Unitario 3.9 388 386 383 382 3.86
Precio Venta Unitario 6.76 6.67 6.61 6.56 6.52 6.62
PEQ 108,886 106,435 107,773 106,295 106,314 107,155
PES (IT=CT) 736,067 709 920 712,381 697,298 693 164 709 797

Q 406 53,780 107,155 160,530 213,905
CF 296 177 296 177 296 177 296 177 296,177
cv 1,666 207 593 413,620 619,646 826673
CcT 297 743 503,770 709,797 915,824 1,121,851

T 2 687 356,242 709,797 1,063,352 1,416,907

Fuente y elaboracién: Propia

El punto de equilibrio esta calculado tanto en unidades como en ventas en nuevos

soles.
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Grafico N°20: Punto de Equilibrio
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Fuente y elaboracién: Propia

7.5.3. Periodo de Recuperacion de Capital

Cuadro N°98: Periodo de Recuperacion de Capital

Flujo de Caja Econémico S/ -387.278 | S/ 260,297 | S/ 300817 S/ 377670 | S/ 448,255 | S/ O7H,755
Flujo de Caja Econémico Actualiz. S/ 234,252 | S/, 250847 | S/ 275116 | S/ 293,940|S/. 575,822
Saldo S/ -367.278 S/ -133.026 S/ 117821 | S/, 392037 | S/ 686,877 | S/ 1,262,699

Fuente y elaboracion: Propia

El proyecto vuelve a recuperar el capital de lo invertido en un afio y seis meses

aproximadamente.

7.6.Anédlisis de Sensibilidad

7.6.1. Variables de Entrada

v" Reduccién de precios
v Elevacion de costos

v" No se penetra el mercado planificado
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7.6.2. Anédlisis Unidimensional

Cuadro N°99: Analisis Unidimensional

1,262,699

Sila empresa se viera forzada a reducir el precio de los productos, debido a una baja aceptacion del precio, el efecto sobre el VaneReal seria:

100% | 200% |

300% |

400% |

600% |

700% |

1216032 | 1173365 | 1128698 |

1,084,031 |

994696 |

950,029 |

Si la empresa se enfrenta a una elevacién de los costos de produccidn, por mala negociacion con los proveedores, el efecto sobre el VaneReal seria:

200% |  400% |  600% [ BO0% | 1247% | 12.00% |
1,262,699 12152786 | 1.167.857 | 1120435 | 1.073.014 | 966944 | 978171 |
Si la empresa no lograra la penetracidn de mercado planificada, el efecto sobre el VaneReal seria:
9500% | 9000% | 8500% | B8000% | 7619% | 7000% |
4840021 | 4656476 | 4423464 | 4144832 | 3926339 | 3568617 |
Fuente y elaboracion: Propia
7.6.3. Analisis Multidimensional
Cuadro N°100: Analisis Multidimensional
Escenarios para el VanfReal, por Diferentes Valores de Inflacidn y Reduccidn de Precios de los Productos
ywliiyXi N (50% 1.00% 1.50% 2.00% 2.50% 3.00% 3.50% 4.00% 4.50%
3.00% [1,148288 | 1143387 [ 1138488 | 11335091 | 1,128,698 | 1,123,808 | 1,118,921 | 1,114,039 1,109,162
200% [1193463 | 1188435 [ 1,183,409 | 1178386 | 1,173,365 | 1,168,348 | 1,163,335 | 1,158 326 1,153,321
1.00% [ 1238638 | 1233483 [ 1228330 | 1223180 | 1,218032 | 1,212 888 | 1,207 748 | 1,202 612|1,197 481
0.00% [1283813| 1278531 1273251 | 1267974 1262699 | 1,257,428 | 1,252 161 | 1,246,899 1,241 641
-0.49% | 1,305,728 1,300,385 | 1,295,043 | 1,230,704 | 1,284 368 | 1,279,035 | 1,273 707 | 1,268,383 | 1,263,063
-200% | 1,374,164 1368628 | 1,363,004 | 1357 562 | 1352034 | 1346500 | 1,340 988 | 1,335 472| 1,329 960
Elaboracion propia
Escenarios para el TifReal, por Diferentes Valores de IR y Penetracion de Mercado
2000% | 2200% | 2500% | 28.00% | 3000% | 3200% | 33.00% | 3400% | 35.00%
76.00% | 267.23% | 26043% | 25024% | 24004% | 23324% | 226.44% | 223.04% | 219.63% | 216.23%
70.00% | 271.68% | 264.76% | 254.39% | 24401% | 23710% | 230.18% | 226.72% | 223.26% | 219.80%
B2.00% | 27587% | 268.84% | 258.30% | 24776% | 24073% | 23370% | 23019% | 226.67% | 223.16%
85.00% | 279.83% | 272.70% | 262.00% | 251.30% 237.03% | 233.46% | 220.00% | 226.33%
B8.00% | 28357% | 276.34% | 26549% | 25465% | 24741% | 24018% | 236.56% | 232.95% | 229.33%
91.00% | 28712% | 279.80% | 268.81% | 257.83% | 25050% | 24318% | 23051% | 235.85% | 232.18%
Elaboracion propia
Escenarios para el TifReal, por Cambio en |a Politica de Ventas y de Compras
92.00% | 9300% | 9400% | 9500% | 96.00% | 97.00% | 98.00% | 99.00% | 100.00%
95.00% | 119.08% | 117.03% | 115.01% | 113.04% | 111.10% | 109.20% | 107.34% | 105.52% | 103.73%
06.00% | 12307% [ 12094% | 118.85% | 116.80% | 11479% | 112.82% | 110.89% | 108.99% | 107 14%
07.00% | 127.20% [ 124.99% | 12283% | 12071% | 118.62% | 116.58% | 11457% | 112.60% | 110.68%
98.00% | 13146% | 129.18% | 126.95% | 12475% | 12259% | 12047% | 118.39% | 116.35% | 114.35%
99.00% | 135.86% | 133.51% | 131.20% | 128.93% | 126.70% | 124.51% | 12235% | 120.24% | 118.16%
100.00% | 14040% | 137.98% | 13560% | 133.25% [ 13095% | 128.6B8% | 126.45% | 124 26% [ FrRFL]
Elaboracion propia
Fuente y elaboracion: Propia
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7.6.4. Conclusiones del Anédlisis

v' Se ve el porcentaje maximo al que debe reducirse los precios de los
productos debido a una baja aceptacion.

v/ Evitar tener una mala negociaciébn con proveedores ya que
perjudicaria a la empresa.

v" Es recomendable poder lograr la penetracion de mercado

planificada.

7.7.Factores Criticos de Riesgo y Exito

7.7.1. Plan de Contingencias y Aseguramiento

El plan de contingencia en este proyecto en el caso de que los clientes a
los que Plastilina se dirige no les compre o el precio se eleve, inflacién,
etc., cualquier variable o factor que haga quebrar el negocio se pensé en

las siguientes opciones:

= Buscar otro nicho de mercado ya que se puede trabajar con
empresas privadas o entidades del estado
» En caso que se decida dejar el negocio, seria la venta de los

productos y equipos.
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8. Conclusiones

1. El estudio de mercado realizado se enfoc6 en el sector educacion de los niveles
socioecondmicos AB y C de la Provincia de Trujillo, ya que es un sector que
estimula la compra de utiles escolares y de escritorio en la apertura y durante la
época escolar. Segun el analisis de los resultados de las encuestas, se
determin6 que la mayoria de padres de familia que realiza las compras de Utiles
escolares, el 60.63% de los padres encuestados frecuentan una libreria y el
39.38% estan dispuestas a comprar en Plastilina. Asi también se pudo hallar el
monto que estan dispuestas a pagar por lista de Utiles escolares, que oscila
desde S/200.00 a S/.600.00 pues depende del nimero de hijos que se tenga y
la etapa escolar en que se encuentre. Por Gltimo, los beneficios ofrecidos por la
nueva libreria Plastilina crearon muchas expectativas en los encuestados por el
uso del comercio electronico brindandole una mejora atencion y pérdida de

tiempo en innumerables colas.

2. El proyecto es factible técnicamente, ya que la empresa cuenta con una cartera
de proveedores con los que se han establecido politicas de pago brindando
todos los productos, la capacitacion del uso, de cémo se debe colocar y
promocionar los productos en la tienda facilitando la venta y ofreciendo un
servicio de calidad a los clientes. En cuanto a la viabilidad legal, no existen leyes
que restrinjan, si no por lo contrario leyes que incentivan a las empresas a
desarrollar productos que tengan un impacto positivo con sus stakeholders,
ademas los compuestos de estos productos deben contar con certificacion pues

es indispensable brindar producto de calidad que no dafien la salud de los nifios.

3. El proyecto es viable econémicamente ya que es rentable, su margen de
ganancia es bastante alto teniendo un Valor Actual Neto de S/. 1,262, 699.39
con una tasa interna de retorno econdémico de 86.39% siendo capaz de afrontar
los costos de la actividad, también es factible financieramente ya que Plastilina
tiene la capacidad suficiente para poder soportar los gastos a corto, medio y

largo plazo.
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9. Recomendaciones

1. Considerar la posibilidad de invertir en la apertura de otros locales ampliando
nuestra marca; ya que existe un gran mercado insatisfecho; esto disminuiria el

grado de riesgo de enfocarse a un solo rubro.

2. Debido a que el precio de los productos son variables y el mercado exige cada
vez un menor costo se deberia realizar un estudio acerca de precios en los que
puedan estar interesados en la compra de la lista de los utiles siendo una

alternativa de solucién en el caso de una baja del mercado, seria importar.

3. Realizar un estudio referente al uso del comercio electrénico para la compra de
Utiles escolares y de escritorio determinando el nivel de confianza de la
plataforma virtual, grado de interés por la compra por internet, con la finalidad
de brindar un mejor servicio a los clientes brindandoles una péagina web

confiable.
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11. Anexos

encuesta e Plasthilina

Buenos dias/tardes. Estamos interesados en conocer su opinidn, por favor, ¢Seria
tan amable de contestar el siguiente cuestionario? El Cuestionario dura 5 minutos

aproximadamente. Muchas gracias.

1. Para la compra de la lista de utiles escolares de su hijo(a), ¢Usted
frecuenta una libreria? Si su respuesta es SI, pase a la pregunta 2. Si su
respuesta es NO, pasa a la pregunta 3.

si
NO

O
O

2. Cuando tiene que realizar la compras de tiles escolares éQué
atributos encuentra usted en la libreria de su preferencia?

Forma de Pago
Tiempo de Atencién
Servicio al Cliente
Precio

Calidad del Producto

Presentacion del
Producto

Marca
Servicio Post-Venta

Ubicacion

Por favor pase a la pregunta 4.

Muy
Importante

O

O oo o Ooogooad

Algo
Importante

O

O oo o Ooogooad

Poco
Importante

O

O oo o Ooogooad

3. éQué lo motiva a desistir de comprar en una libreria?

Demora en atencion

Falta de capacidad del local

Trato descortés

Falta de informacidn adecuada de productos

Ooogo

Nada

Importante

O

O oo o ooogaod

4. EEsta usted satisfecho con la(s) libreria(s) donde asiste? Si su
respuesta es SI, pase a la pregunta 5. Si su respuesta es NO, pasa a la

pregunta 7.

st
NO

O
O
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5. éEstaria usted dispuesto(a) a asistir a otra libreria, sabiendo que
puede recibir mejor atencion?

Si O
NO O

Por favor pase a la pregunta 6.

6. En la préxima matricula, éUsted piensa asistir a una libreria para
comprar la lista de Utiles escolares de su hijo(a)?

Si O
NO O

7. Se va a realizar la apertura de la libreria P(Q\\f,iifna, ofreciendo

variedad de productos escolares y una rapida atencion, éEstaria
dispuesto a comprar en la Libreria?

Definitivamente si
Si

Probablemente si
No
Definitivamente no

ooooo

8. éQué tipo de productos le gustaria encontrar en la Libreria

Plaslilina,

Utiles Escolares
Articulos de Oficina
Papeleria

Suministros de Computo
Otro

ooooo

9. ¢Qué caracteristicas resalta en los productos de Libreria? Senalar
prioridad en escala de 1 al 4. Siendo el 4, el valor mas importante; y el 1,
el menos importante.

Presentacion
Calidad
Precio

Marca

Oogo

10.iUsted compra las marcas que exige la lista?

Siempre

Casi Siempre
Algunas Veces
Casi Nunca
Nunca

Oooooo

Br. Carmen Viera, Marilia Teresa
Br. Roca Benites, Jorge Junior Pag. 136



UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

N

ESTUDIO DE

PRE

FACTIBILIDAD

PARA LA

IMPLEMENTACION DE UNA LIBRERIA QUE EMPLEA EL
COMERCIO ELECTRONICO EN LA CIUDAD DE TRUJILLO

11.La Forma de Pago que usted prefiere es:

Efectivo

Tarjeta de Crédito y/o Débito

12.éQué atributos define como buena Atencion al Cliente? Seiialar
prioridad en escala de 1 al 5. Siendo el 5, el valor mas importante; y el 1,

el menos importante.

Atencién inmediata
Trato cortés

Interés por el cliente
Solucion de preguntas

Expresidon de agradecimiento

oogooo

13.Por favor evalle los siguientes articulos, segin la importancia para

usted.

Muy
Importante

Forma de Pago
Tiempo de Atencion
Servicio al Cliente
Precio

Calidad del Producto

Presentacion del
Producto

Marca
Servicio Post-Venta

Ubicacion

14.éDdnde le gustaria que este ubicado la LibreriaP(Cég Hina-

En el Centro de Trujillo
En un Centro Comercial
Otro

O

ooog o oooao

Algo
Importante

O

ooog o oooao

O
O
O

Poco
Importante

O

O oo o oogogao

Nada

Importante

O

ooo o oooao

15.¢En qué forma le gustaria comprar sus Gtiles? Senalar prioridad en
escala de 1 al 4. Siendo el 4, el valor mas importante; y el 1, el menos

importante.

Tienda Fisica

Tienda Virtual (Pagina Web)
Teléfono

Correo Electronico

oogg
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16.¢Estaria usted dispuesto(a) a realizar la compra de los itiles
escolares de su hijo(a) través de Internet, sabiendo que puede
recibirlos en su casa u oficina?

Definitivamente
Probablemente
No esta seguro
Probablemente no
Definitivamente no

ooood

17.éPor qué razones compraria utiles en internet? Seialar prioridad en
escala de 1 al 5. Siendo el 5, el valor mas importante; y el 1, el menos
importante.

Ahorro de Tiempo

Variedad de Productos

Entrega en Domicilio o Delivery
Pago con Tarjeta

Ofertas y/o Promociones

oooog

18.éPor qué razones NO compraria utiles en internet? Seiialar prioridad
en escala de 1 al 5. Siendo el 5, el valor mas importante; y el 1, el menos
importante.

Inseguridad en la compra

Preferencia de tienda fisica

Informacion Personal (tarjeta, direccién, etc.)
Incomodidad en uso de la PC

No tengo acceso a internet en casa

ooood

19.¢A través de qué medio o medios le gustaria recibir informacion de

P‘QS 1/iNQ2? Marque sus respuestas con una X

E-mail

Correo postal
Television
Anuncios
Redes sociales

ogooog

20.é{Qué tiempo demora la compra de sus utiles? Marque su respuesta
con una “X"”

Menos de 30 minutos
30 a1 hora

1 hora a 1.5 horas
1.5 horas a 2 horas
2 horas a 3 horas

3 horas o0 mas

ooooodg
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21.iQué presupuesto fija para la compra de una lista de utiles escolar?

Menos de 200 Nuevos Soles
200 a 300 Nuevos Soles
300 a 400 Nuevos Soles
400 a 500 Nuevos Soles
500 a 600 Nuevos Soles
600 Nuevos Soles a mas

ooooog

22.iCual cree usted que es el mayor problema al momento de comprar
los Gtiles escolares de su hijo(a)?

23.éCon que frecuencia compra utiles escolares para su hijo(a)?

1 vez al afio

1 vez cada 6 meses
1 vez cada 3 meses
1 vez al mes

1 vez cada 15 dias

oooon

24.Finalmente, por favor puede nombrar 3 librerias que recuerde

iMuchas gracias por su opinion!

—te }

Q3i)
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RESULTADOS DE ENCUESTA PILOTO (34 PERSONAS)

1. ;Para la compra de la lista de utiles escolares de su hijo(a), ¢Usted

frecuenta unalibreria?

Pregunta #01 ¢ Frecuenta una libreria?

Si 88.2%
No 11.8%
Total 100.00%

¢ FRECUENTA UNA LIBRERIA?

2. Cuando tiene que realizar la compras de Utiles escolares ¢Qué atributos

encuentra usted en la libreria de su preferencia?

Pregunta #02 Atributos de preferencia de una libreria
Ubicacién 13.54%
Servicio al Cliente 12.85%
Tiempo de Atencién 12.85%
Forma de Pago 11.46%
Presentacién_del Producto 10.76%
Calidad del Producto 10.53%
Marca 10.19%
Precio 9.95%
Servicio Post-Venta 7.87%

| Total | 100.00% |
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ATRIBUTOS DE PREFERENCIA DE UNA LIBRERIA

Servicio Post-Venta
Precio 9,95%

Marca 10.19%

Calidad del Producto 10.53%

Presentacién del Producto 10.76%

Forma de Pago 11.46%
Tiempo de Atencién | } 12.85%
Servicio al Cliente ) 12.85%

Ubicacion — 13.54%

3. ¢Quélo motiva a desistir de comprar en una libreria?

Pregunta #03 Motivos para no comprar en una libreria
Falta de capacidad del local 40.00%
Demora en atencion 30.00%
Falta de informacién adecuada de productos 20.00%
Trato descortés 10.00%
Total 100.00%

MOTIVOS PARA NO COMPRAR EN UNA LIBRERIA

40.00%
35.00%
30.00%
25.00%
20.00%
15.00%
10.00%

5.00%

0.00%

Falta de capacidad Demora en Falta de Trato descortés
del local atencién informacién
adecuada de
productos
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¢Esta usted satisfecho con la(s) libreria(s) donde asiste? Si su respuesta es

Y
N

4
Si, pase a la pregunta 5. Si su respuesta es NO, pasa a la pregunta 7

¢ Satisfecho con la libreria donde asiste?

Pregunta #04
Si 23.33%
No 76.67%
Total 100%

¢(SATISFECHO CON LA LIBRERIA DONDE ASISTE?

5. ¢Estaria usted dispuesto(a) a asistir a otra libreria, sabiendo que puede

recibir mejor atencién?

¢, Dispuesto a comprar en otra libreria?

Pregunta #05
Si 63.64%
No 36.36%
Total 100%

¢DISPUESTO A COMPRAR EN OTRA LIBRERIA?
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6. En la proxima matricula, ¢Usted piensa asistir a una libreria para comprar

la lista de Gtiles escolares de su hijo(a)?

Pregunta #06 Préxima matricula ¢,Piensa asistir a una libreria?
Si 81.82%
No 18.18%
Total 100%

PROXIMA MATRICULA ¢PIENSA ASISTIR A UNA LIBRERIA?

-0 PPy ,
7. Se va a realizar la apertura de la libreria P(OS;JJ(ﬂQ, ofreciendo
variedad de productos escolares y una rapida atencion, ¢Estaria dispuesto

acomprar en la Libreria?

Pregunta #07 ¢ Dispuesto a comprar en Plastilina?
Definitivamente si 13.33%
Si 43.33%
Probablemente si 30.00%
No 13.33%

0.00%
| Total | 100.00% |
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¢DISPUESTO A COMPRAR EN PLASTILINA?

Definitivamente no ' 0.00%

-
No l 13.33%

Probablemente si 30.00%

Si 43.33%

Definitivamente si 13.33%

8. ¢Quétipo de productos le gustaria encontrar en la Libreria P(QS-:J‘('nQ?

Pregunta #08 Productos que quisiera encontrar en Plastilina
[ Utiles Escolares 28
[ Articulos de Oficina 8

|

|
[Papeleria | 18
[ Suministros de Cémputo | 13

Textos Escolares,
Juegos Didacticos,
Cuentos y Obras.

Otro (Por favor
especifique)

9. ¢Qué caracteristicas resalta en los productos de Libreria? Sefalar
prioridad en escala de 1 al 4. Siendo el 4, el valor mas importante; y el 1, el

menos importante.

Pregunta #09 Caracteristicas de un excelente producto

[Presentacion | 30.00% |

[ calidad | 25.88% |

[ Precio | 23.53% |

[ Marca | 20.59% |
Total 100.00%
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CARACTERISTICAS DE UN EXCELENTE PRODUCTO
/I
Marca ' 20.59%
Precio 23.53%
Calidad 25.88%
Presentacion 3‘.00%
10.;,Usted compra las marcas que exige la lista?
Pregunta #10 ¢cCompra marcas gue se le exige?
Siempre 11.76%
Casi Siempre 26.47%
| Algunas Veces 8.82%
Casi Nunca 20.59%
Nunca 32.35%
Total 100.00%
¢ COMPRA MARCAS QUE SE LE EXIGE?
Nunca 32.35%
Casi Nunca 20.59%
Algunas Veces 8.82%
Casi Siempre l26047%
Siempre l 11.76%
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11.La Forma de Pago que usted prefiere es:

Pregunta #11 Preferencia de pago
Tarjeta de Crédito y/o Débito 76.47%
Efectivo 23.53%
Total 100.00%

PREFERENCIA DE PAGO

Efectivo
24%

12..,Qué atributos define como buena Atencién al Cliente? Sefialar prioridad

en escala de 1 al 5. Siendo el 5, el valor mas importante; y el 1, el menos

importante.
Pregunta #12 Atributos de Calidad de Servicio
Atencién inmediata 21.57%
Expresion de agradecimiento 21.18%
Interés por el cliente 20.59%
Solucién de preguntas 19.22%
Trato cortés 17.45%
Total 100.00%
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ATRIBUTOS DE CALIDAD DE SERVICIO
25.00%
20.00%
20.59%
15.00% a2 ynas%
10.00% — — —
5.00% — _— —
0.00%
2 (2 (2 © PR
S & & N &
¢ O N DY <
~Q® keg > & ,5\,0
. 'o(\\ (d\‘Q QOJ\ beQ <&
& ) Q
& & &P
s & N

13.Por favor evalle los siguientes articulos, segun laimportancia para usted.

Pregunta #13 Patrones de importancia para el cliente
Ubicacién 15.053%
Servicio al Cliente 13.886%
Tiempo de Atencién 12.719%
Calidad del Producto 11.085%
Precio 10.268%
Presentacion del Producto 9.918%
Marca 9.802%
Servicio Post-Venta 8.868%
Forma de Pago 8.401%
Total ] 100.00%
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DE

PRE

FACTIBILIDAD

PARA LA

PATRONES DE IMPORTANCIA PARA EL CLIENTE

Forma de Pago | J 8.401%
Servicio Post-Venta * 8.868%
Marca : I I | 19.802%
Presentacion del Producto 1 I )|9.918%
Precio 10.268%
Calidad del Producto | 11.085%
Tiempo de Atencion I | I ) 12,719%
Servicio al Cliente | I I I J 13,886%
Ubicacion | J J ) 15.053%
0.00% 5.00% 10.00% 15.00% 20.00%

Sl e
14.;Do6nde le gustaria que este ubicado la Libreria P‘OSJIGO?

Pregunta #14 ¢ Ubicacion?

En un Centro Comercial

En el Centro de Trujillo

Otro (Por favor especifique 0.00%

44.12%

55.88%

Total

100.00%

En el Centro de Trujillo

En un Centro Comercial

UBICACION

Otro (Por favor especifique) ' +00%

44.12%

l 55.88%

0.00% 10.00% 20.00% 30.00%40.00% 50.00% 60.00%
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15..En qué forma le gustaria comprar sus Gtiles? Sefialar prioridad en escala

de 1 al 4. Siendo el 4, el valor mas importante; y el 1, el menos importante.

Pregunta #15 Medio para comprar
Tienda Fisica 29.41%
Tienda Virtual (Pagina Web) 27.65%
Teléfono 22.35%
Correo Electrénico 20.59%
Total 100.00%
MEDIO PARA COMPRAR
29:41%6 y.65%
30.00% - —
25.00% - 22.3 20.59%
20.00% -
15.00% -
10.00% -
5.00% -
0.00% ; . . . .
Tienda Tienda Teléfono Correo
Fisica Virtual Electrénico
(Pagina
Web)

16.; Estaria usted dispuesto(a) a realizar la compra de los Gtiles escolares de

su hijo(a) través de Internet, sabiendo que puede recibirlos en su casa u

oficina?

Pregunta #16 ¢, Compraria utiles por internet?
Definitivamente Si 17.65%
Probablemente 29.41%

No esta seguro 41.18%
Probablemente no 11.76%
Definitivamente no 0.00%

Total 100.00%
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Definitivamente no ' 0.00%

Probablemente no

¢ COMPRARIA UTILES POR INTERNET?

No estd seguro

Probablemente

Definitivamente Si

11.76%
| 41.18%
1¢ | | | 29.41%
8 l } 17.65%

0.00% 10.60% 20.60% 30.60% 4o.cI)0% 5o.cI)0%

17.;.Por qué razones compraria Gtiles en internet? Sefialar prioridad en escala

de 1 al 5. Siendo el 5, el valor mas importante; y el 1, el menos importante.

Pregunta #17 Razones para si comprar en internet
|Ahorro de Tiempo | 22.35% |
|Entrega en Domicilio o Delivery | 22.16% |
| Pago con Tarjeta | 18.82% |
|Ofertas y/o Promociones | 18.82% |
|Variedad de Productos | 17.84% |

Total 100.00%

RAZONES PARA Si COMPRAR EN INTERNET
7] | |
Variedad de Productos ) 17.84%

Ofertas y/o Promociones 18.82%

Pago con Tarjeta l 1 ) 18.82%
Entrega en Domicilio o Delivery | 1 | l | ) 22.16%
Ahorro de Tiempo ’ ’ ’ ) 22.35%

0.00% 5.00% 10.00% 15.00% 20.00% 25.00%

Br. Carmen Viera, Marilia Teresa
Br. Roca Benites, Jorge Junior

Pag. 150



ESTUDIO DE PRE FACTIBILIDAD PARA LA
UNIVERSIDAD IMPLEMENTACION DE UNA LIBRERIA QUE EMPLEA EL
PRIVADA DEL NORTE COMERCIO ELECTRONICO EN LA CIUDAD DE TRUJILLO

N

18.;,Por qué razones NO compraria Utiles en internet? Sefialar prioridad en

escala de 1 al 5. Siendo el 5, el valor mas importante; y el 1, el menos

importante.
Pregunta #18 Razones para no comprar en internet

Inseguridad en la compra 23.33%
Preferencia de tienda fisica 23.33%
Incomodidad en uso de la PC 18.24%
No tengo acceso a internet en casa 17.65%
Ir?form_a}mon Personal (tarjeta, 17 45%
direccion, etc.)

Total 100.00%

RAZONES PARA NO COMPRAR EN INTERNET

Informacion Personal (tarjeta, direccion, 17.45%

s
etc.) | | |
17.65%
]

No tengo acceso a internet en casa | |

Incomodidad en uso de la PC | | | 18:24%
Preferencia de tienda fisica ) 23.33%
Inseguridad en la compra 23.33%

0.00% 5.00% 10.00% 15.00% 20.00% 25.00%

19.;A través de qué medio o medios le gustaria recibir informacion de

P(QS,:J‘(nQ? Marque sus respuestas con una X
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Pregunta #19 Medios para recibir informacion de la empresa

| Redes sociales | 34 |
LE-mail | 34 |
[ Television | 28 |
|Anuncios | 26 |
|Correo postal | 4 |

MEDIOS PARA RECIBIR INFORMACION DE LA EMPRESA

34 34
35
30 v 0 il ] 26
;[ |
25 i
20 \ |
15 ‘;
|
10 1’ |
| 4
> |
) / ——
Redes E-mail  Television Anuncios Correo
sociales postal

20.;,Qué tiempo demora la compra de sus Utiles? Marque su respuesta con
una “X”

Pregunta #20 Cantidad de tiempo gue emplea en la compra.

| Menos de 30 minutos | 8.82% |
[30a1hora | 73.53% |
| 1 horaa 1.5 horas | 11.76% |
| 1.5 horas a 2 horas | 5.88% |
|2 horas a 3 horas | 0.00% |
|3 horas 0 mas | 0.00% |
[Total | 100.00% |
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Cantidad de tiempo que emplea en la compra

3 horasomas |!|0.00

2 horas a 3 horas |!|0.00

1.5 horas a 2 horas 5.
1 horaa 1.5 horas 7—" 11.76%
30a1hora ) 73.53%

Menos de 30 minutos |G 8.82%

0.00% 10.00% 20.00% 30.00% 40.00% 50.00% 60.00% 70.00% 80.00%

21..,Qué presupuesto fija para la compra de una lista de utiles escolar?

Pregunta #21 Presupuesto que concede a la compra de utiles.
| Menos de 200 Nuevos Soles| 0.00%
200 a 300 Nuevos Soles 0.00%
300 a 400 Nuevos Soles 14.71%

I |
I I
| 400 a 500 Nuevos Soles | 20.59%
I |
I I

500 a 600 Nuevos Soles 41.18%
600 Nuevos Soles a mas 23.53%
Total 100.00%

PRESUPUESTO QUE CONCEDE A LA COMPRA DE UTILES

600 Nuevos Soles a mas I l |

500 a 600 Nuevos Soles ] 41.18%
400 a 500 Nuevos Soles ] | 20.59%

300 a 400 Nuevos Soles ] - 14.71%

200 a 300 Nuevos Soles  |!/0.00%

Menos de 200 Nuevos Soles |!/0+00%

0.00% 10.00% 20.00% 30.00% 40.00% 50.00%
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22.;Cual cree usted que es el mayor problema al momento de comprar los

Utiles escolares de su hijo(a)?

Pregunta #22 Problema principal al momento de compra de Utiles
Tiempo 35.29%
Conglomeracién de personas 32.35%
No encontrar textos escolares 17.65%
Variedad de productos 14.71%
Total 100.00%

PROBLEMA PRINCIPAL AL MOMENTO DE COMPRA DE UTILES
35+:29%
32.35%
17+65%
14.T1%
| s
Tiempo Conglomer acion Mo encontrar Variedad de
de personas textos escolares productos

23.;Con gque frecuencia compra Utiles escolares para su hijo(a)?

Pregunta #23 Frecuencia de compra de Utiles escolares
[ 1 vez al afio | 17.65% |
| 1 vez cada 6 meses | 23.53% |
| 1 vez cada 3 meses | 8.82% |
| 1 vez al mes | 38.24% |
[ 1 vez cada 15 dias | 11.76% |
[ Total | 100.00% |
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FACTIBILIDAD

PARA LA

I 11.76%

1 vez al mes —r

1 vez cada 3 meses

82%

1 vez cada 6 meses E I

1 vez al afio

17.65%

- 23.53%

FRECUENCIA DE COMPRA DE UTILES ESCOLARES

1 vez cada 15 dias %

0.00%

5.00%

10.00% 15.00% 20.00% 25.00% 30.00% 35.00% 40.00%

+24%
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1. ;Para la compra de la lista de utiles escolares de su hijo(a), ¢Usted

RESULTADOS DE ENCUESTA (382 personas)

frecuenta una libreria?

Pregunta #01 ¢ Frecuenta una libreria? Personas
Si 60.63% 232
No | 39.38% | 150
| Total | 100.00% | 382 |

FRECUENTA UNA LIBRERIA

2. Cuando tiene que realizar la compras de Utiles escolares ¢Qué atributos

encuentra usted en la libreria de su preferencia?

Pregunta #02 Atributos de preferencia de una libreria Personas

Ubicacion
Servicio al Cliente
Tiempo de Atencidn
Calidad del Producto
Presentacion del Producto
Marca
Precio
Forma de Pago
Servicio Post-Venta

Total 100.00% 231

NN || W
~N o || ©

N
»

N
~

NN
(20 | KO

N
w

N
N
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ATRIBUTOS DE PREFERENCIA EN UNA LIBERARIA

14.00%
12.00%
10.00%
8.00%
6.00%
4.00%
2.00%
0.00%

3. ¢(Qué lo motiva a desistir de comprar en una libreria?

Pregunta #03 Motivos para no comprar en una libreria Personas
Demora en atencién 30.00% 45
Trato descortés 27.14% 41
Falta de capacidad del local 26.77% 40
Falta de informacién adecuada de
productos 16.09% 24
Total 100.00% 150

MOTIVOS PARA NO COMPRAR EN UNA LIBRERIA

Falta de informacion adecuada de

]

productos 16.09%
Falta de capacidad del local _ 26.77%
Trato descortés _ 27.14%
Demora en atencidn 30.00%
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4. (Esta usted satisfecho con la(s) libreria(s) donde asiste? Si su respuesta es

Si, pase a la pregunta 5. Si su respuesta es NO, pasa a la pregunta 7

Pregunta #04 ¢ Satisfecho con la libreria donde asiste? Personas
Si 28.48% 66
No 71.52% 166
Total 100% 232

¢ SATISFECHO CON LA LIBRERIA DONDE ASISTE?

5. ¢Estaria usted dispuesto(a) a asistir a otra libreria, sabiendo que puede

recibir mejor atencién?

Pregunta #05 ¢, Dispuesto a comprar en otra libreria? Personas
Si 74.08% 49
No 25.92% 17
Total 100% 66

¢DISPUESTO A COMPRAR EN OTRA LIBRERIA?

Br. Carmen Viera, Marilia Teresa
Br. Roca Benites, Jorge Junior Pag. 158



ESTUDIO DE PRE FACTIBILIDAD PARA LA
UNIVERSIDAD IMPLEMENTACION QE UNA LIBRERIA QUE EMPLEA EL
PRIVADA DEL NORTE COMERCIO ELECTRONICO EN LA CIUDAD DE TRUJILLO

N

6. En la proxima matricula, ¢Usted piensa asistir a una libreria para comprar la

lista de Utiles escolares de su hijo(a)?

Pregunta #06 Proxima matricula ¢ Piensa asistir a una libreria?  Personas

Si 73.75% 111
No 26.25% 39
Total 100% 150

PROXIMA MATRICULA ;PIENSA ASISTIR A UNA LIBRERIA?

‘,i

74%

7. Se va arealizar la apertura de la libreria P‘OSU‘QQ, ofreciendo variedad
de productos escolares y una rapida atencién, ¢ Estaria dispuesto a comprar

en la Libreria?

Pregunta #07 ¢, Dispuesto a comprar en Plastilina? Personas
Definitivamente si 17.02% 65
Si 39.27% 150
Probablemente si 30.63% 117
No 13.09% 50
Definitivamente no 0.00% 0
Total 100% 382

¢DISPUESTO A COMPRAR EN PLASTILINA?

Definitivamente no

No 13.09%

Probablemente si 30.63%
Si 39.27%

Definitivamente si 17.02%
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8. ¢Quétipo de productos le gustaria encontrar en la Libreria P(Qb'fﬂ]('ﬂa?

Pregunta #08 Productos que gquisiera encontrar en Plastilina
Utiles Escolares 371
Articulos de Oficina 309
Papeleria 187
Suministros de Cémputo 204
Textos Escolares,
Otro (Por favor especifique) Juegos Didacticos,
Cuentos y Obras.

9. ¢Qué caracteristicas resalta en los productos de Libreria? Sefialar prioridad
en escala de 1 al 4. Siendo el 4, el valor mas importante; y el 1, el menos

importante.

Pregunta #09 Caracteristicas de un excelente producto Personas
Precio 26.38% 101
Calidad 25.13% 96
Presentacion 24.63% 94
Marca 23.88% 91
Total 100.00% 382

CARACTERISTICAS DE UN EXCELENTE PRODUCTO

I

Marca 23.88%

Presentacién 24.63%

Calidad 25.13%

Precio 26.38%

|
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10.;,Usted compra las marcas que exige la lista?

Pregunta #10 ¢Compra marcas que se le exige? Personas
Siempre 4.38% 16
Casi Siempre 13.75% 53

| Algunas Veces 26.25% 100
Casi Nunca 25.63% 98
Nunca 30.00% 115
Total 100.00% 382
¢, COMPRA MARCAS QUE SE LE EXIGE?
Nunca 30.00%
Casi Nunca 25.63%
Algunas Veces 26.25%
Casi Siempre
Siempre
11.lL.a Forma de Pago que usted prefiere es:
Pregunta #11 Preferencia de pago Personas
Tarjeta de Crédito y/o Débito 63.75% 244
Efectivo 36.25% 138
Total 100.00% 382
PREFERENCIA DE PAGO
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12..,Qué atributos define como buena Atenciédn al Cliente? Sefalar prioridad en

escalade 1 al 5. Siendo el 5, el valor mas importante; y el 1, el menos importante.

Pregunta #12 Atributos de Calidad de Servicio Personas
Atencion inmediata 22.96% 88
Interés por el cliente 22.08% 84
Expresion de agradecimiento 19.08% 73
Solucién de preguntas 18.00% 69
Trato cortés 17.88% 68
Total 100.00% 382

ATRIBUTOS DE CALIDAD

25.00%

20.00%

15.00% 19.08% —15.00%

10.00%

5.00%
0.00%
2 e e o o
5& & & § &
N N & &0 o
Q& &Q, Qk Q& ,\’8\‘
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(\(,\ (o &
2 & &
e S %0\

13.Por favor evalle los siguientes articulos, segun la importancia para usted.

Pregunta #13 Patrones de importancia para el cliente Personas
Ubicacion 12.85% 49
Servicio al Cliente 12.81% 49
Tiempo de Atencién 12.25% 47
Calidad del Producto 11.08% 42
Precio 11.08% 42
Presentacion del 11.02% 42
Producto
Forma de Pago 10.36% 40
Marca 9.88% 38
Servicio Post-Venta 8.67% 33
Total 100.00% 382
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14.;Ddnde le gustaria que este ubicado la Libreria P(a:‘fjijino?

Pregunta #14 ¢ Ubicacion? Personas
En un Centro Comercial 60.00% 229
En el Centro de Trujillo 32.50% 124
Otro (Por favor especifique) 7.50% 29
Total 100.00% 382
(UBICACION?
Otro (Por favor especifique) 7.50%
En el Centro de Trujillo 32.50%
En un Centro Comercial 0.00%

15..En qué forma le gustaria comprar sus Utiles? Sefalar prioridad en escala

de 1 al 4. Siendo el 4, el valor mas importante; y el 1, el menos importante.

Pregunta #15 Medio para comprar Personas

[ Tienda Fisica | 31.50% | 120 |
[ Tienda Virtual (Pagina Web) | 30.00% | 115 |
|Correo Electrénico | 19.69% | 75 |
[ Teléfono | 18.81% | 72 |
[ Total | 100.00% | 382 |
MEDIO PARA COMPRAR
Teléfono — 18.81%
Correo Electrénico _ 19.69%
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16.;Estaria usted dispuesto(a) a realizar la compra de los Gtiles escolares de su

hijo(a) través de Internet, sabiendo que puede recibirlos en su casa u

oficina?

Pregunta #16 ¢ Compraria Utiles por internet? Personas
Definitivamente Si 15.63% 60
Probablemente 43.75% 167
No esta seguro 30.00% 115
Probablemente no 10.63% 40
Definitivamente no 0.00% 0
Total 100.00% 382

. COMP

Definitivamente no
Probablemente no
No estd seguro
Probablemente

Definitivamente Si

RARIA UTILES POR INTERNET?

10.63%

15.63%

17.;.Por qué razones compraria utiles en internet? Sefalar prioridad en escala

de 1 al 5. Siendo el 5, el valor mas importante; y el 1, el menos importante.

Pregunta #17 Razones para si comprar en internet Personas

Ahorro de Tiempo 23.58% 90
Entrega en Domicilio o Delivery 22.29% 85
Pago con Tarjeta 19.46% 75
Variedad de Productos 17.33% 66
Ofertas y/o Promociones 17.33% 66
Total 100.00% 382
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Ofertas y/o Promociones

Variedad de Productos

Pago con Tarjeta

Entrega en Domicilio o Delivery

Ahorro de Tiempo

RAZONES PARA Si COMPRAR EN INTERNET

19.46%

17.33%

17.33%

29%

58%

18.;.Por qué razones NO compraria Utiles en internet? Sefialar prioridad en

escala de 1 al 5. Siendo el 5, el valor mas importante; y el 1, el menos importante.

Pregunta #18 Razones para no comprar en internet Personas
Inseguridad en la compra 24.00% 92
Preferencia de tienda fisica 23.71% 91
Incomodidad en uso de la PC 17.92% 68
Informacién Personal (tarjeta, direccion, etc.) 17.29% 66
No tengo acceso a internet en casa 17.08% 65
Total 100.00% 382
RAZONES PARA NO COMPRAR EN INTERNET
No tengo acceso a internet en casa — 17.08%
Informacion Personal (tarjeta, direccion,
17.29%
etc.)
Incomodidad en uso de la PC _ 17.92%
Preferencia de tienda fisica _ 23.71%
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19../A través de qué medio o medios le gustaria recibir informacion de

P‘QS,:J“\O? Marque sus respuestas con una X

Pregunta #19 Medios para recibir informacion de la empresa
Redes sociales 307
Anuncios 148
Television 211
E-mail 99
Correo postal 79
MEDIOS PARA RECIBIR INFORMACION DE LA EMPRESA
350
300
250
200
150 21
100
: = o=
0
Redes sociales Anuncios Television E-mail Correo postal

20.;Qué tiempo demora la compra de sus Utiles? Marque su respuesta con una

“X”

Pregunta #20 Cantidad de tiempo que emplea en la compra Personas
Menos de 30 minutos 21.25% 81
30alhora 51.88% 198
1 hora a 1.5 horas 16.25% 62
1.5 horas a 2 horas 8.75% 33
2 horas a 3 horas 1.88% 8
3 horas o mas 0.00% 0
Total 100.00% 382
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CANTIDAD DE TIEMPO QUE EMPLEA EN LA COMPRA.

3 horas o mas
2 horas a 3 horas

1.5 horas a 2 horas

1 horaa 1.5 horas 16.25%

30a1lhora 51.88%

Menos de 30 minutos 21.25%

21..,Qué presupuesto fija para la compra de una lista de Utiles escolar?

Pregunta #21 Presupuesto que concede a la compra de Utiles Personas
Menos de 200 Nuevos Soles 18.75% 72
200 a 300 Nuevos Soles 23.75% 91
300 a 400 Nuevos Soles 25.63% 98
400 a 500 Nuevos Soles 18.75% 72
500 a 600 Nuevos Soles 8.13% 31
600 Nuevos Soles a mas 5.00% 18
Total 100.00% 382

PRESUPUESTO QUE CONCEDE A LA COMPRA DE UTILES.

600 Nuevos Soles a mas
500 a 600 Nuevos Soles
400 a 500 Nuevos Soles

300 a 400 Nuevos Soles 25.63%

200 a 300 Nuevos Soles 23.75%

Menos de 200 Nuevos Soles
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22.;Cual cree usted que es el mayor problema al momento de comprar los

Utiles escolares de su hijo(a)?

Pregunta #22 Problema principal al momento de compra de Utles  Personas
Tiempo 38.75% 148
Conglomeracion de personas 21.88% 84
No encontrar textos escolares 20.63% 78
Variedad de productos 18.75% 72
Total 100.00% 382

PROBLEMA PRINCIPAL AL MOMENTO DE COMPRA DE UTILES

Variedad de productos 18.75%

I

No encontrar textos escolares 20.63%

Conglomeracién de personas 21.88%

Tiempo 38.75%

23.;Con que frecuencia compra Utiles escolares para su hijo(a)?

Pregunta #23 Frecuencia de compra de Utiles escolares  Personas
1 vez al afo 20.00% 76
1 vez cada 6 meses 28.13% 107
1 vez cada 3 meses 22.50% 86
1 vez al mes 25.00% 96
1 vez cada 15 dias 4.38% 17
Total 100.00% 382
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FRECUENCIA DE COMPRA DE UTILES ESCOLARES

1 vez cada 15 dias

1 vez al mes 25.00%
1 vez cada 3 meses

1 vez cada 6 meses

1vez al aino

TASA NETA DE MATRICULA NIVEL INICIAL, PRIMARIA Y SECUNDARIA

Tasa de cobertura neta (% del grupo de edades correspondiente al nivel)

Numero de matriculados en Inicial 3-5 afios, Primaria 0 Secundaria que se encuentran en el grupo de
edades que tedricamente corresponde al nivel de ensefianza, expresado como porcentaje de la
poblacidn total de dicho grupo de edades.

Encuesta Nacional de Hogares del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica.

Inicial Primaria Secundaria
2005 2012 2005 2012 2005 2012
PERU 58.6 74.6 92.5 92.9 71.8 80.7
Sexo
Femenino 58.3 75.9 91.9 93.0 71.6 81.2
Masculino 58.8 73.4 93.2 92.9 72.1 80.2
Areay sexo
Urbana 67.1 78.0 92.7 92.7 80.4 85.1
Femenino 66.2 78.8 91.8 92.8 81.5 85.5
Masculino 67.9 77.2 93.5 92.6 79.4 84.8
Rural 45.0 66.4 92.4 934 56.7 71.2
Femenino 457 68.3 92.0 93.2 54.0 72.0
Masculino 44.4 64.8 92.7 93.6 59.2 70.4
Lengua materna
Castellano 60.7 75.5 92.9 92.9 75.2 81.7
Indigena 45.2 64.2 91.9 94.4 52.2 73.8
Nivel de pobreza
No pobre 80.3 93.0 85.5
Pobre 65.9 92.8 74.2
Pobre extremo 60.1 93.0 58.6
Regién
Ancash 59.8 75.5 93.0 92.6 65.4 82.1
La Libertad 47.6 89.5 65.9
Lambayeque 67.2 68.9 95.5 93.2 73.1 7.7
Lima Metropolitana 72.6 84.7 90.6 90.7 82.2 86.1
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TASA NETA DE MATRICULA NIVEL SUPERIOR

Tasa bruta de asistencia en educacion superior (% del grupo de edades

relevante)

Numero de matriculados en instituciones de educacion superior, independientemente de su edad,
expresado como porcentaje de la poblacién del grupo de edades que teéricamente corresponde a este

nivel de ensefanza.

Encuesta Nacional de Hogares del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica.

2005 2012
PERU 48.6 63.3
Sexo
Femenino 50.1 63.7
Masculino 47.3 62.8
Areay sexo
Urbana 65.3 76.2
Femenino 66.6 75.4
Masculino 64.2 77.0
Rural 13.6 24.7
Femenino 12.0 25.2
Masculino 14.9 24.2
Lengua materna
Castellano 53.8 67.1
Indigena 17.1 34.2
Nivel de pobreza
No pobre 76.3
Pobre 20.3
Pobre extremo 12.3
Region
Amazonas 21.6 38.5
Ancash 40.7 54.2
Arequipa 70.5 92.3
Callao 63.3 67.8
Cusco 36.5 67.8
La Libertad 37.2 54.1
Lambayeque 48.8 47.8
Lima Metropolitana 82.3 79.3
Lima Provincias 47.7 51.8
Loreto 22.2 335
Madre de Dios 36.1 70.1
Moquegua 66.6 111.2
Pasco 55.8 69.6
Piura 35.9 42.2
Puno 51.1 76.2
San Martin 30.0 445
Tacna 47.5 71.4
Tumbes 394 70.6
Ucayali 36.0 40.3
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INFORME TECNICO

oz
I N E I EEEIE:E.{}E N° 04 Diciembre 2013
Las Tecnologias de Informacion y
Comunicacién en los Hogares

Trimestre: Julio-Agosto-Setiembre 2013
(En comparacion a similar trimestre del afio 2012)

Resumen ejecutivo

l. Acceso de los hogares a las Tecnologias de Informacién
y Comunicaciones

1.1 Acceso a telefonia por linea fija

Los resultados de la Encuesta Nacional de  tiene mayor cobertura en Lima Metropolitana
Hogares (ENAHO) del trimestre julio-agosto-  (58,9%) y en el resto urbano del pais (23,6%),
setiembre de 2013, revelan que el 29,4% de los  mientras que en el area rural solo el 2,2% de los
hogares del pais tienen teléfono fijo. Este servicio  hogares tiene este servicio.

Peru: Hogares que tienen el servicio de telefono fijo, segun area de residencia
Trimestre Julio-Agosto-Setiembre: 2012 - 2013

(Porcentaje)
. . Variacion absoluta
Area de residencia Jul-Ago-Set. 2012 | Jul-Ago-Set. 2013 P/ e

Total 30,5 294 11

Lima Mefropolitana 58,0 58,9 0.9

Resto urbano 1/ 275 236 3.9

Area rural 20 22 02

1/ No incluye Lima Metropolitana.

P/ Preliminar.

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica - Encuesta Nacional de Hogares

1.2  Acceso a telefonia mavil (celular)

En el trimestre de analisis, el 83,4% de los hogares del geograficos; asi, en Lima Metropolitana de 88,3% pasé
pais tienen al menos un miembro que tiene celular, la a 91,8% mostrando un incremento de 3,5 puntos en
cual aumenté en 2,2 puntos porcentuales respecto a comparacion a similar trimestre del afio 2012. En el resto
similar trimestre de 2012. Los miembros de los hogares urbano el 88,1% y en el area rural, el 64,4% de los hogares
con celular se han incrementado en todos los ambitos tienen al menos un miembro con teléfono celular.

Peri: Hogares con al menos un miembro que tiene celular, segun area de residencia
Trimestre Julio-Agosto-Setiembre: 2012 - 2013

(Porcentaje)
. . Variacion absoluta
Area de residencia Jul-Ago-Set. 2012 | Jul-Ago-Set. 2013 P/ (En puntos porcentusles)

Total 81,2 834 22

Lima Metropolitana 88,3 918 35

Resto urbano 1/ 86,8 881 13

Area rural 62,6 64.4 18

1/ No incluye Lima Metropolitana.

P! Preliminar.

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica - Encuesta Nacional de Hogares
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Hogares con al menos una computadora

De cada 100 hogares 31 tienen al menos una computadora.
Los hogares de Lima Metropolitana tienen en mayor
proporcion este equipo (53,4%).

Comparado con similar trimestre del afio anterior, se ha
incrementado ligeramente en el area rural (0,5 punto
porcentual) y el resto urbano (0,3 punto porcentual); mientras
que en Lima Metropolitana el incremento fue considerable
(4,0 puntos porcentuales).

Pera: Hogares que tienen al menos una computadora, segun area de residencia
Trimestre Julio-Agosto-Setiembre: 2012 - 2013
(Porcentaje)

Area de residencia Jul-Ago-Set. 2012

Variacion absoluta

sl (En puntos porcentuales)

Total 29,7
Lima Metropolitana 494
Resto urbano 1/ 323
Area rural 47

313 1,6
534 4,0
326 0.3
52 05

1/ No incluye Lima Metropolitana.
P/ Preliminar

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica - Encuesta

1.5 Hogares que tienen acceso a Internet

En el tercer trimestre de 2013, el 22,5% de los hogares
del pais tienen Internet. Respecto a lo registrado en
similar trimestre del afio 2012, se ha incrementadoen 1,3
puntos porcentuales. En Lima Metropolitana el 44,3% de
los hogares tienen Internet, aumentando en 3,2 puntos

Nacional de Hogares

porcentuales en comparacion a similar trimestre de 2012,
También se incrementa ligeramente en los hogares del &rea
rural en 0,5 punto porcentual y en el resto urbano se mantuvo

en el mismo nivel a similar trimestre de 2012.

Pera: Hogares que tienen acceso a Internet, segin area de residencia
Trimestre Julio-Agosto-Setiembre: 2012 - 2013

(Porcentaje)
Area de residencia Jul-Ago-Set. 2012 | Jul-Ago-Set, 2013 py | _ Variacion absoluta
(En puntos porcentuales)
Total 21,2 225 13
Lima Metropolitana M1 443 32
Resto urbano 1/ 18.9 189 0.0
Area rural 09 14 05

1/ No incluye Lima Metropolitana.
P/ Preliminar.

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica - Encuesta Nacional de Hogares

16  Acceso de la poblacion a Internet

El 38,8% de la poblacion de 6 y mas afios de edad hace
uso de Internet. Segun sexo, mas hombres que mujeres
hace uso de Internet, asi, el 42,8% de la poblacion
masculina hace uso de este servicio, mientras que en la
poblacion femenina es el 34,7%.

Perii: Poblacién de 6 y mas afios de edad que hace

La poblacion joven (19 a 24 afios) y los adolescentes (12 a
18 afios), son los que usan en mayor proporcion Internet,
(65,8% y 64 8%, respectivamente), seguido por los que
tienen de 25 a 40 afios de edad (39,6%).

uso de Internet, segun sexo y grupos de edad

Trimestre Julio-Agosto-Setiembre: 2012 - 2013
(Porcentaje del total de poblacion de 6 y mas afios de edad de cada sexo y grupo de edad)

SexolGrupos de edad ‘ Jul-Ago-Set. 2012 | Jul-Ago-Set. 2013 P/ (E"":Jﬁg:’;:;:ﬂ:fles)

Total 39,0 388 02
Hombre 428 428 00
Mujer 352 347 05
Grupos de edad

De6atl 317 331 14
De12a18 639 648 09
De19a 24 65,6 858 02
De 25 a 40 396 396 00
De 41a 59 243 231 42
De 80 y mas 79 8.2 03
P/ Preliminar.

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica - Encuesta Nacional de Hogares
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ARTICULO: LAS MYPES Y EL COMERCIO ELECTRONICO EN EL PERU
AUTOR: GINO DANTE GIURFA SEIJAS

Actualmente las Mypes (Micros y Pequefias Empresas), no estdn aprovechando de las
bondades y ventajas que ofrece el Comercio Electronico, muchos empresarios aun
responden que no creen en necesitar Internet, que todavia no es tan popular, que no venden

productos masivos y un largo etc.

La mayoria de los empresarios y micro empresarios peruanos, desconocen por completo el

uso potencial de esta herramienta y lo que deriva de ella, que es el Comercio Electrénico.

Siendo una ciudad capital, con mas de 8 millones de habitantes, y mas de 2 millones y
medio de internautas, la mayoria de empresarios, todavia no adapta su empresa al mundo
de los negocios virtuales, todavia no crean el doble virtual de la empresa en internet, no
tienen paginas web, no desarrollan boletines para sus clientes, no existe una politica de
integrarse al mundo globalizado, y facilitarle la vida a sus clientes locales, regionales y

nacionales, y porque no decir internacionales también.

Segun Wiliian Nothdurft, autor del libro “Globalizandose: Como ayudar a las Pequefias
empresas de Europa a exportar” la principal barrera se encuentra dentro de las empresas
mismas, no estan en los mercados externos. No es la falta de competencia, sino la carencia

de conocimientos, dedicacion y permanencia.

Hacer Negocios en Internet o en Linea como se dice, es diferente de hacer negocios en el
mundo fisico, la dindmica es diferente, la forma de crear mercados, encontrar clientes,

fidelizarlos, asi como la distribucion de productos y servicios.

Ahora bien, la pregunta del Millon de Ddlares ;Qué beneficios ofrece Internet a las Mypes
de limay el Perd? Sin lugar a dudas el mayor beneficio es la comunicacién e informacion y
lo mejor, la reduccién de costos en varios procesos de la empresa y los emprendimientos

por Internet..

Internet es una herramienta de trabajo; con la llegada del e-mail o correo electrénico y los
programas de mensajes instantaneos, los empleados y empresarios pueden enviar y recibir
documentos a través de Internet, agilizando los procesos y mejorando su flujo de trabajo,

bajando los costos de teléfono o correo convencional.
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Los beneficios de tener un negocio en Internet, se simplifican de la siguiente manera:
e Presencia las 24 horas, los 365 dias del afio.

e Mercado Mundial (muchos nichos por escoger)

o Versatilidad en las ventas.

e FAcil de manejar y controlar

e En algunos casos se requiere muy poca inversion

e Y Otros tantos, dependiendo del tipo de empresa y cual sea su producto o servicio a

ofrecer.

Ahora, EI Comercio Electrénico, estd revolucionando las organizaciones y paises del
mundo, Yy seguira para transformar radicalmente la forma de hacer negocios en un futuro no

muy lejano, aproximadamente en 3 a 5 afios mas como maximo en nuestro pais.

Lo mejor para el negociante y empresario de Lima y el Per( entero, es pensar en forma
totalmente novedosa, y desde luego tomar las guias y principios propuestos mas

recientemente en mi pagina web.

Si la era de las computadoras, llegé para cambiar la forma de vida de las personas, El
Comercio Electronico surgié para transformar de manera repentina y sorprendente el estilo

de vivir de la humanidad entera.

En un tiempo record, superando por mucho a cualquier herramienta o tecnologia lanzada
con anterioridad, esta alcanzando y muy pronto superara los 950 millones de usuarios para
este afio 2006, (NOVECIENTOS CINCUENTA MILLONES DE CLIENTES
POTENCIALES) de todo tipo de nacionalidades, preferencias, culturas, idiomas,

necesidades, gustos e inclinaciones a lo largo del planeta.

Esto es lo que la Revista Forrester Research e IDC dijeron recientemente: Las compras por
Internet o en linea en América Latina crecieron a 8 billones de ddlares en el 2003 y a 82
billones de dolares en el 2004 jEso es un muy sorprendente incremento del 1,025 % (mas
de mil por ciento).Internet es una excelente herramienta para hacer negocios, solo tenemos
que tener el &nimo de capacitarnos y estar atentos a todo lo que eso implica.

Saludos cordiales,

Gino Dante Giurfa Seijas

CEO http://www.e-mype.com
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DEFINICIONES DE INTERES

» Se define como hogar, al conjunto de personas que ocupan en su totalidad o en parte una vivienda, comparten las

comidas principales y atienden en comdn otras necesidades vitales.

» Se define como jefe de hogar a aquella persona, hombre o mujer, de 15 aflos a mas, que aporta mas

economicamente en el hogar o toma las decisiones financieras de la familia, y vive en el hogar.

»El ama de casa es definida como la persona de 15 afos o mas, hombre o mujer, que toma las decisiones cotidianas

de compra para la administracion del hogar.

»El nivel socioeconémico de una persona u hogar no se define a partir de sus ingresos sino en funcion a un grupo

de variables definidas a partir de estudios realizados por APEIM.

A&e!m MUESTRAY DISENO MUESTRAL - DEPARTAMENTO
~ Anivel nacional ENAHO entrevista a un total de 25,091 hogares distribuidos en los siguientes departamentos.
DEPARTAMENTOS

= Amazonas = Cusco = Lambayeque = Piura

= Ancash * Huancavelica = Lima = Puno

= Apurimac = Huanuco = Loreto = San Martin

= Arequipa = lca = Madre de Dios = Tacna

= Ayacucho = Junin = Moguegua = Tumbes

= Cajamarca = Llalibertad = Pasco = Ucayali /"? “'
= Callao %

»Se hace la siguiente definicion de urbano y rural:

1. Mayar de 100,000 viviendas

[2. De 20,001 a 100,000 viviendas
De 10,001 a 20,000 viviendas ~ URBANO

@. De 4,001 a 10,000 viviendas

5. 401 a 4,000 viviendas

B. Menos de 401 viviendas

7 Areade Empadr iento Rural - AER Compuesta ~ RURAL

8. a de Empadronamiento Rural - AER Simple B
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pt DISTRIBUCION DE HOGARES SEGUN NSE - LIMA METROPOLITANA

N° HOGARES 2'384,495*

NSE Estrato Porcentaje

A1l 1.5

A 5.2
A2 3.7
B1 6.6

B 18.5
B2 11.9
Cc1 23.7

C 38.4
c2 14.7

D D 30.3 30.3

E E 7.6 7.6

APEIM 2013

APEIM 2013: Data ENAHO 2012
* Estimaciones APEIM segin ENAHO 2012

(%) HORIZONTALES

ITotal 100 5.2 18.6 384 30.3 16
Zona 1 (Puente Piedra, Comas, Carabayllo) 100 08 94 429 383 86
Zona 2 (Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras) 100 25 246 445 244 40
Zona 3 (San Juan de Lurigancho) 100 12 14.7 38.0 3T 83
Zona 4 (Cercado, Rimac, Brefia, La Victoria) 100 1.6 154 448 3156 6.9
iZona 5 (Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, EI 100 21 141 178 378 83
Agustino)

Zona 6 (Jests Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel) 100 148 438 269 125 20
Zona 7 (Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina) 100 354 359 212 59 16
Zona 8 (Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores) 100 24 18.2 36.2 35.0 8.2
Zona 9 (Villa El Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin, Pachacamac) 100 0.0 8.7 390 421 122
Zona IQ (Callao, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de la Legua, 100 13 153 405 293 136
Ventanilla)

(Otros 100 50 10.0 701 100 50

APEIM 2013: Data ENAHO 2012
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DISTRIBUCION DE ZONAS APEIM POR NIVELES - LIMA METROPOLITANA

(%) VERTICALES
Niveles Socioeconomicos
Muestra | Error (%)*
NSE "A"
Total 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 2,888 1.8
Zona 1 (Puente Piedra, Comas, Carabayllo) 16 54 1.9 135 121 267 6.0
Zona 2 (Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras) 68 18.7 16.3 1.3 74 325 54
Zona 3 (San Juan de Lurigancho) 28 86 107 135 11.8 264 6.0
Zona 4 (Cercado, Rimac, Brefia, La Victona) 27 78 1.0 98 85 225 65
Zona 5 (Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San 43 83 106 135 118 270 6.0
Luis, El Agustino)
Zgna 6 (Jesus Marfa, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San 171 143 42 25 16 122 89
Miguel)
Zonra7 (Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La 582 166 47 17 18 170 75
Molina)
Zona 8 (Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de 35 75 72 8.8 82 186 72
Miraflores)
Zona 9 (Vl\lva El Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin, 00 11 1 156 180 291 57
Pachacamac)
Zona 10 (Callao, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen 95 84 107 08 182 750 28

de la Legua, Ventanilla)
Otros 06 04 1.2 0.2 04 18 231

APEIM 2013: Data ENAHO 2012
* Nivel de confianza al 95% p=0.5

Ag—ﬂm DISTRIBUCION DE HOGARES URBANOS POR NIVELES - PERU URBANO
N° HOGARES 5°857,209*
NSE Estrato Porcentaje

Al 0.6

A 2.8
NSEA . A2 2.0
B1 42

NSE B 12.5 —454% B 12.5
B2 8.3
| c 184

@ 30.3
cz 12.2

D D 34.0 34.0

E E 20.6 20.6

APEIM 2013

APEIM 2013: Data ENAHO 2012
* Estimaciones APEIM segun ENAHO 2012
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Apeim

HOGARES - NIVEL SOCIOECONOMICO - URBANO (%)

DISTRIBUCION DE HOGARES URBANOS POR NIVELES - DEPARTAMENTO

DEPARTAMENTO
TOTAL AB [ D E MUESTRA |ERROR (%)*
Amazonas 100% 47 202 a7 404 318 55
Ancash 100% 92 336 350 222 538 42
Apurimac 100% 6.7 183 201 54.9 194 7.0
Arequipa 100% 17.0 342 382 10.6 784 35
Ayacucho 100% 41 194 268 50.7 357 5.2
Cajamarca 100% 9.6 196 382 326 273 59
Cusco 100% 98 206 268 428 419 48
Huancavelica 100% 45 145 326 484 196 70
Huanuco 100% 14.1 236 345 278 312 56
lca 100% 88 329 424 159 938 32
Junin 100% 68 205 399 328 664 38
La Libertad 100% 15 241 365 279 693 37

APEIM 2013: Data ENAHO 2012
* Nivel de confianza al 95% p=0.5

Apeim

o

o DISTRIBUCION DE HOGARES URBANOS POR NIVELES — DEPARTAMENTO

HOGARES - NIVEL SOCIOECONOMICO - URBANO (%)
DEPARTAMENTO
TOTAL AB C D E MUESTRA |ERROR (%)*
Lambayeque 100% 92 2712 372 264 760 36
Loreto 100% 72 23 295 41.0 628 39
Madre de Dios 100% 6.6 216 368 35.0 384 50
Mogquegua 100% 231 327 315 12.7 512 4.1
Pasco 100% 39 238 369 354 447 46
Piura 100% 72 239 36 313 805 35
Puno 100% 6.3 17.2 395 37.0 306 5.6
San Martin 100% 6.2 19.6 Mo 402 567 41
Tacna 100% 149 355 409 87 596 40
Tumbes 100% 5.1 254 412 283 608 40
Ucayali 100% 55 14.5 402 39.8 630 39

APEIM 2013: Data ENAHO 2012
* Nivel de confianza al 95% p=0.5

Br. Carmen Viera, Marilia Teresa

Br. Roca Benites, Jorge Junior

Pag. 180



UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

\

ESTUDIO DE PRE FACTIBILIDAD PARA LA
IMPLEMENTACION DE UNA LIBRERIA QUE EMPLEA EL
COMERCIO ELECTRONICO EN LA CIUDAD DE TRUJILLO

Apeim

gl

N® HOGARES 7'813,382*

APEIM 2013
APEIM 2013: Data ENAHO 2012

* Estimaciones APEIM segin ENAHO 2012

DISTRIBUCION DE HOGARES SEGUN NSE - PERU (URBANO+RURAL)
NSE Estrato Porcentaje

Al 0.5

A 2.0
A2 1.5
B1 3.2

B 9.4
B2 6.2
c1 13.7

Cc 23.0
Cc2 9.3

D D 27.2 27.2

E E 38.4 38.4

= 7 —

DISTRIBUCION DE HOGARES URBANOS POR NIVELES -

DEPARTAMENTO (URBANO + RURAL)

HOGARES - NIVEL SOCIOECONOMICO - URBANO+RURAL (%)

DEPARTAMENTO
TOTAL AB [ D E MUESTRA |ERROR (%)*
Amazonas 100% 24 94 184 69.8 962 32
Ancash 100% 55 205 247 493 1,085 3.0
Apurimac 100% 24 6.8 86 82.2 738 36
Arequipa 100% 15.1 30.6 3H.7 18.6 1,041 3.0
Ayacucho 100% 2.0 96 13.2 752 929 32
Cajamarca 100% 35 79 16.0 726 1,032 31
Cusco 100% 54 115 18.0 65.1 960 32
Huancavelica 100% 11 43 105 84.1 812 34
Huanuco 100% 56 98 16.6 68.0 930 32
Ica 100% 8.0 305 40.7 208 1,175 29
Junin 100% 44 137 293 52.6 1,122 29
La Libertad 100% 9.0 19.0 295 425 993 31

APEIM 2013: Data ENAHO 2012
* Nivel de confianza al 95% p=0.5
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DEPARTAMENTO

DISTRIBUCION DE HOGARES URBANOS POR NIVELES -
DEPARTAMENTO (URBANO + RURAL)

HOGARES - NIVEL SOCIOECONOMICO - URBANO+RURAL (%)

TOTAL AB c D E MUESTRA |ERROR (%)*
Lambayeque 100% 76 24 321 379 1,023 31
Loreto 100% 49 151 204 596 994 31
Madre de Dios 100% 5.0 172 312 466 626 39
Moquegua 100% 182 271 283 264 789 35
Pasco 100% 24 15.8 277 54.1 785 35
Piura 100% 56 183 301 46.0 1144 29
Puno 100% 31 85 20.0 68.4 880 33
San Martin 100% 42 132 252 574 987 31
Tacna 100% 129 312 380 179 814 34
Tumbes 100% 48 242 394 316 761 36
Ucayali 100% 43 116 325 516 911 33

APEIM 2013: Data ENAHO 2012
* Nivel de confianza al 95% p=0.5

DISTRIBUCION DE PERSONAS
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N° PERSONAS 9'600,114*

DISTRIBUCION DE PERSONAS SEGUN NSE - LIMA METROPOLITANA

NSE Estrato Porcentaje

A1l 1.4

A 4.8
A2 34
B1 6.5

B 18.3
B2 11.8
C1 254

c 40.8
c2 15.4

D D 291 291

E E 7.0 7.0

APEIM 2013

APEIM 2013: Data ENAHO 2012
* Proyecciones INEI

Apeim

SR

PERSONAS - (%) HORIZONTALES

DISTRIBUCION DE NIVELES POR ZONA APEIM - LIMA METROPOLITANA

|Total 100 48 18.3 40.8 291 7.0
Zona 1 (Puente Piedra, Comas, Carabayllo) 100 07 9.7 47.0 32.8 97
Zona 2 (Independencia, Los Qlivos, San Martin de Porras) 100 29 246 46.3 220 42
Zona 3 (San Juan de Lurigancho) 100 10 16.0 396 372 6.2
IZona 4 (Cercado, Rimac, Brefia, La Victoria) 100 17 16.1 474 297 51
igzzfm().;\le, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, El 100 23 140 408 264 65
Zona B (Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel) 100 165 49.2 231 109 14
Zona 7 (Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina) 100 351 350 218 6.6 15
Zona 8 (Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores) 100 26 16.9 378 337 90
Zona 9 (Villa El Salvador, Villa Marfa del Triunfo, Lurin, Pachacamac) 100 0.0 6.2 435 39.9 104
égr;laa;ﬁle(‘?allao‘ Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de la Legua, 100 13 158 a7 286 125
(Otros 100 38 9.0 76.9 8.0 1.3

APEIM 2013: Data ENAHO 2012
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PERSONAS - (%) VERTICALES

pre.,l,m“ DISTRIBUCION DE ZONAS APEIM POR NIVELES - LIMA METROPOLITANA

Total 1000 | 1000 | 1000 | 100.0 | 100.0
Zona 1 (Puente Piedra, Comas, Carabayllo) 1.7 6.1 13.2 13.0 16.0
Zona 2 (Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras) 83 18.7 159 108 84
Zona 3 (San Juan de Lurigancho) 24 104 1.5 15.2 10.6
Zona 4 (Cercado, Rimac, Brefia, La Victoria) 33 81 108 95 6.8
Zona 5 (Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, El Agustino) 48 77 10.0 126 93
Zona 6 (Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel) 169 142 3.0 20 11
Zona 7 (Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Malina) 550 1456 41 17 16
Zona & (Surquille, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores) 43 74 74 93 103
Zona 9 (Villa El Salvador, Villa Marfa del Triunfo, Lurin, Pachacamac) 00 39 124 159 173
Zona 10 (Callao, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de la Legua, Ventanilla) 27 88 105 101 184
Otros 05 0.3 12 02 0.1

APEIM 2013: Data ENAHO 2012

AQ:%![Q DISTRIBUCION DE PERSONAS URBANOS POR NIVELES - PERU URBANO

N° PERSONAS 22'845,328* :
NSE Estrato Porcentaje

) Al 0.6

A 25
NSEA j A2 1.9
B1 4.2

NSEB 125 — 46.5% B 12.5
B2 8.3
C1 18.9

NSE C 315 | c 31.5
c2 12.6

D D 33.3 333

E E 20.2 20.2

APEIM 2013

APEIM 2013: Data ENAHO 2012
* Proyecciones INEI
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DISTRIBUCION DE PERSONAS URBANOS POR NIVELES — DEPARTAMENTO
PERSONAS - NIVEL SOCIOECONOMICO - URBANO (%)
DEPARTAMENTO
TOTAL AB c D E
Amazonas 100% 48 209 352 391
Ancash 100% 9.4 345 342 219
Apurimac 100% 6.0 16.9 208 56.3
Arequipa 100% 176 352 37.0 10.2
Ayacusho 100% 43 198 %6 03
Cajamarca 100% 109 206 381 304
Cusco 100% 9.3 26 271 4.0
Huancave“ca S o > - 324 S— 505
Huanuco 100% 14.8 237 320 295
lca 100% 86 339 431 144
Junin 100% 73 211 386 33.0
La Libertad 100% 12.6 240 353 281
APEIM 2013: Data ENAHO 2012
/‘\Eﬂmm DISTRIBUCION DE PERSONAS URBANOS POR NIVELES - DEPARTAMENTO

PERSONAS - NIVEL SOCIOECONOMICO - URBANO (%)

DEPARTAMENTO
TOTAL AB Cc D E
Lambayeque 100% 87 261 371 281
Loreto 100% - 6.1 204 269 466
Madre de Dios 100% 6.7 216 383 334
Moguegua 100% 249 338 299 14
Pasco 100% 46 265 367 332
Piura 100% - 71 259 378 29.2
Puno 100% 6.4 17.0 450 3186
San Martin 100% 6.4 20.0 346 39.0
Tacna 100% 142 385 393 80
Tumbes 100% i 52 251 414 283
Ucayali 100% - 48 131 395 426

APEIM 2013 Data ENAHO 2012
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Apeim

Py

N° PERSONAS 32'230,918*

DISTRIBUCION DE PERSONAS SEGUN NSE - PERU (URBANO+RURAL)

NSE Estrato Porcentaje

Al 0.4

A 1.8
A2 1.4
B1 3.2

B 9.4
B2 6.2
c1 14.2

[ 239
c2 9.7

D D 26.5 26.5

E E 38.4 38.4

APEIM 2013
APEIM 2013: Data ENAHO 2012
* Proyecciones INEI
/.\pelm DISTRIBUCION DE PERSONAS POR NIVELES -
T DEPARTAMENTO (URBANO+RURAL)
PERSONAS - NIVEL SOCIOECONOMICO - URBANO+RURAL (%)
DEPARTAMENTO
TOTAL AB C D E
Amazonas 100% 23 90 170 mni
Ancash 100% 55 210 248 487
Apurimac 100% 23 64 95 818
Arequipa 100% 158 318 M7 177
Ayacucho 100% 22 105 142 731
Cajamarca 100% 35 75 146 744
Cusco 100% 49 122 179 65.0
Huancavelica 100% 1.1 34 93 86.2
Huanuco 100% 57 96 15.3 69.4
lca 100% 79 315 M7 189
Junin 100% 47 142 286 525
La Libertad 100% 96 186 281 437

APEIM 2013: Data ENAHO 2012
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N

GRM®

GLOBAL RESEARCH
MARKETING

INFORME CUANTITATIVO
CAMPANA ESCOLAR
2013

&8RRG

Lima, Febrero 2013

FICHA TECNICA GRM®

TECNICA
Entrevista personal «cara a cara» en hogares a través de un cuestionario
estructurado.

UNIVERSO
Padres de familia de 24 a 50 anos residentes en la ciudad de Lima, pertenecientes a

los niveles socioecondmicos A, B, C y D, con hijos en edad escolar, responsables de
tomar las decisiones de gasto o inversion en el hogar.

MUESTRA
El tamano total de la muestra es de 300 encuestas con un margen de error muestral
estimado de + 5.6% a un nivel de confianza del 95% con maxima dispersion.

FECHA DE CAMPO
Los dias efectivos de campo fueron del 10 al 20 de febrero de 2013.
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GRM®

INFORMACION GENERAL

DE LOS ESTUDIANTES

CARACTERISTICAS GENERALES G RM@
;Qué edad tiene su(s) hijo(s)? | : Distribucién por NSE ‘
]
1
1
1
1
GuTOTAL |
554 55 57 54 1
HNSEAB |
]
ENSEC |
1
HNSED |
- 1
3abanos 7 a 11 afos 12 a 18 afios :
Base :Total de Entrevistados (300) : Base :Total de Entrevistados (300)
T
1 A . . .
;A qué tipo de colegio asiste su hijo?
iCuantos hijos en edad escolar tiene : i - — -
estudiando en el colegio? 1
1
1
: 43%
74 AB
61 L TOTAL : AB 2013 2012 0%
1
. 55
W NSE AB : c 355 c - 48%
298 ,, HINSE C [ 48
! 2013
HNSED L 85 %
10 10 19| s H a1 24% 2012
L | ] T T T 1
. [ _I.._[ll pe——— : 0 20 20 60
1 Hijo 2 Hijos 3 Hijos 4 Hijos : Colegios Nacionales Colegios Particulares
Base :Total de Entrevistados (300) : 36.8% padres de familia que 63.2% Padres de familia que
- tienen hijos en colegios tienen hijos en colegios
nacionales particulares
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NIVEL DE SATISFACCION GRM@

#Cuan satisfecho se encuentra con los siguientes aspectos ..? En una escala del 1 al 5, donde 1 es Muy ‘ TOP 2 BOX

insatisfecho y 5 es Muy Satisfecho (ESPONTANEA)
w‘ ﬁ

[ 85% | [ 8s% |

Ubicacion del
Colegio

Cursos Impartidos

(80% | [ 79% |

e e [t R () ()
s Dt B () (&)
i it Il ) (=)

o 0

B Muy Insatisfecho M Insatisfecho

Ni Satisfecho ni insatisfecho Satisfecho

B Muy Satisfecho

Base :Total de Entrevistados (300)

CAMBIO DE COLEGIO GR M@

;Quisiera usted cambiar de colegio a sus
hijos? (%)

olesja? RM
Para mejorar la calidad de
aprendizaje de mis hijos

El colegio actual esti muy lejos

Busco un colegio mas modernoy
actualizado

- No ensefian bien el idioma inglés 6.5 = 8.3 6.9

- Mejor metodologia de ensefianza 6.5 . - 10 j\‘.
de los profesores N

* Tener [na'ns cuidado con oz nifios 43 = 6.0
pequefios

. Il;a situacién econdmica no es 43 8.3 3.4

uena )

. !Jeseo un colegie con mejor 43 , 20,0 . 34
infraestructura

+ Lapensién es elevada 2.2 = 8.3 ]

= No hay respeto hacia los 2.2 - - 3.4
profesores

- Los colegios nacionales tienen

A . 2.2 = 8.3 =
12 bajo nivel de ensefianza

NSE AB NSE C NSE D

Base Padres de familia que cambiarian de colegio a sus hijos (57)

Base :Total de Entrevistados (300)
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N

" GASTO EN EDUCACION

PERCEPCION DEL COSTO DE MATRICULA Y/O GRM@
PENSION

BOTTOM 2 BOX

. =3
® Muy caro m caro Adecuado m Muy barato mBarato I

O ee— (e

%

B Muy caro m Caro Adecuado W Barato W Muy Barato

il 0 )

Base de Padres de familia que tienen hijos en colegios particulares (199)

En su opinion, el costo de la

matricula le parece..?
(ASISTIDA)

En su opinion, el costo de la

pensién le parece...?
(ASISTIDA)

P

BNEFIT 8
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N

COMPARATIVO DEL COSTO DE MATRICULA G RM@
RESPECTO AL ANO ANTERIOR

iCuanto se ha incrementado aproximadamente los

iSe ha incrementado el costo de la matricula
gastos de la matricula y pension en relacion al ano

y pension en relacién al afo 20127

20127
M Si H No L Total i NSE AB HNSEC NSED
Ty
{13 13
. y .
Base :Total de Entrevistados {300) 5‘I]- 5 I]
[ i _
Menos del 5% Del 5 al 10% Del 11 al 15% Mas del 16%

Base de Padres de familia que percibieron que se ha incrementado el costo
de matriculas y pensicn (120)

GASTO PROMEDIO EN MATRICULA GRM@

;Cuanto es el pago por matricula de cada uno de sus hijos? (ESPONTANEA)

o WTOTAL
L83 ¢ 727 JMNSEA : &\
(606 ) NSEB i ).
. HNSE C Bk

M NSED

Hasta50soles De51a100 Dei101a300 De301a400 Ded01a500 De501a700 De701a900 De901a1000 Maésde 1000
soles soles soles soles soles soles soles soles

PAGO ETN | nses || NSE C |i

. PROMEDIOEN .,
MATRICULA *S/. 1270 «S5/.543 *S5/.308 *S/. 77
S/. 475

Base de Padres de familia que tienen hijos en colegios particulares (199)

2012 S/. 298 S/. 1167 S/.503 S/. 162 S/. 69

10
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N

PORCENTAJE DE INGRESO MENSUAL O AHORRO (G RM@
QUE DESTINA AL GASTO ESCOLAR pEscarch

iQué porcentaje de su ingreso mensual o ahorro dispenible destina para los gastos educativos a nivel general? |

(ESPONTANEA)

Del 61al 70% Del 71 a 80% Dels0a 1IJIJ'5‘

ENSEC W NSED

WTOTAL M NSE AB

Del 41al 50% Del 51a60%

PORCENTAJE PROMEDIO DEL NSE A/B NSE C m
INGRESO MENSUAL QUE
DESTINA AL GASTO ESCOLAR
* 55% * 57% 50%

54%

Hasta el 20% Del 21 al 30% Del 31 2 40%

Base de Padres de familia que tienen hijos en colegios particulares (199)

PAGO MENSUAL DE LA PENSION DE UN COLEGIO GRM@
PARTICULAR

{Cuanto es el desembolso que usted hace mensualmente para el pago de pension?
(ESPONTANEA)

> = 4 TOTAL
£ 818 ) s

I.'\ 727 ENSE A
576 ) “F] NsEB
B NSE C
5 NSE D
13.6, 106
R ot

De51a100 De101a300 De301a400 Ded401a500 De501a700 De701a900 De 901a 1000 Mas de 1000 Mas de 1000
soles soles soles soles soles

o ‘, H, |

Base de Padres de familia que tienen hijos en colegios particulares (199)

2012 S/. 319 S/.1213 $S/. 527 S/. 187 S/.74

soles soles soles soles
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N

ASPECTOS IMPORTANTES DE LOS PADRES AL GRM@
MOMENTO DE ELEGIR UN COLEGIO
Mayor
Ranking
PERSONAL .
DOCENTE | &%
CURRfCULAACADEMICA] 56%
=
INFRAESTRUCTURA } 48%
CERCANIAA LA CASA J 37%
Al igual que en la medicion anterior en el
N ano ZOIZ,‘ El personal docente» es el
PENSION ACADEMICA | o0, oo e s Seccoptina o yisends
P, de elegir un colegio. En segundo lugar de
~ importancia tenemos a la curriula
SERVICIOS ANEXOS 7% ng;céir;;igciao. seguido de la infraestructura
Menor '
Ranking
Base :Total de Entrevistados (300)

LUGAR DONDE COMPRA LOS UTILES ESCOLARES GRMGO

| (Donde piensa comprar...7 |

oo

Tienda por departamento [~] 2013

Tienda por departamento 2013

2012 Distribuidores ‘ 2012
Autoservicio

‘Mercado/Plaza h
Feria Escolar [ g

Distribuidores

Autoservicio
Mercado/Plaza
Feria Escolar

| "[[l‘l‘

ey Lrer g
Mercado Central/Mesa Mercado CentraliMesa
Redorkic Redondg h
En el colegiol Tienda En el colegio/ Tienda = ]
asignada por el colegio asignada por el colegio

o 10 20 30 40

0 10 20 30 40 =
Base :Total de Entrevistados (300) Utiles olares Base Entrevistados que compran libros (220)
Tienda por departamento = 2013
Distribuidores | w2tz
Autoservicio  —
MercadoiPlaze
3 reria Excotor
Lioreria R —
Mercado Central/Mesa
Redonda ey
En el colegio/ Tienda =]
asignada por el colegio |
0 10 20 30
Base :Total de Entrevistados (300) 14
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N

LUGAR DONDE COMPRA LOS UTILES ESCOLARES GRM@

;Donde piensa comprar...? |

{

Tienda por departamento | Tienda por departamento

I w2013
PR, | s [}
Distribuidores 2013 Distribuidores 22012
Autoservicio I| 2012 Autoservicio ="
Mercado/Plaza ? Mercado/Plaza F
. =] i el
| T Feria Escolar | Feria Escolar =1
tibreria | Zapateria [
Mercado Central/Mesa | d Mercado Central/Mesa d
Redonda | R Red:and'a e
En el colegio/Tienda En el colegio/Tienda |
asignada por el colegio | ————— asignada por el colegio  —
; T T

o

20 40 60 80

o

20 40 60 80 l o '
Base :Total de Entrevistados (300) Base Entrevistados que compran libros (220)

. E—
Tienda por departamento g 2013

Distribuidores E W 2012
Autoservicio g

Mercado/Plaze |
N [——]
I Feria Escelar [——]
uorerie Ry
Mercado Centrai/Mesa g d
ROAONTN
Enel colegio/Tienda g
asignada por el colegio

r T T T 1
Q 10 20 30 40

Base :Total de Entrevistados (300) 15

EVALUACION DEL COSTO DE LIBROS O TEXTOS GRM@
ESCOLARES

;Qué opina del costo de los libros o textos escolares, le parece....? ‘

WTOTAL E NSE AB ENSE C NSE D

TOP 2 BOX

[ 81% | [ s2% |

Adecuado Caro Muy caro
Base: 300 entrevistados

iHa considerado usted que sus hijos
utilicen libros que no sean nuevos?
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o - [ Direccicn Gereral de
q PERL] hini sk rim Wicerministerio Estuidios Brondrmicos, Evaluackén
4 e la Produccion de MYPE & Industrla y Competithiclad Tenttoral

Grupo de venta al por mencr de librerias,

. . . Wenta al por ssenos de libred y  periddicem y amicules de
periodicos y articulos de papelerias

P il eiis &n dmadened nosipedlabagd e

M ol wrere - wllembng 2013 bl
Para setiembre 2043, las ventas totales del Grupo ’:: e
Librerias, periodicos y articulos de papelena, registro .. e
un incremento de 9,3 por Ciento en Comparacion a Mo e
setiembre 2012 o e
2 D0 L
2 D o2
21 D00
53 D00 X2
8 -1
-11 r L] A L] J 1 A £
AR Setiembre Ene - Setiembre D¢ ENero 3 satiembre 2013 registra un resultado
positive de 3,1 por ciento en relacion al mismo
2012 30474,3 419633,5  Loriodo 2012,
2013 33 305.4 432 470.8
Var % 9,3 3,1

Ventas por empresas, setiembre 3013

[Var %) Dentro de las principales empresas gue reportan
variaciones positiva tememos a; Libreria Crisol SAC
Libsrisrias Crisel SAC B 150 [18,5%), Tai Loy SA (16,6%), Fundacion del Libro

S— T Universitario-LIBUM [14,1%).
Prstaion del b rive ot LIBUR _-"'1 Por otro lado las empresas que registrarcn rmenores
DcontracSAC e | ventas tenemos a Editorial 5an Marcos EIRL (-6B,3%],
Sociedad Bidlica Peruand Soc Cullurd -y Distribuidora Mavarmete 54 (21,4%), Zeta Bookstore SRL
Zeta Boskstare SAL 142 [-14,2%), Sociedad Peruana Sac (-13,4%) y Oficentro SAC

Disuribuidora Mavarrece 54, il | (5,2%].

-5
Eddievial San Marzs BRI

r—r—r—r-r—r-r—r—r—r—r—

T 50 <40 30 10 <30 @ 10 0 30 440

Ministerio de la Produccién = DIGECOMT E- Direccidn de Esudios Econdmicos de MYFE e Industria P.ig:iﬂa 11
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Direcricn General te

Vicerministerio Estucics Bonndrmicas, Evaluacisn
de MYPE @ Industria v Competitividad Tentorial
die L jad RN dicitn lakssral ,

PERSONAL OCUPADO anare aztismis 3013

En setiembre el numero de trabajedores que ™

compone al Grupo de Librerias, periddico y
articulos de papeleria, registro un auments de ::

16,9, debidc al aumento en el personal .
permanente y eventual en un 13,5 por Cento ¥ .
20,1 por ciento, respectivamente.

Distribucian del personal acupado por génere y tipn de
contratesetiembre 2013

[

La distribucion del personal ocupado en el Grupo de Librerias,
perigdico v articulos de papeleria, tenemos al personal
permanente que participa con el 47 E por ciento, de los
cuales 28,1 por ciento son varones y 19,7 por ciento son
mujeras; mientras gue el personal eventual concentra el 52,2
por ciento, donde el 33,6 por ciento son varones y el 18,6 por
cento son mujeres.

Fumein: frromin Verne Camie Lie

[P sapiin gi
where - setiembre: B3

T T T T T T T T I|
-13 F L] E bl ¥ ' ] & 5

LI o ammt

En &l personal ocupado segun geénero se observa gue
&l genero femenino yv masculing se incrementd en
20,0y 15,0 por ciento, respectivamente.

g § 5
HEEEEEEH

anrin Beesmnem B imrinian.
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[Cireceicn General te
Estudios Brondimics, BualLackin
v Competithdad Temitonal

Wiceiministerio

e MYPE i Inclustria

NUMERD DE TIENDAS
Total de tiendas dedicadas a la wentade ibros, revistas,
El grupo dedicada a la venta de libros y revistas a enero - setiembre: 2013

setiembre 2013 mantiene &l numero de tiendas con 109, 111 -

distribuidos en Lima con E1 tiendas, Arequipa com 5 iﬂ
tiendas, La Libertad con 4 tiendas, Lambayeque y Cusco o |
con 3 tiendas, ancash y Junin con 2 tiendas, ayatucho, ype -
Cajamarca, Callao, Huanucoo, Loreto, Madre de Dios, 108
Piura, Puno, Tacma con 1 tienda cada una de ellas. :; i
107 -
105 -
105 -
E13 F M & M ) 1A 5

AR, kel U Y A Dl AR A e T el 0 e e

Mimero de tiendas por empresa,
enera- setiembre 2013

E-13 F ] B L} 1 ] A 5

HTailoy Miiten Iptabook  + Crisol

Dentro de las prncipales empresas que lideran el Grupo de
Librerias y revistas, tenemos: Tailoy con 39 tiendas, Libun
con 24 tendas, Crisol con 17 tiendas y Zetabook con 11
tiendas.

sawm B BHELHES

Fusoms

PARA LA
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UNIVERSIDAD IMPLEMENTACION QE UNA LIBRERIA QUE EMPLEA EL
COMERCIO ELECTRONICO EN LA CIUDAD DE TRUJILLO

B AWl visA

Rompiendo los
pronadsticos

[Parte 1 de 2]

>> En 2007, el e-Consumo  superar el 9097.

u&:ﬂn‘li%_u en LATAM (ea mill USS) alcanzo US$ 10.908 >> Brasil es el mayor actor
fosate. Améncafcoranaa ntelizmce millones y para 2008 se regional en este canal de

espera que avance por comercio con cerca del
encima de los US$ 16.000 4597 del total del dinero
millones. gastado en consumo

>> Un tercio de las compras  electronico en la region.
electronicas se realizan >> Las tarjetas de crédito
en sitios internacionales, son el medio de pago

pero en los paises donde el preferido para este tipo de
e-Commerce esta menos transacciones, con mas del
desarrollado, éstas pueden 7097 del total.
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“INTERNET
REPRESENTA EL
65% DE NUESTRAS

VENTAS".

José Calderoni,
director de Marketing
de Volaris.

VOLARIS.COM.MX [MEXICO)

. £ prume cuando Lzs economias de La ragian crecen, 23
U tarjetas de crédito sa multiplican y 13 disponibilidad de
handa ancha se duplica? Buen, que el comercio electranico
HANC2 3 [las0s Aginantanos.
Y asi hia ocumido en Latinoaméricay el Caribe. En 2005 pronosticamos que en
est3 regidn el e-Commencz para consumidores (B2C) iba a crecer 3 tasas del
40%. Nos quedames cortos: crecid 2l 0%, legando a La cifra de US§ 10.908
millones en 2007, Este es uno de los principales halk s del estudio sobre
comeitia elactrinico que AméricaEconomia Intelligence AR desarmolld y que
£ |3 base del presante informe y cuyos resultadas no dejan de sarprender.
El e-Commerce 13 tenida un crecimianto en Los Glimas dos anos de 171%,
empujando las proyecciones para 2008 a la nada despraciable cifra de
115§ 16.076 millones. Y para 2000 s espera que se ubigue muy cerca e los
5% 30.000 millones.
L explicacian de esta explosian se encuentra bisicamente en el auge sosienido
e 25 economizs Latinoamericanas, que deside hiace ya varios anos e vienen
erpandiendo en forma constante 3 tsas supenores al 5% A este faiorable
entomo econdmica hay que sumar el advenimiznto de las nuevas tecnologizs
y las inversiones par sustentarlas, que se han ido masificando por toda 13
Teqidn. En los diimos dos anos, en Latinoamérica kos suscriptores de teléfonns
miviles aumentaron un 35%. |os usuarics de Intzmet Lo hicieron en un 45%,
25 conexdones de banda anchaen j101%!, mientras —s2gun Américakconomiz
Intelligence- Los tenadores de tafetas de crédito bancarias sumaron en 2007
mis de 154 millones en América Lating y el Caribe.
Esto se hia hecho patente especialment en algunos paises en los pue se
observan grandes salios entre el e-Consumo de 2006y 2007, como enVenezuela
[22&%), Chile [183%), México [143%) y Brasil [116%] Las proyecciones de
o5 expertos de cada pak para Los priimes anos son iqual de alentadarasy
apuntan a que Lz actiidad continuard creciendo sostenidamente. Estimaciones
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de AméricaEconamia Intelligence visualizan que el comercio electrnico crecerd regionalmente a tasas en tomo a
40P anual entre 2008y 2010. Per para gue esta proyecciin s2 convierta en realidad debe continuar consolidandose
Un3 serie de factores estructurales. El estudio de AFI detectd que 3 incorporacidn de los jivenes al e-Consumo
gs vital para su impulsn. Oe igual manera son claves el acoesn a handa ancha, La cultura plasti-digival, |3 ofera
extemna y Brasil. gue es una fuerza en si mismo.

DETERMINANTES DEL B2C EN LA REGION

1. LA AUDACIA DE SER JOVYEN

En el ptono chileno de 2007, Los estudiantes secundarios solicitaron una serie de cambios al sistema educativ

en pos de mejoras 2 L3 calidad de 2 educacion secundaria. Los lideres de ese movimientn, que agrupd a colegios

y licens de varizs ciudades del paks, coomdinaron L2 participaciin de mas de 100.000 jovenes en manifestaciones

de alcance nacional, por medio de mensajes de texto enviados desde de sus celulares. La movilzacidn fue un

Exit0 y un 3o mas tarde concluyd en una reforma al sistema educativo chileno.

Este e solo un ejemplo de como los jivenes lideran el wso de 135 tecnologias de |3 informacian y comunicaciones
[TIC) en el mundo. Por esn, no es de extrafar gua Los usuarios de entre 26y 35 anos sean

DISPOSICION A GASTAR, POR RAMED DE EDADES |os lideres en el gasto de B2C. De modo que 2 medida gue van entrando al mercado Laboral y
ENcaesta comanitial oo bactores, LITANL 08 (m IS5} posteriormente son sujetos de crédito para los bancos y casas comerciales, su cultura digital
Fost. hmercs o g 52 lraspasa al comercio electrinica.

i i Son personzs que no entienden el verbo “discar, y no es de extranar que fengan un fotolog o
umm 1450 ! esten interesados en ser parte de mundos paralelos como Second Life o participar en comunidades
reas Lssal como Facebook. No tienen temores en cuanta 2 los potenciales fraudes electranicas y son

i i hlanco atractivo de 133 campanas de marketing ¥ia calulares, ya que son asiduos compradores
e e ; de misica en linea y ringiones de moda.

! i Ademés, presentan una alta disponibilidad a pagar entre los e-Compradores. De acuerdo 2 nuesira
— e e 10 encuesta hecha @ mas de 2100 miembros de La camunidad d2 lectores de Américabconomia,
Ere— aquellos gue tignen entre 26 y 36 anos, podrian gastar US§ 274 en promedio en una transaccidn.

No obstante, =i el producto 1o amerita, podrizn Llagar @ desembotsar hasta US§ 1.564 en una
5042 compra. Y si creg que los estudiantes no tienen poder de compra, Se equivoca. Si bien su disposicidn a
gastar en Intemet s menar (muy probablemente porue Sus ingresns son MEnOres, ya que en general ain
no participan del mercado |aboral], aguells encuestadas entre 18 y 74 anos declararon estar Gispuesios a
pagar 53 160 en promedio por cada compra, con un maximo de LISZ 50

Z. BANDA ANCHA PARA TODOS

Atrds quedaron los tiempes en que uno hacia clic irente al navegacor yse iba 2 preparar una café mientras s camaba
3 pagina. "Gracizs 2 Las conexiones de handa ancha que estan presentes en casi todas 1233 oficings, los intemautas
Y2 ' aceptan un estindar de transmisice infarior 3 512kb./seq”, s2nala Felipe Lames, Business Public Relations
Manager in Emerging Markes de CEco. ~Pero el umbral no estd homologado en L2 regidn, algunos consideran
banda ancha mas da 300 kiyseg, otos més de 400khsag.. mientras en Corea del Sur se considers banda ancha
5flo aquells conexiones que superan coma t3sa de transmisidn de datos los 2Mbfeg. Por eso, hace mucha fala
una homologacidn en Latinoamerica”, insiste Felipe Lamus.

5 bien el grado de desamollo de esta tecnalogia no es uriforme en 2 regitn, donde hay mercados abiertos ycompetitis,
Menres Costos de Canexion y mayor competencia en el sector de telecomunicaciones, 52 ha positilitado una explosian
en el nimero te afiliados - hogares y empresas- I que hace crecer 13 fase de USUANS caNeCTatos en condicidn de
transformarse en compradores activos. e hecho, a encuesta realizada 3 nuestra comunioad de Lactores, reveld que
el 7B.5% de ellos cuenta con una conexidn de banda ancha en su oficing y un &1,6% La tiene en 5u casa. Lo anterior
indica Que no es necesario Qe una parsona tenga handa ancha ensu hogar para comprar par Intemet

Por su tamana econdmico Brasil y México cuentan con el mayor nimero de conexiones de este tipo [6.8 y 48
millones respectivamente], pero es Chile el paks en donde este senvich estd més difundido [4.£% de penetracian].
Lamentablemente, varits pagses o L3 regiin muestran T3S0 en L3 adopciin de este servicin En este santido, 2
hianda ancha es cnitica para el e- Commerce, y2 que oS poseedores e conedanes mis rapidas muesiran una conducta
mas proclive al comercio elecirinicn gue los usuarios de conexiones telefdnicas conmutadas.
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3. CULTURA PLASTI-DIGITAL

El alto potencial de crecimientn del mencadn de tarjetas de plastico en (3 regin es una buena noticia para &l comencio

elecirinica, pues hia demosirado ser su mejor aliado. Una encuesta realzada por Améncatconomia Intelligence

AEI. entra la comunidad de Lectores deAméricaEconomia, mostrd que el 71,6% de los usuarios en América Latina

{J[EﬁE'[E' |a tarjeta de crédito para 51 pagos por Intemet, seguida de ka tarjeta de débitn (9.5%). pago contra entrega

B,3%] y depdsito en cuenta bancaria (%) Las perspectivas de la industria apusstan a gue el pesn de Las tanetas

e créditn demtro del total de Los pagas realzados en comercio electrinico Siga creciendn.

“El crecimiznto del comercio electrinico fa dado 2 los consumidores en América Lating un accesnsin precedente a
productis y sanvicios. Por otra parte, ha disminuida Las bameras para que companias latinnamericanas s2 expandan

# merades globales”, declard José Maria Ayusc, vicepresidente ejecutivo de Productos, Visa Inc. America Latina
y el Caribe. "Los heneficios como L comveniencia y sequridad que brindan |2 tarjetas de pago Visa en el munda

cibemético son altamente valorados y éste crecimiento Lo demuesira.

Pero no todos los paises muestran el mismo estado de avance. Mxico por

gjampla, qua 3 pesar de ser uno de los paises QUE M crece, estd ain retrasado  PERCEPCION DE SEGURIDAD EN E-COMMERCE
B0 CL2NiD & 51 rado de madurez en el wso da este canal. Uno de Los inhibidores  Respeestas amativas, comumbtad de lectores, LATAM, 06
piara tener mayor comencio electranico en México es el temor al mal uso de los e
fiatos personales. Por un Lado los bancos envizn mensajes al LSLario para gue
proteja sus datos personales y por otim, para comprar por Iniemet, |2 tiendas
piden es0s datos, entonces, hay mensajes contradictonios ™, declara Alfredo Reyes,
Presidente de la Asociaciin Mexicana de Intemet IAMIPCIL A pesar de que ya
hiay varnias iniciativas gue intentan garantzar 12 saquridad de Ios datos de las
tarjetas de crédito, L3 pencepcion de insequridad en cierto grupo de intemautas
tenedares de tarjetas de crédito persistey, par tanto, sigue siendo un frenn al
fesarmolin del e- Commerce. 0, como dice Gearge Lever, gerente de Estudios de
la Cimara de Comercio de Santiaga de Chile y director del Centro de Estudios
e [ Econamia Digital “na es que L2 sensacion de insegurictad infibia 2 Les que
ya son heaw users de Intemet, sino mas bien |0 que hace es infibir 3 suma e LD PAGD CON TARJETA

nuevDs e-Compradares . au e pago preferides en el e-Commerce, comanidad de lechores, LATRM.08
La implementaciin de plataformas que garanticen (a sequidad en as transacciones = - *

s N3 alfemativa que qensran una mayor confianza te s usuarios, 1 ue se ——
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trauciria en un mayor valumen de ransacciones. En este sentido el aporte de T de dakiln [ 5

soluciones cama Verified by Visa, la exigencia de una saqunda clave dindmica Cortm sntregs (551 8%

para las transferencias bancarias y transacciones BIC, son criticos para avanzar Depteitn (8%

hiacia mayores grades de profundidad en el comercio electndnicn. Este esel gran  Weesfsnclabascers B3
tema por donde los actores del e-Commerce deben avanzar en América Latina. R

A pesar de Lo esfueEos que estan haciendo tanto Las asociaciones encargadas

e difundir el temay (3 banca en todos los paises, y que cada dia se suman

MUEYDS intemaLrtas y NUEYDS e-COnsUMmidones, 20n pesists Un qrupa de USUarios que no se deciden a camprar par
Intefmet, por temor 3 srvictima de fraude.

L. LA GRAN OFERTA EN INGLES

Toda el mundo sabe gue Amazan.com 5 12 e-Tienda ms exitosa del mundo. Peno lo que hasta ahor no se sabia,
ES [Ué tan importante eran |25 e-importaciones en América lating. De acuerdo 3 Améncatconomia Intelligence
el 3% del - Gasto hecho por Ios Latinoamericanos comesponde a adquisiciones hachas en el exterior. EL lider es
-0bviamente- Amazon.com, can £9,£% de Lzs preferencias, saquido por e-Bay.com, con 11.£%. Y el atractia de la
oferta externa radica en su variedad y dversificacian.

Este fendmena se sustenta en La teoria de L3 cola kama, que argumenta que el &ito de los retailers vinuales
por sobre gl de L2s tiendss de (adnllos 32 basa en que el costo de almacenar en L3 tienda &s tan grande que es
imposible que &sta tenga todo Lo que un cliente puede Uegar a querer. Por eso, en ellas silo 52 encuentran best
sellers. Esto eeplica [2 fustraciin de alguien gue va 2 una tiznda en husca de un regalo y la tienda no tiene disoos
tie los Beatles 0 que el IWD de El Padrin esta apatado. En Internet, eso nunca pasa. Unosiempre encuentra Lo que
busca. ¥ mas encima, s Lo levan a k3 casa

En algunos paisss, hay razones coyunturales que fomentan s e-Compras en ddlares en sitios exranjercs. Lo que
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nosotnos estames abservando en Veneueld e que gracizs 2 las cupas a tipo de cambio preferencial que tienen las
tarjetas de crédito, muchos estan aprovechando |2 oportunidad para comprar en el eteriar por Internet, dice Carlos
Jiménez, socio y director ejecutivo de Tendencias Digivales en Venezueta.
A pesar de lo atractia que resulia [3 oferta extema, hay una gran quejz por
pane e |os consumidores. ¥ ésta se refiere 2 los altos aranceles que cobran
|2 aduangs a Los evios que vienen ded exterior. Por gjemplo. hasta diciembre
a5 de 2007, México mantenia savaguardias a productos de 11 industrias que decian
“Mate in China™ que pueden alcanzar hiasta j530%L Esto hace que muchos
% MEXICAN0S S8 Limiten en SUS campras 3l extenor ya que casi cualguier producto
- elecirinico tiene componentes chings. ¥ i bien Las sabaguardias ya debieronser
— % desmantaladas, México est3 recurrienda a2 su derecho oe revisar estas normas,
=1 &N cuanio 2 ks condiciones de esos productos frente  los fabricados ensu paks,
para determinar 3i L3 restricciongs Se mantienen, ajustan o eliminan.
For otra parte, |os compradores chilenos, que saben que el pais cuenta con
aranced cern para las importaciones desde EE.UU., Lz UE, Japan, Ching, Corza del
Sur, Canatta y México, siguen viendo cimo (35 boletas que entregan Los couriers
incluyen el item aranceles. Por esn, no es de exiraniar que el 5% de los chilenos
o encuestados por Américakconomia Intellipance afirme gue los aranceles que les
a cobran son Al
Esta sensacitn se produce porgue 2l pasar par aduana, Las empresas de entrega
3 domicilio [couriers) no exigen |35 rebajas arancelarias que comesponden,
perjudicandn al B2C y 2 los consumidores, ya que éstos debien pagar Is aranceles si es que desaan que el courier
les haga entrega de su pedido. Incluso mas, en Chile un 57% y en Paraguay un 53% de los - Consumidores
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encuestades cregn que los descuentos que se obtiensn por (25 compras en Intemet en el E-COMSUNO TOTAL
extranjern se diluyen con Los costes de emvio. Mientras en Médico y £l Salvedor, solp 26%  Paisesfiioques selectionados
¥ el 28% de los encusstados comparten esta opinidn. A pesar de (b anterior, en todos los  B2C en millomes de USS [cifras provisionales]
pakes 32 absarva un alto nivel de satisfaccidn por estas compras. Solo Bolvia y Venezvela | s s
presentan una satisfaccidn inferior al 50%. Mientras en Fanama y EL Salvador ésta supera L o o
el 7% de satisfaccin.

206 S04 567 B8 M
5. PLANETA BRASIL 85 W0 25 480 En
Tanto la cutiura plasti-digital, como el crecimiento econdmico y la mayor dispanibilidad de
banda ancha, fian sustentado el liderzzgo de Brasi en |2 regidn. Mientras en 2005 de acuendo L
2 Améncatconomiz Intelligence, en Brasil habia &8 millones de tarjetas de crédito bancarias, e e
en 2007 se estima que éstas sumaron 87 millones (+28%]. Mientras Los cajers automiticos M OWe 4 4 8
aumentaron =u presencia en 10%. los computadores disponibles se elevaron en %y la
disponibilidad de teléfons mAviles pasd de 85,2 millones en 1005 a 109,9 millones en 2007, L
lcanzado 3l 58.1% de (3 poblacion, o que significa un aumento de 26%. ¥ con el ingreso per 4 M3 344 38 45
capita (en dolares] de los brasilers aumentada en 43% en iqual apsa, de acuerda al Fondo e ——
Monetario Intemacional, no es de extranar que Brasil se mantenga con fuesza como el mercado
mds grande y mobusto del comercio electronico de |3 regian. Pem esta expansion no es obra u O E i
e 13 generacion espontanea. Aparte de =5 fortalezas en infraestructura y bancarzacion, es 8 WS B0 W5 20
fruto de una decidida alianza entre retailers, proveedores de tecnologia, bancos y agencias de
obiem que actia desde 2001, promivienda iﬂicia:hrzs para fortalecer tantola |:r':grt:5I e bienes : LASE S0e dnm TS weos
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salionzdes de pazes 7 piazas seprin Las wpeadfioncicas
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COMPOSICIN DEL E-COMMERCE 2007 ¥ SEicios como 3 los consumidores. “Estamos miy satisfechos con Los resultados obtenidos
ﬁ‘ﬁ:ﬁ—:‘“ﬂ'mm’m durante los dlimes cinco anos”, sefala Gesson Rolim, presidente ejecutivo de la Camara Brasilena
! . o e Comercin Electranica (Camara e-Net), que redne 3 Los maynres actores del comertio detallista

0% [ 1E% Eoaymm  UE tales como Buscapé, Submaring, Gal, Pemambucanas, Compraficil y Shoptime. EL objetho ha

HE - sit desmitificar el comercio electrénico y atragr uswarios de Internet que nunca habian comprado

previamente. Entre Los desafios futuros, Rolim senala L3 incorporacion de pequenss y medianas

empresas como uno de los principales. "En Brasil hay unzs 14000 empresas de comercio detallista,
de |z cuales 135 20 mayores concentran el B5% de laventa anual , afirma. Brasil es el gran coloso
del comercia electranico en |3 regidn, con el 45% del total iransado por este canal en 2007,
La barrera principal que enfrentan los pequenos comenciantes es de insumasy familiarizacion con
CONCEt:S Como 13 e- Lopistica y el web- marketing ¥ para esh estan haciendo seminarios por ciudades
como 530 Fauln, Campinas, Rin de Jangim, Belo Horzonte, Curitiba, Floriandpolis, Recife y Fortaleza.
, En éstas se realizd una encuesta 3 mas de 2,000 empresas y el resultada es que un 16,7% de ls
8% encuestados senala como el principal problema para aumentar sus ventas electrnicas, L3 dificultad
e flara irwertir en marketing y Lagrar un reconocimiento de mara en el vasto escenario digital. Por eso estin sungiendn
fierramientas para empoderar 2 ks PyMEs. Como el Kit de Inclusian Digital, un paguete de beneficies articulado por
Intel, Microsoft, Epeomy Google. Bste incluye equipas [ nwtebooks, desktapsy senidores] y senvicias [hosting, web-
marketing] a precios promacionales y condicionzs de pago espacials. incluyendo opciones de financiamiento por el
Banco do Brasil y [ tarjeta BNDES, L2 agencia estatal de desarmollo productivo.
Can todi, no es de extranar que el indice de Vareja On Line [VOL) elabarado por e-Consulting y Cimara e-Net se
incremente de 3o en afo a t%a o2 dos digits. En 2007 cemd con una facturacion de & 300 millones da reales (R3],
COn Un CrRCimientn de 45% respecto al ana precedente. A este fitma, creemas que en 208 rmperemas 3 barrera
de los R§ 10.000 millones™, s2nala Rolim con orgullo. ¥ no es de extranar, porpue potencial sobra, coma sensla
Stello Tolda, Country Manager de Mercadolibre com. “En Brasil estd sungiendn una nueva tendencia de productos
transados por |mtemet: mpa, zapatos. artioulos para hacer deporte, articules para el hogar, belleza y salud: cuyo
fitmo de CreCimiento estd superandu 2 todas Las demas categonias de productos . A lo anterior fay que agregar un
factor cultural y de tiempo porque " los wsuarics ya se acostumbrarony perdienan el miedo 2 realizar transacciones
en linea y prefieren La comodidad y sequridad de pagar con taneta”,

VIRTUDES DEL E-COMMERCE sanala Tola.
Comamian o ieciares. LETRM. 08, respuestas nities
e s wn LOSEJECUTIVOS OPINAN
[re——— mes | L3 encuesta realizada en abril de 2008 a nuestra comunidad de
[ 1 i lpctores sobre e-Commerce, reveld Los intereses y apiniones de
__“':: Py | este grupo de compradares de elilz en La regidn. Lo primern que
5% 1 Tevelan nuestros encuestades es que el 97,6% se conectavanias
Mgt vaieciat | weces al dia. £l 68.9% comprd por Internet en los ditimos 12
"":ﬁ ape | meses, el 69,5% dice gue Lo hace varias veces al anoy el 23,1%
e | o hace una vez al mes. £l 30% compra en sitios locales. el 17%
L] 0% e

en sitios internacionales y el 41% en ambos.
Entre L3 principales virtudes del e-Commere Los encuestados

UE COMPRO POR INTERMET destacan L3 coveniencia y comodidad, el poder comprar a cualguier
Regpuesizs s, copras uaaras Conunidad e leciores, LATM. 08 hora, 12 creditilicad del sistema, 12 rpides, La mayor oderta yariedad
Uibrus, misicay paliculas max  OiSponidle, asi como también destacan el poder acceder a la oferta
R — - i de otros paises. Mis interesante aln, ninguna e los encuestados
Mo Ha i miarcd que el comercio electrdnicn o tenia virudes.
Setmare anl e i Sabre o que compran, destacan -coma siempre- libos, mosicay
Sanicios (S—— 7% i Pﬂﬁ:ulas [21.4%]. twrismo y viajes [16,9%, articulss electrinices
i el — i 13.9%], software [12,3%], elactrodomésticos [9.1%], sevicis
b S— : [7.7%). flores y reqalos [67%). Por (o mismo destaca que entre los
j— 1

_:': [— :1': i destinatarios de las compras Los encuestades revelen gue silo el
Maotilarig [ 5% ' 35.6% son para ellos mismasy el 39.4% s0n cosEs para su hogar o

[ % 1% 1% %

U familia, mientras en un 10.7% de 25 ocasiones el destinatario
&5 |3 oficina.
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La sorprendente tasa de crecimiento del comercio electrdnica en América Lating alcaned 121% enlis dlimes dos— EN 2007, EL 71.6%
angs. ubicando el walumen de transacciones en USS 10.906 millones. en el ano 2007, ' !

Pem al comparar esta cifra con respecio al Froductn Intzma Bruta [PIE) de L2 rgidn, entances obsenvames que el B2C DE TODAS LAS
Tepresanta sl (2 0,37% del PIB da La ragidn, es decir, el grado de madurez adn se encuentra bap con respectoa ke que.- TRANSACCIONES
prESEntan economiz més desamolladas, como es & caso de EE UL, donde el e-Commercs [B2C) representd en 2007 &l

0.93% del FI8. En Latinoamerica, e reprasemtante mas madurm en este semtido es Pueno Rico, con un B2C equialeme DE COMERCIO

al 0,52% del B, sequido par Chile, con el 0,43%; Brasil, con el ],ﬂﬂ'll,jf'u'EfHJESlii con el 034% del PIB. ELECTRONICO DE LA
Para 2006 L expactativas apuntan a que el e- Commence de L region supere los USF 16,000 millonasy gue con un ritmo i

estimada cealpap?:ts?ﬂn teﬂp?a anJa.FseinsmLe N oo 3 Ios 1S3 E'E'.uSpE[ millonzs en Z010. En wayrgo 1 los seciores REGION SE HICIERON
e presantan L2s mejores condiciones para sequir creciendo, sin duda que destaca el tursma por medio delas esevzs CON UNA TARJETA DE
e pasajes de avidn y hoteles. Del mismo modo se mantendran 2l alza Las ventas de bos, peliculas y misica. Aungue CREDITO

BN Este Seqmento es posible que en unos aros obsenvemes un aumento axpizsivo de compras gracias a las descangas .

electrinicas de contenido, estratagia de neqocios que ya fue anunciada por Apple para su sitio de iunes.

Por otra parte, desde el punto de vista de |3 oferta, el comercio el2ctrinica represanta una gran oportunidad par

Las PyMes, dehido a que el canal estd disponible, Las persongs estan conectadas, [ logisticaya estd

flayenda y por ende il Testa que estas empresas aprovechen todzs las ventajas que este canal - LATAOS MADURANDO

EstA panienda 2 su disposician, tal como ya Lo ha identificado L2 Camara e-Net en Brasil, 13 CUAlSE e hntsimEcmemts

ENCuentra facienda serios esfuemos en este santida. “EL comercia electronica ofrece teneficis no .

silo 3 ks grandes companias sino también 2 la mediana y pequena empresa, |25 cuales conforman ~
unz gran poridn de la economia de (2 region”, dice Jorgen Wassmann, vicepresidente de Productos, — oss
Visa Inc. América Latinay el Caribe.

1i.-‘,!_.

0% =
Finalmente, el tema que saquird vigente para BIC en los prixmes anas. es la bisqueda de mejores : - s
sisiemas de saquridad para los intemautas en sus compras. Adn muchos, pudiendo integraseaests °™ & = i)
tendencia, no o acen, 2 pesar de los multiples esfueraos que s2 estin realzandu 2 lo lamgoyancho o G5
e L2 regidn. En o5 anos venidesos s requieren nuevos esfuerzes e iniciativas que apunten en un solo
sentido: refieiar la confiaea que ofece el sistema. En 12 sagunda parte de esta serie de informes, les ® "Sad e TSR T EE T oo e
presentarmes un indicador de L2 capacidad, preparacian y madurez de los paises para adoptar y pomver
£l COmerTio electranicn y, Ademss, haremos algunas recomendaciones para que [0S paises avancan mis
rapido en 13 adopeian de |2 tecnoiogias digitales coma un bensficio para |2 personas y Las familias.
Las sstimani de dia Intelliance para que los dasgs extl = e dentro
e del tipo B2C en Lasi éicayel Caribe,  del orden de magmitnd esperads, de acnerdo al grads
entre los afios 2003 72007, comespondan, pri auma  de d llo de cada pais, mnto scondmics, como de
rzcolsccicn de datos de las venos de los sitios lorales,  la sociedad de 1 informacicn A partic de los walores
qae publican fiusntes ofciales en cada pais de b regicn : , =e hici e i comservadoras para
T lnepo, a extimacionss hechas por AmeccaEeonomia  los afios 2008, 2009 7 2010
Intellipence para el e-Commeree gue e hace en sitios
internaciomales. Para esto se nsaron los datos reveladas Diefimicion: e i e 2 a tran-
pacha hechaala die lectores de Ame- nnmnﬁhﬂehummmpmum(mmpnmjjm
dicaEconomia a comisnzos de abedl de 2008, sn donde P [ lizacas por medios electronicos,
¢ preguntd por los montos de e-gasto promedic, tuto mpumﬁmnd:hpﬂrt::quoﬂnﬂu}cm—ll
en sitios domestico: como del extesior. menos— una orden de compra. El pago puede sex en
Pmbspusqmmmnqumﬂu- fmomﬂ:@,w&ﬂmﬁn
men £3ms i Intellipence, hizo  de pago utlizado.
propias n cuen@ owmas vadables  Fuoences: AMTPCI, Camara e-net, Carecom, C©CS, PRI,
Ddamnﬁumhsmpwmﬂm mmmmmﬂmyw
For ultimo, = hici P de iy para 3 oficiales de cada pars.
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N

INFORME SOLICITADO

VISA

Aunque atn estamos
lejos de las economias
avanzadas

Condiciones

Para el Comercio
Eléctronico en
Ameérica Latinay
el Caribe Mejoran
25% en 4 Anos

[Parte 2 de 2]

>> H indice “"e-Readiness B2(", es el primer indicador
de este tipo que se calcula para la region.

>> El pbjetivo del indice es poder comparar la
capacidad, preparacion y madurez de nuesiras
economias para desarrollar la demanda por comercio
elecitonico.

>> A nivel regional, el e-Readiness B2( alcanza 26,2
puntos en 2007. Para este afio se espera que este
indicador avance otro 4%, ubicandose en 27,2 puntos.
>> H pais mejor calificado es Chile, con 47,4 puntos.
>> Las areas de mayor oporfunidad en la region son
las variables de uso digital y bancarizacion. Pero la
fuerza de los determinantes varia en cada pais.

Br. Carmen Viera, Marilia Teresa
Br. Roca Benites, Jorge Junior Pag. 206



UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

ESTUDIO DE PRE

FACTIBILIDAD

PARA LA

IMPLEMENTACION DE UNA LIBRERIA QUE EMPLEA EL
COMERCIO ELECTRONICO EN LA CIUDAD DE TRUJILLO

bien, mafiana mejor Fstaseia

Va m O S una buena frase para graficar
el grado de preparacidn en

quese encuentran |os 18 paises estudiadE de Latncaménica
y Caribe en términos econdmices y tecnoldgicos, para
fomentar el e-Commerce, que de acuerdo a la primera
parte de este informe, generd a nivel regional US$ 10.908
millones en e-Compras en 7007,

El grado de preparacin de las economias de La regiin
para adoptar el e-Commerce sz desprende del estudio
estacitico que AméricaEconomia Intelligence [AEN)
realizd en forma exclusiva para Visa Inc..y el cual
amnja com indicadar central, el e-Readiness B2, el cual
por jprimera ver da pistas certers sobre las condiciones
que ofrecen los paises a sus ciudadanos para adoptar el
comercio electrinica.

H e Readiness BIT de 2007 revela que América L ating acaned
un estada de avance equivalentz al 26 7% del que presentatia
Espafia en el aio 200h [ms adelante explicaremos el por
qué se ust Espafiz como punito referenciall.

Este indicador legaba a 71 puntos en 2003 Lo que significa
un avance de 76.7% en & s Y para 7008 se esper mejore
un 3.0% llegando a las 77,7 puntos. Es decir, a pesar del
crecimiento registrado, América Lafina tiens una gran
oportunidad para potenciar el comercio electrdnica.

| puntaje alcanzado en 2007 5= debe enun 38.7% al avance en
lasvariables de accesn digital, 2nun 34,6% alas de tenencia
digitaly en un 28,7% al nivel de ingreso y bancarizacidn de
La poblacitn |ver tabla 1]. Este deshalance obliga a cancluir
que el nivel de rezagn latinoamericano para potenciar el
e-Commesce, no s& debe a falta dz infraestructura -como
aiguien podria haber dicho algunos afes atrs- ino que
se debe principalmente al rezago en el nivel de ingreses
promegia de L3 poblacidn, ko que 2 medida que La regitn
crecey se desarmlla, abre enomes posibilidades para un
mayor nivel de bancarizacidn y consumo.

QUE SIGNIFICA TODO
ESTO

L2 razdn para hacer algo tan innovador como el indice
e-Readiness 7L, fue la escasa claridad que existe sobre
las razones que hay detrs de Los tan variados grados de
desarmlln que presenta el e-Commerce en la regidn. Con
este, entonces, se puede comparar ka capacidad, preparaciin
ymadurez de 18 economias de La regidn, para desamollar
la demanda por comestio electrinico.

Fara \legar a este indice se trabajd en tres etapas. la
primera constsfid en |a revisidn e indicadores econdmicos
e sociedad d |a informacian (uso, acceso y aplicaciones
de tecnalogias de la infarmadidn y comunicacianes). Se

Tabla 1
Rgrupacicn conceptual de vanables del modelo de
e-readiness B2C
WSINRLES CRUFACIN T FESD
PENETRACION ZANDA ANCHA
PENETRACION TELEFONIR FLA Acceso Dighal Basic
PENETRACION COMFUTADIALS 870%
PRECID INTERNET
PENETRACION INTERNAITAS
PEHETRACION TELEFONIE MOVIL Tenencsz Digital
PORCENTAIE POLACION 15-35 AROS B
PENETRACION E-CONSUMIZORES
i3 PER CAPTL
PEMETRACION TASIETRSDE CREOM) Ingresc y Bancarzacion
‘PENETRACION CAJEROS ATDWATICOS 2BI0%
‘E-CONMERCE (320)

fome. AmericaErenonnz Irelige:

analizaron mis de 50 variables por pass, entre 1995y 2007,
ero finalmente s opid por una serie entre 7003 y 2008
proyectado] ya que para este lapso se puds configurar una
has de datos con poblamientn completo, dando asi mayor

slide estadistica al modzln.

Fara construir el indice se decidid usar a Espafia en el afo

2005 camo pivote [base 100), debido 2 que si bien EE.ULL

es el referente natura! cuandose habla de e Commerce, en

esta matenasu estadn de avance es tan elevadn, queseria
dificil establecer un marco de comparaciin razonable con

América Latina. Ademds Espafia tiene como paisy economia

mayores similitudes con Los paises de América Latina

RESULTADOS

En el afio 2007 \a posicin de vanguardia Lz ocupd Chile
can &7, puntas En zegunda Lugar sz ubicd Brasil con 425
puntos, en tercero Puerto Rica con 41,1y algo més atrés
Uruguay, Mévico y Costa Fica.

Desde el punto devista de los avances, resulfa sorprendente
que el ms dindmico haya sido Ecuador, con un crecimiento
en s e-Readiness BIC de 163% en & afs. Le siquen
tamiién con gran ritme Bras [120% )y Venezuela [107%L
Mis atris Honduras [73.5%). Pend (56,%%] y Amentina
[41,5%L ¥ entre los ms lentos est Chile [16%] el paks
mas preparadn de la regidn, demostrando que cuando se
estd aniba cuesta mucho més sequir subiendo.

Fem ; Cudles son los factores que estin impulsando
el e-Commerce? D al revés jCodles son los que estin
frenada su avance? La respuesta no es simple y por eso
e que los 17 factores determinantes se agnaparan en tres
grupos [ver tabla 1], para aclrar que los factores que estén
presentes lausentes] en cada pais son distintosy, por ende,
Ios esfuerzos que cada uno deben hacer, requisren de un
enfasis diferente.
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orden alfabético ARGENTINA

De amerdo o bos mesaltados, d e-Readiness de
Argentina en M7 aleanad 3,1 puntos, sustentacdo
en bos indicadores de acoeso digital bisico (429
pero presentands debilidad en ol gnpo de
indicadores de tenencia digital (26,896, Rerago en
el que esta T8 punites porcentuales (pp) por debajo
de la media regiconal.

Por ko tanto, la recomendadion seria potenciar la
incorporacion de aun mas pente al mundo digital
fen expocial pvenes) y ampliar ] ancho de banda
de sus conexiones, como lo ha wenido haciendo

'-WIm““m Chile en o dltima tiempo, en donde 1 oo
Brschasan st pre: :ﬁ“':‘m han doblad cn forma gratita o anche de handa 2
ﬂ I wswarios, inidativa que ko ubica al tope o esta

categoriL Asimismo, un mayor gracks de competencia
ol irstalaciin de incentivos paraque ls compafiias

Hived do ingrasc y prowean o los usaarios de mejor infracstructura,
podrian tracr serios benefidios.

Y sl bien hay que schialar que en cuanto al grado de

Temencia Digial 8 ‘bancariracion, Agrenting Sene una brecha peskiva con

respects a b media regional, se encuenitra dealineado

X E con respecto o su grad de desarmllo coondmion,

ler epae podnia tener su explicacian en que la orsis de
02y el “enralite:”, que golpearsn muy feeremense
al sisterna financiero, penerando restricciones y
IPM“’ q'lx"ln M S m

BRASIL

En 2607 Brasil alcanzd un e-Readiness B2

El?l.lﬁﬂjmlt I-‘?jpu:l.n&,malﬂh‘rh purllﬁ)cm de

lexs indicadores de acceso digital basico que explican e-READINESS BRASIL. 425

en 46,1% ol indice, pero con cierta debilidad en ks w,m“h.:?;_ﬂhw
factomes de tenedia digieal .

Peerey Pl thierse varias cosas a s favor, com cetertar _hﬁw
el ricond de bancartacion negional conuna penetrcicn
de tarjetas de coéditey bancaria de 46%. Adermis, es o

mayor actor del e Commeres enla regidin, con 1SS h_ oy
4899 millones en compras en AN7, de acsendo a
lo revelades en la primera parte de este informe. De
hecho, BZW, ¢l halding que reane a Americanas,
Shoptime y Submaring, acaba de comvertirse en
el primer “pare player’” en ubicarss entre las 500 coss Dighal
compaiias con mayons ventss en la rgion, con de
U5% 1.410 milkones en 2007,

Py cuidacks, el apagen dipital del 3 de jubio deji a Sao
Pauk: desconectads por 24 hores. Una ez de alera
provocada por e incromenen sostenide de gsuarios
dumnte los Gltimos afios, pero que tambien poede
ser vista como una opartunidad. “Se ha tomado
condenda de la necesidad de aumentar la imversion
en infracsenuctura digieal. Brasil nocesita dedicar mas
recurscs 2 construiruna red mas mobuste, edundante,
a travis del esfucreo peblico-privada”, dice (erson
Rolim, de e-Carmam MNet.
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umumnm
Debilidades y fortalezas de s drivers

mﬂmpmwﬂ

—| (W
Tanoncia Dig 08

8%
fmom

COLOMBIA

En ¢l caso de Colombia, o o Readiness B2C en
2007 se ubicd en 26,5 puntos, sustentaks por <
nivel de acerso digital en el pais (43,6%3), el qoe s
encuentra (.9 puntos porcentuales (pp) por endma
Laextrerma formlcea en una variable implica debilicad
enotra Y en el caso die Colombia exta se encuenta
en el grupo de varables de nivel de ingreso y
hancartmdion con 6,3 puntos porcentusles por debajo
del essandar regional Die hecho, b penetraciia de
tanetas de oidito en este pais e de solo B4%, lgos
< |a major pricica regional, que sc onosensra en
Baasdl, en doncde la penetmcian de tarjetas de cricdisn
abeanien al 46% de ln polladion.

L buena netici s qued Minksteriode Comuonicadonts
estd trabajando en un Gran Plan de Nadonal
Inchusion T1C.

e-READINESS CHILE. 474 <
Debifidades y fortalezas de s drivers

Mumpﬂ?inﬁri_pﬂm
Ildhﬁ a0y

Tatoncia Dighad

CHILE
La vanguandia mgicnal de Chile (47 4) se explica por

su ahto nivel de acooso ¢ ingreso per capi, (2ungue
s bancarizadaon atn no e dGptimal.

Peres a pesar de tener ln mayer penetracion de handa
anchaen b region (6,4%), la cusl avala ol alto poncentaje
de imimrios de Insernet que dene o paks, ain tiene un
bayo nivel de e-Compradones. Par su estzndar, Chile
chehiera tener mis. Lo ool muy probeblemiente encuentze
parte e b explicacitin end nivel bajo de bancasizcion,
ol qae si bien ha merentade en ks dimes afics, puede
serconsidemds comio una harrem paralonear mayor
profundidad en el comercio electrinien

MEXICO
Wrmmhhtnmdqwhpwﬂm
preparscisa para el e eonun indicador que
en 207 Depera 37 punters. Este seexplica por su foralen.
en bos indicadomes de soceso hisien, pero existen otros
El primers, es que €] servicio de banch encha a nivel
geneal oo es ke sufidensemente ancho (< 312Kk fseg),
lo cual retrma b conexiones y hace lenta auslgaier
aplicaciin sobre plaforma web, Un puneo en donde
el e Commerce ex spedalmente sensible. Por lo que
&l camine: de avance e clarn,

¥ el segundo, e su bajo nivel de hancarizadon, o que
aleanya silo 2l AP de b poblscon, lo qoe nose condice
cexny s PIE per capiita que se acerea 2 los US§ 8,500, Fs
s, Brasl, con mrenor PIB per cxpit que Mexion, tiene
un nivel de bancarizacion dos veoss mayos.

e-READINESS MEXICD. 37,0
Debilidades y fartalezas de les driers

Brechas en puntes porcestuales 7 al promedio regional
e, Anerizalsoearaa breligere

Niwal o ingresa y

Tasensia Digital (13

Acvass Digital K

R L] 10 18
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LA

PERU

En el caso die Peri, ¢l e Readiness B se ubics en 2007, en
323 puntes. Las fortalesss peruanes que avalan esteindicador
s¢ hallan en o acceso digital (36,4%).

Pern expecialmerie menesanse os goed grado de bancaradon
de Penl se encuentre muy cerca de la media regional (17,2%)
con un PIB per capite que silo lega 2 15§ 36000

P atra parte, Peni requiere potenciar o servidio de banda
ancha, al azal Bene sccese solo o 2.2% de b poblacion. A
comienzos de 2007 o gobierno de Alan Garcia lanes o
decreto pam incrementar la competenda y expandir los
servidos de telecomunicacionss en el pais, en condicones
tarifarias asequibles para la poblacin, por medio del cual
sz alcanzar el millin de conexiones de banda
ancha para o afio 2011 (3,6%), ko que atn o va 2 dejar en
uma posidon remgacda con respecto 2 los Bderes, pem =
un avance. Asimiseo, también falt mas penetradin de b
teleforda movil, que aleania silo 2 33% de b poblacica,
una cffa que estd muy kepos de Asgentin, por cjemplo, en
donde esta se acerca al 95%

Desde el punte de vista de b oferta, “los intentos fallidos en
el pasado de paginas web de grandes empresas, los antiguos
comtes de desarrollo y los nsegurcs medios de papo que
exissian, entre otras cosas, dejamn wn mal antecedente para
el desarmlks del comendio electmnico en Pend”, dice Javier
Pardes Barber, Gerente General de Rosatel, sitio Bder en
comercike dectranics en Pena. “Bl ndmers de porsonas
o acreso a Internet estd credende y crocend en una mayor
proporcitn 2in, e solo caestion de dempe™.

e-READINESS PUERTD RICD. £1.1
Debifidades; y fortsloze do b drivers
Breckas en pomtes porcemtuales o al promedin regiosal
Rty htricad oo beeieece
thtﬁq'

Tarwncia Digital

-5 45

e-READINESS PERD. 32.3
Duhilidades y frtalezas d2 s drimrs

Brechas an puntes parcentuales o al promedia regianal
Fueere, Ameriakconaraa Irsligeree

il ingenecry 8
Taneacia Digital

e

A0 as L] L] 15

<

PUERTO RICO

Esta isla, estado Bhre ssodado o BEEULL tene o
teroer mapor grade de preparedion regional para d
comerc clectmnico en A7 (41,1 pantos) debido
fuscrtermente .5 alto nivel de ingreses y su conexicn
con FHULL Pero Puerte: Rico presenta atrasos en
ciertos indicadires.

Por gempla, solo Gene 9,1 computadors por cada
100 habisantes, mimtras gque la media regional e
10,1 y el indicador de mejor practica s 26,6 Su tasa
de bancardzacion e de 24.4%, la que ni == acerca o
estindar de Estados Unidos que supem las 4.5 angeas
de cradito por persona. Inchuso Brasil, con un menoe
PIB per capita, tiene una tasa de penetracion de
tarjetas de crédien gque casd duplica la de Puerts Rico,
Asimisma, ks penetradién de b bands ancha ex de
=ilo 3,99 micntms en FEULL &ota supera  24% 5
en Chile supera o 6%

Adernas, afects negathvamente a Pueero Rico que su
peblaciin s menaos joven que o promedio regional,
de modogque hay poces espernms en que sus muevos
entrantes 2l mundeo digital se conviertan en una gran
masa de internautas primero ¢ e-Consamidores

después
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YENEZUELA
El e-Readiness venezolano aleanzd 188 puntos
en W7, sustentade fundamentalmente en el buen
nivel de ingreses per capita (LS8 8257) y una tsa
e bancastracion moderada (14, 740, Pero Vencneela
muestra atrasos en los otros factomes. Cuenta oon
menasde 10l computadons porcada 100 habitantes,
soks un 16,8% de la pobladion e usuars de Internes,
La penctraciin de s bands ancha o de sale 25% y
salo 1,3% de los venezolanos es un mnmmidn'r
ehectrinice,
Esmngifnqumnﬂu:kmpn\hm:kﬁ
o nimero de lors, &
intentar tomar como ejemplo ke que hahodm(.cm
Rica, que cstenta ura penctmcion de compuatadors
e 26,6%. Asimismo, una mayor disponibilidad de
anche de handa serd siempre hienvenida
Pesz acpoe Venersch fue el que mis crecia su velamen
de e Commerce entne 2005 y 2007 (224% semin ol
primer informe de esta sede), e o que muestr la
mayor potencialidad pam scguir incrementanda
i indicadomes digitles. Segin Carlos Jiméner de
Tendencias Digitales, “a la hom de comprar por
Irsteenet, los venesclanes peefieren sitics extranjeros,
pergae by un sabeddio indinecte com un cupee de USS
400 2l cambicr oficial, de moado que cada tenedor de
tarpeta de credien tiene un incentive fuerte 2 adquins
himes en o extranjer viz Internet, toda vez quela
beecha entre o tips de cambio ofidal y el pamlels
g por momentos acasi un 8% Y loferta local
Nk CUCRTI 0N SCMEjante atractie

>Dam;hhhnhhli:n
Mnﬂs-mﬂﬂsnﬂpﬂlqﬂ

s

Tarencia Igiz -8

CENTRO AMERICA
| Costa Rica, El Salvador,
Guatemala, Honduras, Panamay

"

e-READINESS C. AMERICA. 19.2
Dehiiidades y fortalozs do bes drivers

Mumpﬂﬁqﬂpﬂﬁ

el | g

Tosencia Digital ,

Nicaragual

El indicador promedio c-Headiness del Istme se
uhich en D7 en 19,2 puntes. Bl bajo nivel del
indicador s debe 0 que b sub-region s enasentma
reaagach en las vadahles de acceso digieal basico
v en las de nivel de ingresos y bancarizacian. El
namero de computadors en 207 no superd ks
3,5 millones, para més de 41 millones de personzs.
La bancasimacion también es baja (7,7%) y < PIB
per capitn o= de apenas US§ 2650

L anterior simifica que Centro América debe
preparacin y desarmllo dd e Commeroe. Asmisme,
nose obseran acones destacudos dentm de la oferta
wireuml, peor b gquee apudaria —sin doda- gque b regicn
tuviern sitice exitoses dodicados al e Comenence.
Pero tambien conviene rescatar |a gran msa de
internautas en Costa Rica (30%) y 50 7,5% de
e-Consurnidores, Pricticas que debicran sor imitad s
por los demis paises de b negiin a fin de potenciar
d canal electriinien eome wna alternativa de mejor
caliclaed dee wicla par sus habitantes,
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SEGURIDAD Y MARCO LEGAL

In elemento que burbo que dejar fuera del andlisis debido a la escasez general de datos, fue L seguridad en Intemet. Para

un consumidor, el hecha de compartir sus datos por L3 red y que éstos estén guardados en uno o mas siios de la red,

significa riesgoz En parficular porque Los datos yacen en distintas capas de la anquitectura de un sitio, coma bases de

datos o sistemas de puntos de ventzs, lo que implica que el mayor desafio par los comecios y compiladores de estos

datos radica en prevenir |a pénfida de los mismos.

En este sentidn, Lzs cifras que RSA [La dwisidn de sequridad de la firma estadounidense EMC) dio a conocer en &l sequndo

frimesire de este afio son prometedoras, en cuanto 2l grado de protecciin que fienen los datos de Las tarfetas de criditos

de los e-Consumidores

Ina encuesta realizada por esta fima a comieneos de 7008 a 184 sitios de dsfinta naturalera, ya sea que recolectsn,

procesen o almacenen infarmacidn, indagd sobee el conocimiento y aplicacitn del protocoln FCI 055 [P es el omganisma

murdial que regula los requerimientos para manejo de informacidn de pago y e= considerado como [~ mejor prictica” en

Lz industria). Y los resultados mostraran gue un nimero significativo de organizaciones han desplegade mecanimos para

refrzar y sabeaguardar |2 saguridad de la informeacidn besica de los dientes.

For ira parte, es necesario tener un buen marco legar que protefa a los consumidores. 5i ien varios pases de la regidn

ouentan con marcos legales especiales para fomentar (2 sociedad dz |a informacidn, estos no son la panacea para el

comercid electrinico, donde aiin se encuentran falencias

TURBINAS DEL =-COMMERCE fue permiten L2 impuenidad de organizaciones dedicadas

Willones do parsenas en Latmeamsrica al fraude. Para que el e-Commerce se patencie, el marco
Fasste. dricafanents beeligeece legal que fomenta y protege el BIC debe dar garantias a

¥ los consumidores de que sus derechos serdn respetados y
establecer penas para aguelios gue isan |os canales digitles
en frma ilicita. Por eso, el contar con una oficina dedicada
2 la proteceidn de los consumidares, es signo de confianea
pan |5 e-Corsumidores.

LOS e-CONSUMIDORES Y
LA OFERTA VIRTUAL

Estimaciones de Américafconomia Infelligence, basadzs en
informacian e ongnismos de recoleccian de datos dz la
sociedad de La informacian, revelan que cada diz son més
y mas los intemautas que se convierien en consumidores
electranicos. En 2003 habia en la regidn unos 788 millanes
e e-Cansumidares. En 2007 en cambio estos han crecido
o 004 s 2008 war i 1 143%, llegando a los 70,6 millones: ¥ para 2004z espera
e Los mizmbros d este dub superen Los 75,4 millonss rer
prifice Turhines del e-Commerce].

"Bl factor mds importante para el e-Commerce es el
consumidor”, dice Gonzalo Palacios Gerente de Tecnalogia y
Senvicios e-Business de FEDEX. ~Especizlmente en América
Latina, por la compesician demografica que tenemas™. ¥ tiene
razin, pongue [ poblaciin entre 75 y 34 afios alcanzd en 2007
2 80,7 millones de personas

(b edemenn interesanie es que el nimem de e-Consumidores
se relaciona claramente con La disponibilidad dz Banda Anche,
tie moda que mientras mds aumenta Esta, més intemautas
sesUman 3 esta tendencia. Desde un punio devista dual, =2
puede decir gue el facior deferminante es el precio por unidad
e ancho dz handa [ver grfico Turkinas del e Commerce]
En México, por ejemplo, uno de los factores que eplica el
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EL REPARTOD DE LOS E-CONSUMIDORES

bajo nimern de e-Consumidores, es que la banda ancha
no da el ancho demandado y, par lo tanta, a pesar de
haher precias aparentemente competitives, en la practica,
la baja velocidad de transmisiin de datas, inhibe 12
suma te nuevos adeptos. Por el contrarie, Chile con una
poblacidn equivalente al 15.7% de la de México, tiene més
e-Consumidores tofale, debido en gran parte a que en casi
todu el pats. la rapider de La handa ancha supera los 517
kh.fszg. ¥ en muchos cazns lega a Imb./seq

Desde el punto de vista de la distribucidn, en 2007, Brasil
registro del orden de los 7 millones de e-Consumidomes.
Una cifra alta en términos relativos, pero que sélo

EL MEDID DE PAED PARA EL e-COMMERCE
Tarjetas 2 cradito bancarias o Lafinamérica (millanes)
Ry —

representa el 3.7% de su poblacidn. De todas fomas,
esa cifra es suficiente para que este pais sea el que
mas compra por Intemet en toda la regin, con 85% de
|z e-compras en 2007, tal como lo szfaldramos en el
prime informe de esta serie:

Por otra parte, en 2 mayoria de pases de la regidn, existe
|a necesidad de ampliar la base de productos y senvicios
afrecidos en Intermed. De acuerdo a cifras de Buscapé, en
junin de 2008 ko= clics inicos por cada millén de habitantes
para hisgueda de productos en Intemet, alcaned en Chile
o= 1960, maz que en México que Llegd 2 1.678. Mientras
en Angentina se obsenvaron 773 clics por cada millin de
habitantes y en Colombia sdlo 316. Lo anferiar es un
reflejn de La escaser de oferta virtual que existe en algunos
paises, Lo que tambign podria considerarse una limitante
3l desarmlin del - Commerce, ya que |as e-Importacianes,
estan en un paso mis alio en la escala de desarmollo de
|a sociedad de la informacian. Por lo tant, es necesaria
fomentar la oferta de “e-refailers” locales

Junfo a lo anterior, lossitios que ofrecen sus productos y
seqvicins en Infemet, tiznen el gran desafid de invitar a los
millones de uswaries de e- Banking, gue ain nose suman
ala demanda electrinica. Ya que la creciente tendencia
en |2 regidn 2 instalar reglamentaciones qubemamentales
que obligan a la hanca a exigirsstemas de autenficaciin
dindmica para clientes que hacen transacciones en
linea [coma tokens electrnices), puede ser usada
pur los jupadores del e-Commerce apmvechandn esta
infraestructura para autenticar a los clientes gue hacen
compras en linea y de esta forma estarian protegienda,
con los més vanzadns sistemas de seguridad, los datos
de sus clientes.
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TARJETAS DE CREDITO

Ura g los elementos distintvos del andlisk general del
e-Reatiness BIC, es que —en mayor o menor medida- fres
zon ko factores que acompafian el fendmeno del e-Gasta:
las suscripciones de banda ancha, los e-Consumidores y
las tarjetas de créditn.

Desde el punto de vista tedrica. en la medida que haya mas
conzxiones de handa ancha y mientras mejorsea L calidad
de esa conexidn, habra més intemautas. ¥ mientras més
internawtas posean una farjeta de crédito, mis usuaris
podran participar de este mercadn. Es decir, habrd més
e-Consumidores, debido a que —como lo dijimos en la
primera parte e este informe- Las tarjetss son un sliad
clave del e-Commerce, representando mds del 70% de
las compras electrinicas.

Pern j (u tanto s2 verifican estas relaciones 7 Entre 2003
y 2007 el e-Consumn aumentd en 486.4%, mientras los
e-Conzumidores aumentaron en ese lapso en 143%, lo
que revela una corelacidn significativa,

Porsu parte, los tenedares de tarjetzs de créditn hancaria
zumentaran en 95,6% (entre 2003y 7007) alcarcands 1527
millones a fines de 2007 y se estima que en 2008 habra
mis de 176 millones de tarjetas activas. Cabe considerar
que esto dltima estd ligado al crecimiento del ingreso
disponible de las pemonas, lo que se refleja en el aka
del PIB per capita, que en Améica Latina se expandi un
T4,1% duranie el periodo bver grafico El medio de pago
para el e- Commerce].

Pern ademis, no hay que olvidar 2l enorme potencial que
presentan lzs tarjefas de déhita. En La regitn se estima
que & junio de 7000, existian mas de 300 millones dz este
tipn d plésticos, pero lamentablemente la gran mayaria
de estos no estin habilitados par los bances para hacer
compras en Imtemet. Un estudio hecho par AC Nielsen en
2005, reveld que en el Reino Unido £7% de las compras
=00 pagadas can tarjeta de débito, mientras en Estads
Unidos este medio de pago alcana el 31% del total de
las comprzs en linea. “Visa fiene el poder de conectar
a instituciones financieras, consumidores y comercios
simuttaneamente. Comvencidos gue las tarjetas de déhito
deben ser un gran aliado para el comercio elecirdnico,
estamas trabajando con Las diferentes partes para habilitar
y patenciar su uso en linea”, dice José Maria Ayso Vice-
Presidente Ejecutin de Productos de Visa Inc. América
Latina y el Caribe.

Ez altamente probable que de hahilitamey fomentarse esta
opcidn de pago en Latinoamérica, Lz tarjetas de débito
32 camviertan en un determinante clave en la evoluciin
del e-Commerce de los priximos afios.

CONCLUSIONES

Lz primera conclusian quese puede obtener de este estudi,
&3 que |afinoameérica ain estd llena de oporunidades de
exparsidn en el e-Commerce. L& paises que en tEminas
redatives presentan kos mejares indicadores, ain estin a media
caminn de o que presentaba Espafia en 2005 ¥ medidos
sobee EEL La brecha es ain mayor Coma comparacion,
el nived de pregaraciin de Chile para e Commesce equivale
al 15% ded de EE UL, pern los paises rezagadis no alcanan
miel 1% de éste.

Dtra conclusion importante de este esfuere de Visa y
Américateonomia Intelligence, es que el crecimientn del
e-Lommescz respande a una suma de esfemos. Gobiemos,
comertios, hanca y empresas de medins dz pag, compafiias
o telecomuricacidn, prestadoress de semvicio de logistica y
Enilss, asociaciones e exportadores, enfidades de defensa
de derechos del consumidor y muchos ofros, tienen cada
uno un ol en solventar & bases que ayuden a cecer el
e-Lommesce.

Desde el punto de vista de las polificas piblicas, es
pasible sugerir mayores grados de avance en cuatm Sreas:
infraestnuctura, competencia en el mercada de kas Tecnologias
de Informaciin y Comunicaciores (TCs), e Government y
desravacion tecnoldgica. Por un Lado, mayor competencia
en la industria de las telecommicaciones, asi coma reglas
el juego estables, han demostrado serun buen adcate pam
|a entrada de nuevos competidores a los mercadas y mayor
imversiin en redes, permitiendn un servicia de banda ancha
'més competithm. Por oéra parte, y cama bien bo demuestra L2
niciativa impulsada par el Sepvicio de Impuestos Infemes de
Chile (311}, descrita en La parie 1 d= exta serie de nformes, 2
oferta de senvicios en La red par parte del Gabierno, hacs gue
s ciudadanas observen lzs ventajas de operar por medio
del canal electminico, creandn habitos de transacconar y
compear en linea y contibuyenda asi a derribar bareras
y 8 aumentar el nimem de usuarios. ¥ paralelamente, la
eliminaciin arancelaria para todos | productns fecnoldgicos,
permitiria levar sistemas digitales 2 menor costo a los
usuarins, imputsandn de esta forma La difusian de L TICs.
lrge también una agilizacidny trars parencia de los procesos
e afuanzs para fomentar mes e e-Commerce. Para Gonealo
Palacios, Gerente de Tecnologia y Senvicios de e-Business dz
FEDEX, "lzs diferentes regulaciones en los pakses. a pesar de
s tratados de libre comertia, ain tienen muchs tiempas
de demord’, dice

Finalmenfe, resulta obwio quz América Lating necesita mayores
nieles de bancarizacitn y difusidn de |2 tarjetas bancarias
coma medios de paga, sean estae de crédito o debito. Un dato
que ilistra su importandia, es que el B1,1% (715% y 7.0%)
e E |Ectoves de Américaf conomia, decland que pagaba sus
comprE con un tareta de crédito o debito.
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