REPOSITORIO DE UNIVERSIDAD

& CATOLICA
TESIS UCSM =@  DE SANTA MARIA

Universidad Catolica de Santa Maria
Facultad de Ciencias Administrativas y Contables

Escuela Profesional de Ingenieria Comercial

ESTUDIO DE PRE-FACTIBILIDAD PARA LA APERTURA DE UNA EMPRESA

IMPORTADORA Y COMERCIALIZADORA DE BISUTERIA AREQUIPA, 2018.

Tesis presentada por la Bachiller:
Salas Suyo, Lusby Susan
Para optar el Titulo Profesional de:

Ingeniera Comercial con Especialidad
en Negocios Internacionales

Asesor: Dr. Vargas Espinoza, Luis

Arequipa — Peru

2019

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis



=2 - UNIVERSIDAD
REPQSITORIO DE - CATOLICA

TESIS UCSM DE SANTA MARIA

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICO ADMINISTRATIVAS
ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA COMERCIAL

DICTAMEN DE BORRADOR DE TESIS

Viso el expediente 2018-29144 presentado por la Bachiller SALAS SUYO, LUSBY SUSAN,
solicitando su Borrador de Tesis titulada “ESTUDIO DE PRE-FACTIBILIDAD PARA LA
APERTURA DE UNA EMPRESA DEDICADA A LA IMPORTACION Y COMERCIALIZACION DE
BISUTERIA EN LA CIUDAD DE AREQUIPA, 2018”, luego de revisarlo minuciosamente se emite
el siguiente dictamen:

Aprobado (X) Aprobado con observaciones () Rechazado ()

Observaciones:

Sin observaciones

Es todo cuanto tengo que informar a Usted para su conocimiento y fines correspondientes.

Arequipa, 15 de Abril del 2019

tentamente,
\ \ i
D

is Vargas Espinoza Mgter. VlCt Qigpe Veldsguez Mgter. Martin Q\?énilla Rodriguez
Cédigo 169 Co igo: 03 Codigo: 2587

l

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPOSITORIO DE UNIVERSIDAD

TESIS UCSM

CATOLICA :
DE SANTA MARIA

AGRADECIMIENTOS
A Dios.

Por haberme permitido llegar hasta este punto, y demostrarme que sin su divina presencia las

cosas no hubieran sucedido.
A mi Madre.

Por su paciencia, apoyo incondicional y soportar mis errores. Gracias a sus consejos y carifio,

por inculcar el don de la responsabilidad y que todo se puede si es que uno lo desea.
A mis Familiares

A mis tios Rodolfo y Paulina, por haberme apoyado en los momentos criticos de este proyecto,
por darme la confianza para poder seguir adelante, a mis primas Katys por su apoyo

incondicional y por haber confiado en mi.
A mis Asesor

Al Dr. Luis Vargas Espinoza por su apoyo en la realizacion de este proyecto y por su amplio

conocimiento y valores.
A mis Amigos

A Zumita, Macarena, Daniela y Samanta por ser siempre un apoyo en los momentos dificiles,
a Manuel por su apoyo Y disposicion para ayudarme en este proyecto, a Javier por su apoyo

incondicional y sacarme sonrisas.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD
CATOLICA .
DE SANTA MARIA

REPOSITORIO DE

TESIS UCSM

INTRODUCCION

Hoy en dia con las nuevas tendencias de crecimiento empresarial en el Per( y como tal en
Arequipa, se han desarrollado diferentes tipos de negocios los cuales han generado que personas
jovenes emprendan mediante la apertura de nuevos negocios que no generan un gasto elevado pero
si una rentabilidad alta, a este tipo de negocios se le suma las importaciones realizadas de diferentes
puntos del mundo, habiendo estudiado que producto y el precio de importacion, es asi que el mejor
pais para importar diferentes productos varios apostaron por el pais de China, que mantiene precios

bajos y gran variedad en productos.

El sector de bisuteria en Arequipa esta teniendo un crecimiento notorio debido a que varios
emprendedores optan por la importacion de este producto, si bien existe una competencia con el
sector de la joyeria, estos productos se han hecho mas populares ya sea por tendencias de moda

que van cambiando constantemente.

En el Capitulo I; Se consigna los fundamentos teéricos que nos ayudaran a un mejor entendimiento
del proyecto teniendo en cuenta parametros que nos llevaran a la realizacion del estudio como los
objetivos, hacia donde nos dirigimos.

En el Capitulo Il; Se analiza los fundamentos metodolégicos con los cuales se realizd la

investigacion.

En el Capitulo I11; Se analiz6 el mercado Arequipefio para la introduccion de bisuteria y determinar
la cantidad de importacion para la demanda insatisfecha que existe en la ciudad de Arequipa,
analizando asi los precios de la competencia para poder establecer un precio promedio el cual se
competitivo en el mercado, utilizando estrategias de comercializacién que nos ayuden a distribuir

los productos.

En el Capitulo 1V; Se analizé todo lo referente al estudio técnico, empezando por tamafio del
proyecto, localizacidn, también la constitucion de la empresa, procesos logisticos necesarios para

la importacion.

En el Capitulo V; Se analiz6 todos los costos y presupuestos requeridos para la importacion de
bisuteria importada de China, cuanta inversion se necesitara, gastos que influiran en el proceso de

importacion, remuneracion, margen de utilidad.
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En el Capitulo VI: Se realiz6 la evaluacion econdmica y financiera del proyecto para la
importacion de bisuteria de China, para saber si es factible la apertura de una empresa dedicada a
la importacion y comercializacion de bisuteria, en base a un analisis economico y financiero, con
el proposito de invertir y por ende ser los mayores ofertantes de estos productos buscando una
rentabilidad positiva con tendencia largo plazo con un crecimiento sostenido en ese periodo de

tiempo.
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RESUMEN

El presente estudio de pre-factibilidad para la apertura de una empresa importadora y
comercializadora de bisuteria de China al mercado Arequipefio, siendo estos productos altamente
novedosos Yy con un costo bajo, ya sea por los impuestos y aranceles bajos por el TLC entre Per(
y China.

El mercado de China se encuentra entre uno de los mejores paises para importar ya sea por su
mano de obra barata, que hace que sus precios de sus productos sean bajos, por ende el mercado
latinoamericano tiene una gran aceptacion, por consiguiente la realizacion de este estudio de pre-
factibilidad nos da indicios para la creacion de una empresa importadora, con los diferentes pasos
para el desarrollo de este estudio, empezando por analisis de mercado, analisis de

comercializacion, analisis de la oferta, analisis de los proveedores.

Como inversién inicial se calculé un monto de S/. 85,943.70soles, los mismo que se pretende
recuperar en un lapso de 2 afios, se tiene una inversion de S/. 32,348.41 soles por parte de accionista
de la empresa, y el S/. 53,595.29 que sera financiada por la Caja Sullana a un interés del 18%

anual.

La importancia de este proyecto radica en ofrecer productos buenos destacando la calidad,
modelos, disefios, colores y sobre todo una buena atencion, servicio personalizado, para poder
impulsar las ventas se opta por publicidad mediante redes sociales a la vez realizar e-commere
para poder realizar las ventas, ya que este medio es el mas utilizado y las promociones se realizaran

mediante Facebook.

Palabras claves: Pre-Factibilidad, Empresa, Bisuteria

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPQSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM ~&  DE SANTA MARIA

ABSTRACT

The present pre-feasibility study for the opening of an importing and trading company of costume
jewelery from China to the Arequipefio market, these products being highly innovative and with a

low cost, due to the low taxes and tariffs for the FTA between Peru and China.

China's market is among one of the best countries to import either because of its cheap labor, which
makes its prices of its products low, therefore the Latin American market has a great acceptance,
therefore the realization of this Pre-feasibility study gives us indications for the creation of an
importing company, with the different steps for the development of this study, starting with market

analysis, marketing analysis, supply analysis, supplier analysis.

As initial investment, an amount of S /. 85,943.70 soles were calculated, the same that is intended
to be recovered in a period of 2 years, with an investment of S /. 32,348.41 soles from the
company's shareholder, and S /. 53,595.29 that will be financed by Caja Sullana at an annual
interest rate of 18%.

The importance of this project lies in offering good products highlighting the quality, models,
designs, colors and above all a good service, personalized service, in order to boost sales, we opt
for advertising through social networks while making e-commere to be able to make sales, since
this medium is the most used and promotions are made through Facebook.

Key words: Pre-Feasibility, Company, Jewelery
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CAPITULO I

1. FUNDAMENTOS TEORICOS

1.1. PROBLEMA

Estudio de Pre factibilidad para la Apertura de una Empresa dedicada a la Importacion y
Comercializacion de Bisuteria en la Ciudad de Arequipa, 2018.

1.2. DESCRIPCION DEL PROBLEMA

En la actualidad el sector de bisuteria ha experimentado bastantes cambios con la llegada
de productos asiaticos al mercado peruano. Estudios realizados (Comex, 2018).Las
importaciones peruanas mantienen una tendencia creciente. Esta demostrado que casi la
mitad de lo que se compra en el mundo se destina a elevar la competitividad de nuestra
industria y a facilitar negocios, a partir de importar productos tecnolégicos y materias
primas a menores precios. Hasta marzo del afio 2018, las importaciones peruanas reflejan
resultados alentadores, los cuales tienen un incremento constante durante todo el afio,
para beneficio de nuestra economia. Mediante la TLC existe una relacién comercial entre
Per( y China, el TLC ha permitido que el mercado peruano pueda acceder a bastante
tecnologia, maquinarias y equipos que son importantes para la productividad y
competitividad de los diferentes productos.

Segun (Andina, 2017) el consumidor peruano demanda todo tipo de joyas en este
mercado, aunque la plata sigue siendo el producto mas accesible en cuanto a precios. No
obstante, existe una mayor tendencia por comprar joyas con piedras semipreciosas como
el topacio, citrino, turmalina y amatista.

Estas se caracterizan por tener diferentes colores, ademas son mas ligeras de llevar, mas
Ilamativas, y son la alternativa al rubi, esmeralda o zafiro. Por otro lado, los diamantes
también son productos que mantienen una demanda bien posicionada, siguen siendo
admirados y queridos por un nicho de mercado que los compra por estatus, siendo su
costo el mas elevado del mercado. También se dice que los consumidores de joyas
preciosas no solo pertenecen a las clases sociales A, B y C de la poblacién, sino también

a los sectores emergentes.
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De acuerdo con lo observado en el mercado se plantea realizar el presente proyecto,
permitiendo asi que las personas que quieran incurrir en este negocio, lo puedan realizar
obteniendo este estudio que ayudara a tener en cuenta diferentes aspectos para poder
apertura una empresa importadora de bisuteria, la cual esté en alto crecimiento y por ende

alta rotacion.

1.3. INTERROGANTE GENERAL

¢Es factible la Apertura de una Empresa dedicada a la Importacion y Comercializacion

de bisuteria en la Ciudad de Arequipa 2018?

1.3.1.INTERROGANTES ESPECIFICAS

a)  ¢Cual es la situacién del mercado que permita establecer la demanda potencial y
las estrategias de comercializacion para la apertura de una empresa importadora
y comercializadora de bisuteria en la ciudad de Arequipa 2018?

b)  ¢Cuales son los requerimientos técnicos, legales para la apertura de la empresa
dedicada a la importacion y comercializacién de bisuteria en la ciudad de
Arequipa 2018?

c)  ¢Cual es el diagnostico Econémico y Financiero para la apertura de la empresa
dedicada a la importacion y comercializacién de bisuteria en la ciudad de
Arequipa 2018?

d)  ¢Cual es la evaluacion econémica y financiera para la apertura de la empresa
dedicada a la importacion y comercializacion de bisuteria en la ciudad de
Arequipa 2018?

1.4. JUSTIFICACION DEL ESTUDIO

La siguiente investigacién tiene por finalidad determinar si es factible la apertura de una
empresa dedicada a la Importacién y Comercializacion de Bisuteria en la Ciudad de

Arequipa esta forma se puede formular.
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1.4.1.ASPECTO ECONOMICO

Debido a un alto crecimiento de empresas que se dedican a la importacion de diferentes
articulos de Importacién de China, por los bajos impuestos del tratado de libre
comercio entre China y Per0, establecen para diferentes productos, tales como
bisuteria, un bajo costo. Por ende, permitird tener precios bajos para el pablico en

general.

1.4.2. ASPECTO SOCIAL

Desde un punto de vista social la investigacion buscar incentivar las importaciones,
para que muchas personas puedan desarrollar fuentes de empleo y desarrollo social, ya
que estos productos son de alta rotacién y generan ingresos.

Por otro lado, se busca entregar a los consumidores productos de alta calidad, que
tengan diferentes formas, colores, tamafios y que estén regidos por la moda de acuerdo

al ciclo estacionario del pais.

1.4.3. ASPECTO PROFESIONAL

Es de mi interés, el realizar esta investigacion y conocer el proceso de importacion y
comercializacion para la apertura de la empresa que estara ubicada en la Ciudad de
Arequipa. Como profesional no solo se deberia de hacer un estudio si no que se ponga
en marcha y poder hacer realidad este proyecto, y por consecuencia poner en practica

mis conocimientos como Ingeniera Comercial en dicha Empresa.

1.5. OBJETIVOS
1.5.1.0BJETIVO GENERAL

Determinar la pre factibilidad para la apertura de una empresa dedicada a la

importacion y comercializacion de bisuteria en la ciudad de Arequipa 2018.
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1.5.2.OBJETIVO ESPECIFICO

a.  Determinar un estudio de mercado que permita establecer la demanda potencial
y las estrategias de comercializacién para la bisuteria en la ciudad de Arequipa
2018.

b.  Identificar los requerimientos técnicos, legales para determinar la apertura de la
empresa dedicada a la importacion y comercializacion de bisuteria en la ciudad
de Arequipa 2018.

c.  Determinar el estudio econémico y financiero para analizar la apertura de la
empresa dedicada a la importacion y comercializacion de bisuteria en la ciudad
de Arequipa 2018.

d.  Determinar la evaluacién econémica y financiera para analizar la apertura de la
empresa dedicada a la importacion y comercializacion de bisuteria en la ciudad
de Arequipa 2018.

1.6. CAMPO, AREA Y LINEA

. Campo: Ciencias Econémico -Empresarial.
. Avrea: Ingenieria Comercial.

. Linea de Investigacion: Negocios Internacionales

1.7. VARIABLES DE ESTUDIO
1.7.1.VARIABLE INDEPENDIENTE

Estudio de pre-factibilidad, con sub variables estudio de mercado, estudio técnico,

estudio econdmico y estudio financiero.
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1.7.2.VARIABLE DEPENDIENTE

Apertura de una Empresa dedicada a la Importacién y Comercializacion de Bisuteria
en la Ciudad de Arequipa, con sub variables que son la evaluacién econémica y

financiera.

1.7.3.OPERACIONALIZACION DE LAS VARIBLES

Tabla 1
Operacionalizacion de las Variables
VARIABLES SUB VARIABLES INDICADORES
Andlisis de la Demanda
Analisis de la Oferta
Estudio de Mercado Analisis de los Proveedores
Estrategias de
Comercializacion
Localizacion del Proyecto
Tamario del Proyecto
V. Independiente L= Proceso Logistico
] e Estudio Tecnico e
Estudio de pre-factibilidad Organizacion y

Administraciéon

Proceso de Importacion

Inversion del proyecto

) A Financiamiento del proyecto
Estudio Economico y
) ] Presupuesto de Ingresos y
Financiero
Egresos

Estados Financieros

V. Dependiente

VAN Econémico

Apertura de una Empresa ) ) ] ]
) ) Evaluacion Economica | VAN Financiero
dedicada a la Importacion y ) ) o
o y Financiera TIR Econdmico
Comercializacion de ) ]
TIR Financiero

Bisuteria.

Fuente: Elaboracién Propio
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1.8. ANTECEDENTES
Orellano, G. (2017). Plan de Negocios Internacionales “Importacion de Bisuteria
desde la China y su Comercializacion en el Peru”. Universidad San Martin de
Porres. Lima. Peru.
Este plan de negocio, consiste en la importacion de bisuteria China y su comercializacion
en el mercado peruano. EI nombre de la Empresa Importadora Ore S.A.C. y cuenta con
una marca propia “Wapa todos los dias”. La ubicacion de la oficina administrativa y
almacén seréa en Miraflores, por otro lado, el mddulo de ventas estara ubicado en el jockey
Plaza, se elige ambos lugares pues ahi se ubica la mayor cantidad de mujeres del mercado
objetivo. Mediante el estudio se calcula que la inversién inicial es de S/. 76,451.43 soles,
los mismos que haciendo un plan econdmico se plantea recuperar en el primer afio de
operacion, el 35% de la inversion sera financiada mientras que el 65% restante proviene
del capital de 02 accionistas de la empresa. El punto de equilibrio se estima en 3077
unidades para el primer afio mientras que se considera la importacién de 5000 unidades
para este mismo periodo, las importaciones se realizan mediante embarques trimestrales,
maritimos y se negocian términos de entrega FOB. La Importadora Ore S.A.C. ofrece una
propuesta de valor destacando la calidad, disefio y servicio personalizado, planteando una
asesoria a las consumidoras antes, durante y posterior de la compra. Para impulsar las
ventas se utiliz6 el e-commerce realizando ventas por Paginas Web y con publicidad en
Facebook. De este proyecto se espera obtener en la primera fecha un margen neto de
18.77% una TIRE de 93.94& y un VAN Economico de S/.278298.08 con un beneficio
superior a 1. El pais de donde se importacion (China), tiene el PBI de 10.87 billones, es
el importador mas importante a nivel mundial de la partida 711719, cuenta con zonas
especializadas para la fabricacion para la fabricacion de accesorios, es un pais importante
para establecer relaciones comerciales.
Cisneros, L. (2011). Importacién de Bisuteria desde Hong Kong-China hacia quito-
Ecuador Via Aérea Bajo Régimen 10. Escuela Politécnica del Ejército. Quito.
Ecuador.
Este proyecto se ha desarrollado tomando en cuenta los parametros generales los cuales
permitieron conocer a fondo sobre la bisuteria. Al realizar el estudio fue grato saber que

el producto a importar no tiene un target exclusivo sino mas bien tiene una acogida amplia
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y por ende es un proyecto viable. En la actualidad y gracias a la tecnologia las
negociaciones para adquirir los productos son procesos agiles y dindmico, que permiten
cerrar negocios casi de manera inmediata. Respecto a la norma tributaria que regula las
importaciones en la actualidad es transparente y tiende a simplificar los procesos
burocraticos, dinamizando la actividad en el comercio exterior. En contexto logistico
dentro de la actividad del comercio exterior cumple un rol fundamental, en virtud del cual
no se puede permitir el mas minimo error, ya que de incurrir en aquello se generarian
inconvenientes y por ende pérdidas para cualquiera de las partes, o para las dos. Por el
lado de las finanzas se confirmé que el proyecto es factible, sostenible y con una
recuperacion del capital de inversion en 184 dias.

Gualotufia, J. (2015). Proyecto de Factibilidad para la Creacion de una
Microempresa de productos de Bisuteria con Material Reciclado ubicado en la
Ciudad de Sangolqui, Canton Rumifiahui. Universidad Central de Ecuador. Quito.
Ecuador

En este proyecto de factibilidad para la creacion de una Microempresa de Productos de
Bisuteria con Material Reciclado ubicado en la Ciudad de Sangolqui, se sabe que los
productos de bisuteria son una tendencia de la moda en el género femenino en especial,
por la combinacion de colores, disefios, formas que utilizan en la vestimenta, en referencia
a aretes, anillos, pulseras, collares para exponerlos en reuniones, estudio, centros
comerciales y tantos lugares que ellas planifican visitar. Entonces, el objetivo de la
investigacion es proponer la creacion de una empresa de produccion y comercializacion
de productos de bisuteria a base del material reciclado como: plastico duro, suave, cuero,
madera, vidrio, lata, aluminio. Para aquello, se fundamenta en conocimiento tedrico,
experiencias para la utilizacion del material reciclado en comparacion a los antecedentes
de la importacion de estos productos de paises como China, para luego, analizar el
mercado, disefiar la propuesta en el estudio técnico, identificar los requisitos legales y por
ultimo identificar la factibilidad econdmica y financiera para la implementacion de este
proyecto en la ciudad de Sangolqui. Una de las variables a considerar para que este
proyecto sea factible, es la identificacion de los materiales reciclados y la calidad de la
misma, la frecuencia de compra y los precios que manejan las empresas

comercializadoras a nivel local y nacional.
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Cortez, J. (2012). Plan de Negocio para la Creacion de una Empresa de Outsourcing
en Fabricacion de Joyeria. Pontificia Universidad Catdlica del Pera. Lima. Peru.
En este plan de negocio para la creacion de una empresa dedicada a la prestacion de
servicios especializados en fabricacion de joyeria. El planeamiento estratégico determin6
condiciones de mercado altamente favorables para negocios de este tipo. Luego de la
crisis econdmica mundial del afio 2008, el sector joyeria ha presentado un crecimiento
continuo; fomentado principalmente por el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo;
sin embargo, el sector se caracteriza por la gran cantidad de artesanos y joyeros
informales, la fabricacibn manual, tecnologia obsoleta y el conocimiento empirico.
Precisamente aqui radica una de las principales oportunidades del negocio; brindar un
servicio de fabricacion de joyeria con calidad diferenciada; tanto por el uso de tecnologia
moderna como por la mano de obra altamente calificada. El plan de comercializacion
sefialé como clientes a pequefias y medianas empresas exportadoras de joyeria fina en el
mercado peruano; para lo cual se ha planteado una estrategia de diferenciacion y un
posicionamiento basado en calidad y nivel de servicio. El plan de operaciones determind
que el proceso productivo abarcara desde la elaboracion de prototipos hasta el empacado
del producto final, listo para ser recogido por el cliente en las instalaciones de la empresa;
ubicada en el distrito de Ate Vitarte con unas instalaciones de aproximadamente 200 m2
entre areas operativas y administrativas. El capitulo de organizacion y Gestiéon Humana
establecid que el negocio funcionara como una sociedad anénima cerrada conformada por
una Gerencia General y las gerencias de Administracion y Finanzas, Operaciones,
Comercial y Gestion Humana; las cuales requeriran de 27 puestos administrativos y 32
puestos operativos hacia el quinto afio. El analisis econémico y financiero definié una
inversion total de S/. 836,418 financiada en un 60% por los accionistas y en 40% por un
préstamo bancario a pagar en los primeros 2 afos; asi como el presupuesto general que
condiciona el punto de equilibrio aproximadamente a un 60% sobre las ventas netas. La
evaluacion financiera comprobd la viabilidad de la propuesta de negocio con un valor
actual neto de S/. 344,144, una tasa interna de retorno de 34.88% y la recuperacion de la
inversion a finales del segundo afio; considerando un costo promedio ponderado de
capital del 16%.
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1.9. MARCO TEORICO - CONCEPTUAL
1.9.1.MARCO CONCEPTUAL

Estudio de pre factibilidad

Un proyecto, busca una solucion al planteamiento de un problema tendiente a
resolverse, necesitando proposiciones coherentes para resolver las necesidades
planteadas. Para dar la mejor solucién al problema que se ha planteado, se debe
conseguir antecedentes e informacion necesarios para asignar recursos escasos a la
alternativa més eficiente y viable frente a la necesidad percibida. El estudio de pre
factibilidad es un estudio de viabilidad del proyecto, que profundiza en la
investigacion, basandose en informacion de fuentes secundarias, para definir con
aproximacién, las principales variables relacionadas con el mercado, a las técnicas de
produccion alternativas y a la capacidad financiera de los inversionistas, entre otros
aspectos. Se estiman las probables inversiones, los costos de operacion y los ingresos
que generard y demandara el proyecto (Sapag, 2008).

La caracteristica principal de este estudio es descartar soluciones con mayores
elementos de juicio, profundizando los aspectos criticos del proyecto, luego de
determinar si existe alguna razon para abandonar la idea o avanzar con el estudio,
basadndose en informacidn existente, juicio comun y la opinion que da la experiencia;
siendo el estudio de pre factibilidad una investigacion basada en informacion
secundaria, para realizar un proceso de seleccion de alternativas. Los aspectos que
analiza el estudio de pre factibilidad, son el estudio de viabilidad comercial, donde se
analiza si el producto o servicio a ofrecer es valorado por el mercado final; a su vez,
otro aspecto es el estudio de viabilidad técnica, donde se analiza si se dispone de
tecnologia, recursos, condiciones y capacidad administrativa; también se estudia la
viabilidad econdmica y financiera, para analizar el acceso a recursos y evaluar si los

ingresos son mayores que los costos (Sapag, 2008).
Estudio de Mercado

El estudio de mercado es uno de los factores mas criticos por la determinacion del

mercado, tanto por el hecho de definir la demanda e ingresos de operacion como por
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los costos e inversion implicitos. El estudio de mercado es mas que un analisis y
determinacion de la oferta y demanda, o de los precios del proyecto. Muchos costos
de operacion se pueden prever simulando la situacion futura y especificando las
politicas y procedimientos que se utilizaran como estrategia comercial. Este analisis se
realiza para explicar la politica de distribucién del producto final. La cantidad y calidad
de los canales que se seleccionan afectaran en calendario de desembolsos del proyecto.
Basta con agregar un intermediario adicional a la distribucion para que el precio final
se incremente en el margen que recibe este. Con ello, la demanda puede verse
disminuida con respecto a los estudios previos. Existen elementos que son
considerados secundarios, pero que no se deben dejar de lado. Decisiones como el
precio de introduccion, las inversiones para fortalecer una imagen, el
acondicionamiento de los locales de venta en funcién de los requerimientos observados
en el estudio de los clientes potenciales y las politicas de crédito recomendadas por el
mismo estudio, entre otro, pueden constituirse en variables pertinentes para el

resultado de la evaluacion (Sapag, 2008).

Estudio técnico del proyecto

Realizar un estudio técnico tiene como objetivo proveer informacion para cuantificar
el monto de las inversiones y de 0s costos de operacion pertinentes a esta area.
Técnicamente existiran diversos procesos productivos opcionales, cuya jerarquizacion
puede diferir de la que pudiera realizarse en funcion de su impacto financiero. Por lo
general se estima que deben aplicarse los procedimientos y tecnologias mas modernos,
solucion que puede ser optima técnicamente pero no financieramente. En el estudio
técnico se determinaran los requerimientos de equipos para la operacién y el monto de
la investigacion correspondiente. Se precisa el espacio fisico para la operacion de
proyecto, tomando en cuenta las normas y principios de la s administracion (Sapag,
2008).

Estudio Financiero
Esta es la ultima etapa del analisis de pre-factibilidad de un proyecto, tiene como

objetivo ordenar y sistematizar la informacion de caracter monetario que
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proporcionaron las etapas anteriores, elaborar los cuadros analiticos y datos
adicionales para la evaluacion del proyecto y estudiar los antecedentes para determinar
su rentabilidad.

Las inversiones del proyecto pueden clasificarse, segin corresponda, terrenos, obras
fisicas, equipamiento de fabrica, capital de trabajo, puesta en marcha y otros. Seréa
preciso presentar un calendario de inversiones y reinversiones o CAPEX, que puede
elaborar en dos informes separados correspondientes a la etapa previa a la puesta en
marcha y a la etapa de operacion. También debera de proporcionarse informacion
sobre el valor residual de las inversiones.

Los ingreso de operacion se deducen de la informacion de los precios y demanda
proyectada calculados en el estudio de mercado, de las condiciones de venta, de las
estimaciones de vetas de residuos y el calculo de ingresos por venta de equipos cuyo
reemplazo esta previo durante el periodo de evaluacion del proyecto, segun
antecedentes que pudieran derivarse de los estudios técnicos (para el equipo de
fabrica), organizacional (para el equipo de oficinas) y de mercado (para el equipo de
venta).El impuesto a las ganancias se debe de calcular, ya que este desembolso es
consecuencia directo de los resultados contables de la empresa, que pueden ser
diferentes de los resultados efectivos obtenidos de la proyeccidon de los estados
contables de la empresas responsable del proyecto (Sapag, 2008)

1.9.2.MARCO TEORICO

Historia de la bisuteria

El origen de la bisuteria es casi paralelo al de la especie humana, y que aparece con
fines méagicos y de proteccion. Los pueblos antiguos se preveian de conchas, piedras o
flores a fin de fabricar sus accesorios y asi poder obtener un poder magico que se le
asignaba a estos. En el Egipto antiguo, fuera de su aspecto decorativo, las joyas poseian
funciones mégicas y religiosas, tanto por sus formas como por los materiales usados
(Codina, 2001).
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Bisuteria

Se denomina bisuteria a la industria que produce objetos o materiales de adorno que
no estan hechos de materiales preciosos, en cuyo caso se llama joyeria. Proviene de la
palabra francesa bijouterie. EI concepto bisuteria es sumamente amplio y abarca una
serie de ornamentos contemporaneos que incluyen todo tipo de accesorios
relacionados con la moda, como por ejemplo aretes, pulseras, collares, anillos de hilo
0 metal, vinchas, carteras y bolsos, anteojos no recetados para sol y un sinfin de

articulos mas, teniendo esta palabra una alta gama de amplitud.

a.  La bisuteria en la actualidad

En el siglo XX son muchos los materiales y los usos que se le da a la bisuteria, su
condicion mutable le permiti6 abrirse a nuevas formas, colores y materiales como la
resina, el cristal, la madera, el cuero, el acero o las piedras semipreciosas. Materias que
han dado a la joyeria de fantasia una entidad propia y a nosotros un valor estético.

b.  La bisuteria en la edad media

En la edad media las joyas se reservaban a los religiosos, a los soberanos, asi como a
los comerciantes. Estas eran entonces un simbolo de autoridad. Luego, se volvid el
regalo ideal ofrecido a la persona amada, adornando asi a su enamorada y asi
glorificando el amor cortesano. La bisuteria como tal nace en los afios veinte como

hermana pequefia de la joyeria (Codina, 2001).

1.10. HIPOTESIS

Dado que en la actualidad el sector de bisuteria ha experimentado bastantes cambios con
la llegada de productos asiaticos al mercado peruano, las personas empiezan a comprar
diferentes productos, por su variedad, precios bajos, ante lo cual surge la idea importar y
comercializar bisuteria.

Es probable que, mediante un anélisis de mercado, analisis técnico, analisis economico y
financiero se pueda establecer la pre factibilidad de aperturar una empresa importadora y

comercializadora de bisuteria en la ciudad de Arequipa, 2018.
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CAPITULO I

2. ASPECTOS METODOLOGICOS

2.1. TIPO DE INVESTIGACION

El presente estudio esta divido en dos partes, la primera se refiere a la formulacion del
proyecto de inversion compuesto del estudio de mercado, el estudio técnico y el estudio
economico y financiero, en la segunda parte esta la evaluacion del proyecto de inversién
desde el punto de vista privado, entonces al tener dos variables una independiente y otra
dependiente deberemos primero DESCRIBIR cada una de ellas con sus correspondientes
sub variables y posteriormente RELACIONAR y EXPLICAR cémo la informacién de la

primera afecta en la variable dependiente.

2.2. TECNICAS E INSTRUMENTOS

Tabla 2
Técnicas e Instrumentos
Técnicas Instrumentos Fuentes

Observacion Documental Ficha de Observacion  Textos, revistas, internet
Observacion de Campo  Camara Fotografica, Competidores y Proveedores

Encuesta Cuestionario Clientes Potenciales

Fuente: Elaboracién Propia
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2.3. CAMPO DE VERIFICACION

2.3.1.AMBITO

La investigacion fue realizada en un ambito geografico en la ciudad de Arequipa, para
ello se tom6 en cuenta los distritos que representan o que son parte de Arequipa
Metropolitana.

o Region: Arequipa

o Provincia: Arequipa

o Distritos: (Arequipa, Alto Selva Alegre, Cayma, Cerro Colorado, Jacobo

Hunter, José Luis Bustamante y Rivero, Mariano Melgar, Miraflores,

Paucarpata, Socabaya, Sachaca, Sabandia, Tiabaya y Yanahuara).

Tabla 3
Arequipa Metropolitana
- Poblacion Porcentaje de los Total de
Metropolitana Distritos Mujeres
TOTAL 869712 100.00% 441,814
Arequipa 54095 6.22% 27,480
Alto Selva Alegre 82412 9.48% 41,865
Cayma 91802 10.56% 46,635
Cerro Colorado 148164 17.04% 75,267
Jacobo Hunter 48326 5.56% 24,550
Mariano Melgar 52667 6.06% 26,755
Miraflores 48677 5.60% 24,728
Paucarpata 124755 14.34% 63,376
Sachaca 19581 2.25% 9,947
Sabandia 4136 0.48% 2,101
Tiabaya 14768 1.70% 7,502
Socabaya 78135 8.98% 39,693
Yanahuara 25483 2.93% 12,945
José L. Bustamante y
76711 8.82% 38,969

Rivero

Fuente: INEI 2017. Elaboracion Propia
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2.3.2. TEMPORALIDAD

La presente investigacion se inicid en julio del 2018 y se culminara en el abril del 2019.

2.3.3.UNIDAD DE ESTUDIO
2.3.3.1. UNIVERSO
El universo a analizar esta conformado por mujeres de 18 a 38 afios de edad a
mas que residen en la ciudad de Arequipa y que sean de Nivel Socio Econémico
A B,yC.

Tabla 4
Poblacién de Arequipa Metropolita por distritos, edad y Nivel Socioecondémico de mujeres
Total de Total Mujeres

Distrito NSE AB NSE C NSE total

Mujeres de 18 a 39 afios
TOTAL 441,814 159,495 31,580 50,719 82,299
Arequipa 27,480 9,920 1,964 3,155 5,119
Alto Selva Alegre 41,865 15,113 2,992 4,806 7,798
Cayma 46,635 16,835 3,333 5,354 8,687
Cerro Colorado 75,267 27,171 5,380 8,640 14,020
Jacobo Hunter 24,550 8,863 1,755 2,818 4,573
Mariano Melgar 26,755 9,658 1,912 3,071 4,983
Miraflores 24,728 8,927 1,768 2,839 4,607
Paucarpata 63,376 22,879 4,530 7,276 11,806
Sachaca 9,947 3,590 711 1,142 1,853
Sabandia 2,101 759 150 241 391
Tiabaya 7,502 2,708 536 861 1,397
Socabaya 39,693 14,330 2,837 4,557 7,394
Yanahuara 12,945 4,673 925 1,486 2,411
José L. Bustamante

38,969 14,068 2,785 4,474 7,259

y Rivero

Fuente: INEI 2017. Elaboracion Propia
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2.3.3.2. MUESTRA
Para calcular la muestra a quien se va a encuestar, se ha tomado en cuenta la
formula de poblaciones. El nivel de confianza necesario es de 95%, mientras que
le error estimado sera del 5%.
3 Z’p q N
E2(N—-1)+27Z?p q

n

Donde:

Z=1.96 al cuadrado (si la seguridad es del 95%)
N=Total de la Poblacion

p=proporcion esperada

g=proporcion no esperada

E=precision

Reemplazando:

_ 1.96%20.50 0.50 82299
~0.052 (82299 — 1) + 1.962 0.50 0.50

n

Cantidad de Encuestas=384

2.4. ESTRATEGIA DE RECOLECCION DE DATOS
Para la estrategia de recoleccion de datos se utilizé las encuestas como fuentes primarias,
donde luego se procedid a la recaudacion de informacion, seguidamente se analizé la

informacion para realizar la investigacion.

2.5. RECURSOS NECESARIOS

2.5.1.HUMANOS
Lusby Susan Salas Suyo

2.5.2.MATERIALES
Para la investigacion se utiliz6 una laptop, internet, USB, lapiceros, papel bond,
cuaderno, libreta de notas, cadmara fotografica, grabadora de voz, impresora,
fotocopias, anillado, empastado, atil de escritorio, transporte.

2.5.3.FINANCIEROS
Todos los gastos fueron cubiertos integramente por la responsable de este trabajo de

investigacion.
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CAPITULO Il

3. ESTUDIO DE MERCADO

3.1. ANALISIS DE LA DEMANDA

Para el analisis de este proyecto de investigacion se realizd una encuesta de 16 preguntas
a una poblacidn representativa de 384 mujeres, de una poblacién total de 82,299 mujeres
que viven en Arequipa Metropolitana, desde los 18 afios hasta los 38 a mas afios de edad,

de nivel Socioeconémico A, By C.

3.1.1.DATOS DEMOGRAFICOS DE LOS ENCUESTADOS

Tabla 5

Distribucién por edades

Edad Frecuencia Porcentaje
De 18 a 22 84 21.88%
De 23227 121 31.51%
De 28 a 32 89 23.18%
De 33 a 37 64 16.67%
De 38 a més 26 6.77%
Total 384 100%

Fuente: Elaboracién propia con datos obtenidos de las encuestas
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mas

Figura 1. Distribucion por edades

Interpretacion:

En la tabla 5 se puede observar que un 31.51% de la poblacién encuestada de mujeres que
viven en la ciudad de Arequipa son de 23 a 27 afios de edad, que compran bisuteria, al indagar
se Vio que son mujeres que ya trabajan que son independientes y que pueden costear sus gustos
cuando ellas lo desean, también se observo que la gran mayoria de las mujeres de esa edad
asiste a eventos sociales como: matrimonios, fiestas corporativas, salidas a bares con amigos,
esto hace que incurra en gastos de arreglo personal, por otro un 16.67% de mujeres de 33 a 37
afios, compra bisuteria esporadicamente, esto se debe a que las mujeres de esa edad compran

productos de mayor valor adquisitivo como son Joyeria en Oro y Plata.
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Tabla 6
Distribucion por Ocupacion
Ocupacion Frecuencia  Porcentaje
Estudiante 117 30.47%
Independiente 121 31.51%
Dependiente 146 38.02%
Total 384 100.00%

Fuente: Elaboracion propia

40.00% 38.02%

35.00% 30.47% 31.51%

30.00%
25.00%
20.00%
15.00%
10.00%

5.00%

0.00%
Estudiante Independiente Dependiente

Figura 2 Distribucién por Ocupacion

Interpretacion:

De acuerdo con la encuesta realizada en la tabla 6 la gran mayoria de mujeres encuestadas son
dependientes que se solventan asi mismas trabajando para una empresa, lo cuales permiten
mayor accesibilidad a la compra de accesorios siendo un 38.02%, seguido de las mujeres

independientes con 31.51% vy los estudiantes con 30.47%.
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Tabla 7

Distribucion de la Poblacion
Distrito Frecuencia  Porcentaje
Arequipa 24 6.22%
Alto Selva Alegre 36 9.48%
Cayma 41 10.56%
Cerro Colorado 65 17.04%
Jacobo Hunter 21 5.56%
Mariano Melgar 23 6.06%
Miraflores 21 5.60%
Paucarpata 55 14.34%
Sachaca 9 2.25%
Sabandia 2 0.48%
Tiabaya 7 1.70%
Socabaya 34 8.98%
Yanahuara 11 2.93%
José L. Bustamante y Rivero 34 8.82%
Total 384 100%

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 3. Distribucién de la Pablacion, Elaboracion propia

Interpretacion:

Segun la encuesta realizada en Arequipa Metropolita, tenemos un 17.04% de encuestados de
Cerro Colorado, de acuerdo al Censo 2018 Cerro Colorado tuvo una mayor tasa de crecimiento
poblacional, siendo el distrito a nivel nacional que tuvo un incremento mayor en comparacion

a los otros Distritos.
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3.1.2.ACEPTACION DE LOS PRODUCTOS

Tabla 8

Distribucidn por aceptacion de productos
Aceptacion de Productos Frecuencia Porcentaje
Si 378 98%
No (aqui no termina la encuesta) 6 2%
Total 384 100%

Fuente: Elaboracion propia

120%

100% °8%
80%
60%
40%

20%
2%

0%
Si No (aqui no termina la
encuesta)

Figura 4. Distribucion por aceptacion de productos

Interpretacion:

En la tabla 8 se puede apreciar que mediante la encuesta realizada a 384 mujeres un 98%

compra bisuteria, y con un 2% tenemos una poblacion que no compra bisuteria.

Al indagar sobre este resultado las mujeres que viven en Arequipa Metropolitana, son mas

vanidosas, buscan verse y sentirse bien.
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Tabla 9
Frecuencia de compra de Bisuteria
¢ Con qué frecuencia compra Bisuteria? Frecuencia Porcentaje

Mas de una vez por semana 68 17.71%
Una vez por semana 72 18.75%
Una o dos veces al mes 129 33.59%
Solo en ocasiones especiales 115 29.95%
Total 384 100.00%

Fuente: Elaboracion propia

40.00%
33.59%

35.00% 29.95%
30.00%
25.00%
0,

20.00% 17.71% 18.75%
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0.00%

Mds de una vez Una vez por Una o dos veces Solo en ocasiones
por semana semana al mes especiales

Figura 5. Frecuencia de compra de Bisuteria

Interpretacion:

De acuerdo con la encuesta realizada se puede apreciar que en el mercado de bisuteria, un
33,59% de las mujeres compran uno o dos veces al mes, lo que indica que existe una demanda
regularmente fuerte en los productos de bisuteria, ya que también las mujeres Arequipefias
buscan verse bien en el dia a dia, seguidamente si le agregamos que la compra es solo en
ocasiones con un 29.95%, esto es debido a que existen fechas festivas como son dia de la
madre, dia de la mujer, San Valentin, Cumpleafios, Navidad, Afio nuevo, lo cual implica un
producto rentable en esas fechas. Podemos decir que existe una fuerte demanda de estos

productos ya sea para ocasiones especiales o para uso diario.
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Tabla 10
Productos de bisuteria que adquiere con més frecuencia
¢ Cudl de estos productos de bisuteria adquiere con

ot - Frecuencia Porcentaje
mas frecuencia®

Aretes 125 32.55%
Collares 110 28.65%
Anillos 85 22.14%
Pulseras 64 16.67%
Total 384 100.00%

Fuente: Elaboracion propia

35.00% 32.55%
30.00% 28.65%
25.00% 22.14%
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Aretes Collares Anillos Pulseras

Figura 6. Productos de bisuteria que adquiere con mas frecuencia.

Interpretacion:

De acuerdo con el estudio se obtuvo que dentro de los productos denominado como bisuteria
aretes, collares, anillos pulseras, las mujeres encuestadas adquieren en su gran mayoria aretes
un 32.55% %, esto se debe a que ya sea por vanidad o por ocasion, siempre deban llevar un
pendiente, seguidamente adquieren collares con 28.65%, que hace un conjunto perfecto con
el arete, segun las mujeres encuestadas, siempre se debe de llevar estos dos accesorios ya que
realza la feminidad, siendo mas atractivas para el sexo opuesto, seguidamente se tiene un

22.14% en anillos y por ultimo pero no menos importante 16.67% de pulseras.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD
REPQSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM DE SANTA MARIA

Tabla 11
Tipo de material de preferencia
¢ Qué tipo de material es de preferencia

bi o Frecuencia Porcentaje
en bisuteria~

Piedras naturales 96 25.00%
Metales semipreciosos 108 28.13%
Cristales 90 23.44%
Madera 21 5.47%
Plasticos y sintéticos 69 17.97%
Total 384 100.00%

Fuente: Elaboracién propia

30.00% 28.13%
: 0,
oo 0 23.44%
20.00% 12.97%
15.00%
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10.00% 5.47%
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Piedras Metales Cristales Madera Plasticos y
naturales  semipreciosos sintéticos

Figura 7. Tipo de material de preferencia, Elaboracion propia

Interpretacion:

En el siguiente cuadro se observa que la gran mayoria de mujeres prefiere productos de
bisuteria en metales semipreciosos con un 28.13%, ya que tienen mas brillo y llevan piedras
brillantes, también es de su preferencia piedras naturales con 25.00%, como son los cuarzos
de diferentes colores, también por otro lado con un 23.44% estan los cristales, siendo los mas
Ilamativos por sus colores y por ultimo los materiales que utilizan y compran menos son
plasticos y sintéticos con 17.97% y de material madera con un 5.47%. Lo cual nos hace

deducir que las mujeres encuestadas tienen preferencia mas por lo metales y cristales.
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Tabla 12
Color de metal de Preferencia
¢ Qué color de metal de la bisuteria

d orefiere? Frecuencia Porcentaje
usted prefiere~

Bronce 103 26.82%
Plata 165 42.97%
Oro 116 30.21%
Total 384 100.00%

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 8. Color de metal de Preferencia. Elaboracion propia

Interpretacion:

Segun lo observado el color del metal es importante en los productos de bisuteria, como se
observa en la tabla 12 el 42.97% de las mujeres prefieren el color plata, indagando se obtuvo
que las mujeres utilizan este color de bisuteria por un tema de tendencia y por la combinacion
de accesorios con la prenda de vestir, seguidamente con un 30.21% el color oro y el 26.82%
de encuestados eligio el color bronce, estos dos Gltimos colores son de preferencia en otofio
ya que la tendencia es utilizar ropa oscura con la cual los accesorios complementan el outfit

exacto para cada mujer.
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Tabla 13
Razones de Preferencia
Razones por las cuales adquiere bisuteria Frecuencia Porcentaje

Es un buen producto 83 21.61%
Por el precio 96 25.00%
Por la variedad 143 37.24%
Por color 62 16.15%
Total 384 100.00%

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 9. Razones de Preferencia. Elaboracion propia

Interpretacion:

Segun lo observado mediante las encuestas la razon mas importante por la cual compraria
bisuteria es por la variedad de modelos y colores lo cual hace un 37.24%, como segunda razon
seria por el precio con 25%, ya que un precio accesible siempre sera bueno para los
consumidores y un 21.61% que sea un buen producto, indagando se observo que las mujeres

siempre buscan productos con las 3 B's Bueno, Bonito y Barato,
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Tabla 14
Distribucién por medio de compra
A la hora de adquirir estos productos, ¢el medio

‘s utili " Frecuencia Porcentaje
que mas utiliza es”

Compra directa en tiendas 131 34.11%
Compras por catalogo fisico 146 38.02%
Compras por aplicaciones online 107 27.86%
Total 384 100.00%

Fuente: Elaboracion propia

40.00% 38.02%
25.00% 34.11%
. (v]

30.00% 27.86%
25.00%
20.00%
15.00%
10.00%

5.00%

0.00%

Compra directa en Compras por catalogo Compras por
tiendas fisico aplicaciones online

Figura 10. Distribucion por Medio de Compra.

Interpretacion:

De acuerdo con los resultados observados se obtiene que los medios que mas se utiliza para
la compra de bisuteria son por catalogo fisico con un 38.02%, esto se debe a que las mujeres
les encanta revisar por fotos como lucen en las modelos para animarse a comprar, por otro
lado con un 34.11% compra directamente en tiendas, esto se debe a que ellas desean
corroborar que es lo que estan comprando y con un 27.86% estan las compras por aplicaciones
online las cuales son bajas, tal vez por la desconfianza, por el desconocimiento del E-
commerce, ya que en el Per existe una gran mayoria de personas que ain no utiliza este

medio de compra.
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Tabla 15
Factores Importantes
¢ Cuéndo compra bisuteria que factor es mas

. Frecuencia Porcentaje
importante para usted?

Calidad 79 20.57%
Precio 111 28.91%
Garantia 45 11.72%
Presentacion del producto 20 5.21%
Variedad de productos 15 3.91%
Exclusividad 41 10.68%
Buen servicio 73 19.01%
Total 384 100.00%

Fuente: Elaboracién propia

35.00%
o 00; 28.91%
. (]
25.009
. 00;’ 20:57% 19.01%
. (]
15.00% 11.72% 10.68%
10.00% I 5.21% 3.91% I
5.00%
0.00% - -
Calidad Precio Garantia Presentacion Variedad de Exclusividad Buen

del producto productos servicio

Figura 11. Factores Importantes. Elaboracion propia

Interpretacion:

Segun los datos observados se denota que el precio es un factor altamente importante para la
bisuteria, ya que las mujeres toman en consideracion al momento de comprar, por otro lado el
20.57% se va por la calidad de producto, ya que si el producto es malo no volveran a compra
en el establecimiento aludiendo que los productos que se ofrece son malos, por otro lado el
3.91% nos indica que un factor nada relevante seria la variedad productos, se indago y algunas

mujeres prefieren la exclusividad del accesorio que utilizaran para sentirse nicas.
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Tabla 16
Lugares de Recurrencia

¢ Qué lugares de bisuteria recurre mas? Frecuencia Porcentaje

Isadora 106 27.60%
Do it 114 29.69%
Todo Modas (TM) 120 31.25%
Bissu 44 11.46%
Total 384 100.00%

Fuente: Elaboracion propia

35.00% 9699  31.25%
27.60%
30.00%

25.00%

20.00%
15.00% 11.46%

10.00%
5.00%
0.00%
Isadora Doit Todo Modas (TM) Bissu

Figura 12. Lugares de Recurrencia. Elaboracién propia

Interpretacion:

Segun lo observado en la tabla 16 se muestra que con un 31.25% la empresa TM es a donde
recurren con frecuencia por bisuteria, indagando esto se debe a que posee mas de cuatro
establecimientos en los Malls de la ciudad de Arequipa, con un 29.69% la empresa Doit es la
segunda més afluida por las mujeres ya que esta marca ha tenido bastante marketing sobre la
marca y es por eso que; queda en la mente del consumidor, seguidamente con un 27.60% esta
la empresa Isadora la cual es una empresa internacional, que ha sido aceptada con muy buena

perspectiva en la ciudad de Arequipa, por sus productos diferenciados y precios altos.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




w86  UNIVERSIDAD
REPOSITORIO DE o~ CATOLICA

TESIS UCSM DE SANTA MARIA

Tabla 17
Distribucidn Ubicacion del sitio de venta
¢Ddnde le gustaria que este ubicado el sitio de

Frecuencia Porcentaje

venta?

En el Cercado de Arequipa 151 39.32%
En la Av. Ejercito 111 28.91%
En un Mall 122 31.77%
Total 384 100.00%

Fuente: Elaboracion propia

45.00%
40.00%
35.00% 31.77%
28.91%
30.00%
25.00%
20.00%
15.00%
10.00%
5.00%
0.00%

39.32%

En el Cercado de En la Av. Ejercito En un mall
Arequipa

Figura 13. Distribucion Ubicacion del sitio de venta. Elaboracion propia

Interpretacion:

De acuerdo con las encuestas realizadas a mujeres que residen en Arequipa Metropolitana, un
39.32% del grupo de estudio tiene como zona de preferencia para compra de bisuteria en el
centro de la ciudad de Arequipa, indagando se observd que una parte de la poblacion de
Arequipa frecuenta el cercado, ya que la gran cantidad de establecimientos de ropa, comida

se encuentran ubicadas.
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Tabla 18
Distribucion por Medios de informacion utilizados
¢ Qué medios de comunicacion utiliza usted para

estar més informado de los acontecimientos? Frecuencia Porcentaje

(puede marcar varias alternativas)

Television 124 32.29%
Radio 88 22.92%
Redes sociales 172 44.79%
Total 384 100.00%

Fuente: Elaboracion propia

50.00% 44.79%
45.00%
40.00%
35.00% 32.29%
30.00%
25.00%
20.00%
15.00%
10.00%
5.00%
0.00%

22.92%

Television Radio Redes sociales

Figura 14. Distribucion por Medios de informacion utilizados.

Interpretacion:

Los medios de comunicacion son importantes para la publicidad, hoy en dia nuestra sociedad
esta influenciada por el constante bombardeo de informacion a través de diferentes medios de
comunicacion, en la tabla 14 se observa que un 44.79% de la poblacion de mujeres utiliza las
Redes Sociales y es por ese canal que se informan sobre marcas, promociones, etc. Las

empresas deben de tener publicidad en Redes Sociales para estar en la mente del consumidor.
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Tabla 19
Distribucion por Promociones
¢ Qué promociones le gustaria? Frecuencia Porcentaje
Precios bajos 118 30.73%
Descuentos 99 25.78%
Promociones por redes sociales 167 43.49%
Total 384 100.00%

Fuente Elaboracion propia

50.00%
45.00%
40.00%
35.00% 30.73%
30.00% 25.78%
25.00%
20.00%
15.00%
10.00%

5.00%

0.00%

43.49%

Precios bajos Descuentos Promociones por redes
sociales

Figura 15. Distribucion por Promociones. Elaboracién propia

Interpretacion:

Las promociones son muy utilizadas en cada negocio es por eso que un 43.49% de las mujeres
prefiere que las promociones se realicen por redes sociales, ya que es un medio que ellos
manejan a diario mediante un celular ya que dia a dia le dedican de 3 horas como mininos a
sus redes sociales, otra promocién que desearian seria precios bajos con un 30.73% de las
mujeres encuestadas ya que pueden realizar mayores compras de nuestro producto, y no

menos importante un 25.78% de las mujeres prefiere descuentos por cada accesorio comprado.
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Tabla 20
Consulta de Apertura de la Empresa
¢Le gustaria que se abra una empresa de

Frecuencia Porcentaje

bisuteria?

Si 384 100.00%
No 0 0.00%
Total 384 100.00%

Fuente: Elaboracion propia

120.00%
100.00%

100.00%
80.00%
60.00%
40.00%

20.00%
0.00%

0.00%
Si No

Figura 16. Consulta de Apertura de la Empresa.

Interpretacion:

Para finalizar se hizo una pregunta para saber si era viable la apertura de una empresa de
bisuteria en la ciudad de Arequipa, de acuerdo con la encuesta el 100% de las mujeres
encuestadas estuvo de acuerdo, en el medio existen diferentes empresas que brindan este
servicio, pero el nuestro se diferenciara en varios aspectos como; productos exclusivos,

calidad de servicio y precios accesibles.
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3.1.3.DEMANDA POTENCIAL

Segun (Kotler, 2012) EI mercado potencial es el conjunto de consumidores que dan a
conocer su nivel de interés hacia una determinada oferta de productos. Para poder
analizar la demanda, nos servimos de la informacion obtenida por fuentes primarias
que son las encuestas realizadas en la Ciudad de Arequipa, cuyos resultados se

presentan en tablas y graficos que preceden.

Se aplicara la siguiente formula para poder determinar la demanda potencial
Q=nxpXxq

Donde:

Q=Demanda Potencial

n=Numero de compradores posibles

p=Precio Promedio del producto en el mercado.

g=Cantidad promedio de consumo per capita en el mercado

Se aplicara la férmula para cada producto segun a los resultados de las encuestas.
Con los datos de la encuesta nos dice que un 98.44% de la muestra son personas que
si compran bisuteria y un 1.56% que no compran, viendo estos resultados podemos
decir que el 98.44% de nuestro mercado objetivo seria unas 81,013 mujeres que

estarian dispuestas a comprar bisuteria en la ciudad de Arequipa.

Tabla 21
Poblacion de Mujeres que si compran Bisuteria
Poblacion total de Mujeres que si Mujeres que no
mujeres compran bisuteria ~ compran bisuteria
82299 81013 1286

Fuente: Elaboracién Propia
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En la tabla 22 se puede observar la frecuencia de compra Anual de los productos de
bisuteria la cual se dedujo de las encuestas para poder saber la cantidad de compra
anual que es 3.080,604.00 productos Anualmente.

Tabla 22
Cantidad de compra Anual
Frecuencia de Cantidad de mujeres Cantidad de compra
compra Anual que si compran Anual
38.03 81013 3,080,604

Fuente: Elaboracion Propia

Seguidamente en la tabla 23 se puede observar que, teniendo la cantidad de compra
anual total, se distribuira la cantidad por cada producto, para saber cuanto se deberia
de comprar de cada producto, se escogié un 1% como cuota de mercado dentro del

mercado en Arequipa, ya que existen bastantes competidores.

Tabla 23
Ingreso Anual
Cantidad de
Cantidad de ventas )
Compra Cuota de Precio de
Productos con una cuota de Ingreso Anual
Anual por mercado Venta
1%
producto
Aretes 1,002,801.00 1% 10,028 23 S/.227,294.49
Collares 882,465.00 1% 8,825 34 S/.300,040.97
Anillos 681,905.00 1% 6,819 12 S/.85,007.64
Pulseras 513,434.00 1% 5,134 17 S/.87,275.37
3,080,604.00 30,806 0 S/.699,618.47

Fuente: Elaboracién Propia
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En la tabla 24 se puede observar la cantidad de ventas mensualmente lo cual nos serviré para
poder saber cudnto importar para poder vender mensualmente.
Tabla 24

Ingreso Mensual
Cantidad de Venta

Detalle Precio Ingreso Mensual
Mensual
Aretes 836 25 20,891.67
Collares 735 42 30,887.50
Anillos 568 16 9,092.00
Pulseras 428 25 10,695.83
Total 2,567 71,567.00
Fuente: Elaboracién Propia
3.2. ANALISIS DE LA OFERTA
Tabla 25
Principales exportadores a nivel mundial de Bisuteria (En USD)
Valor Valor Valor Valor Valor
Exportadores Exportado  Exportado  Exportado Exportado  Exportado
2012 2013 2014 2015 2016
Mundo 4,077,768.00 5,061,553.00 595,834.00 5,647,473.00 5,207,827.00
China 573,645.00 840,946.00 1,831,302.00 2,008,444.00 1,706,900.00
Hong Kong 886,281.00 860,946.00 828,382.00  725,973.00 571,486.00
Austria 476,649.00 472,444.00  508,378.00  438,064.00 571,486.00
Tailandia 279,765.00 273,337.00  318,308.00  307,666.00 335,308.00
Singapur 20,217.00 548,412.00  259,401.00  253,055.00 277,498.00
Francia 220,521.00 334,540.00  344,773.00  261,158.00 239,967.00
Estados Unidos
de América 186,487.00 187,322.00  244,228.00  237,259.00 186,750.00
Alemania 140,699.00 187,322.00  244,228.00  237,259.00 186,750.00
Corea 196,351.00 176,318.00  191,460.00  151,602.00 146,455.00
Vietnam 19,740.00 22,789.00 46,883.00 7,823.00 142,557.00

Fuente: Trade Map,Elaboracion Propia
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Para poder analizar la oferta mundial se evalUa los principales paises exportadores en los ultimos
5 afios de venta de Bisuteria. En la tabla 25 se puede observar los 10 principales paises
exportadores en valor FOB, siendo China el mayor exportador, seguidamente paises ubicados en
Asia como es Hong Kong, Tailandia, Singapur, esto se debe a que mantienen precios bajos por la
mano de obra barata y también por la alta tecnologia que mantienen en sus empresas para poder
realizar cualquier producto en cantidades grandes en un tiempo relativamente corto.

Tabla 26
Principales Exportadores a Nivel Mundial de Bisuteria (Toneladas)
Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad

Exportadores  Exportada Exportada Exportada Exportada Exportada
2012 2013 2014 2015 2016
China 36,543.00 65,279.00  123,950.00 115,244.00 111,588.00
Hong Kong 14,282.00 13,508.00 12,736.00 10,254.00 854.00
Reino Unido 1,261.00 1,574.00 1,746.00 1,979.00 2,019.00

India 12,246.00 9,945.00 5,727.00 2,585.00 1,794.00
Corea 3,342.00 3,076.00 2,592.00 2,045.00 1,758.00
Tailandia 1,496.00 1,768.00 1,702.00 1,691.00
Espana 1,335.00 1,920.00 1,779.00 1,885.00 1,528.00
Mexico 463.00 530.00 601.00 633.00 1,445.00
Italia 1,625.00 1,696.00 2,143.00 1,971.00 1,325.00
Bélgica 1,217.00 1,156.00 1,817.00 1,513.00 1,181.00

Fuente: Trade Map
Elaboracion Propia
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Exportadores

China
Hong Kong
Australia
Tailandia

Francia

Valor
Unitario
Exportada
2012
15,698.00
62,056.00
696,855.00
186,896.00
216,081.00

Valor
Unitario
Exportada
2013
12,882.00
64,238.00
760,779.00
197,071.00
304,292.00

Valor
Unitario
Exportada
2014
14,774.00
65,043.00
759,907.00
180,038.00
293,174.00

Valor
Unitario
Exportada
2014
17,428.00
70,799.00
881,416.00
180,767.00
260,637.00

Valor
Unitario
Exportada
2016
15,296.00
66,653.00
981,655.00
198,290.00
278,707.00

Fuente: Trade Map
Elaboracion Propia
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Tabla 28
Principales Empresas Importadoras Peruanas de Bisuteria

IMPORTADOR FOB 2012 FOB 2013 FOB 2014 FOB 2015 FOB 2016 FOB 2017
Productos Avon S.A 1,812,225.57  3,382,543.18  3,193,511.74  2,643,628.66  2,388,160.05  2,195,422.89
Unique S.A. 1,027,169.25  3,254,448.94  3,254,861.69  2,860,581.38  2,960,300.65  1,848,967.18

Bijou Peru Sociedad
2,027,453.45 472,425.30 653,544.69 539,985.74 978,748.97 1,138,066.25
Andnima Cerrada

Dupree Venta Directa
566,602.23 422,384.74 827,751.22 587,906.25 697,478.43 658,705.81

S.R.L.
Cetco S.A. 1,990,374.79  3,726,124.80  2,529,113.94  2,708,917.44  1,090,067.66 530,381.30
Belle Corp S.A.C. 16,207.34 41,618.29 103,306.98 199,243.16 234,575.54 465,195.01

Yobel Scm Costume
220,011.11 267,596.13 216,958.11 212,746.93 223,631.40 321,886.17

Jewelry S.A.

Perfumerias Unidas S.A. 310,210.84 310,895.42 320,901.60 1,026,215.22 032,588.48 275,752.78
H & M Hennes & Mauritz

SAC 103,543.56 125,676.67 158,749.46 175,227.35 216,276.26 232,443.03

lasacorp International S.A.  3,124,103.29  2,666,577.07  2,942,372.07  1,811,169.69 416,174.30 186,872.16

Fuente: Trade Map
Elaboracién Propia
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En la tabla 28 se puede observar las principales empresas importadoras de bisuteria a
nivel nacional, teniendo como principales empresas a Productos Avon SAC y Unique
S.A. ya que se caracteriza no solo por vender este tipo de productos si no también
productos de cuidado personal tanto para mujeres como para varones, su red de ventas
ha ido incrementandose debido al sistema de ventas que mantiene, mediante el cual
afilia a las personas a un sistema llamado networkmarketing o multinivel y es asi como

sus ventas han ido incrementandose relativamente.

3.2.1.ANALISIS DE LOS COMPETIDORES

En la ciudad de Arequipa existen diferentes empresas que se dican a la venta de
productos chinos de bisuteria, los cuales estan ubicados en el centro de la ciudad y en
centros comerciales de mayor afluencia. A continuacion se presenta los principales
competidores, los cuales mediante visitas directas y mediante informacion on-line se

obtuvo la siguiente informacion.
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Tabla 29
Identificacion de la Competencia

Bijou Peru Sociedad

lasacorp International

Todo Moda Import

Competencia o Bissu
Andénima Cerrada S.A. SAC

Nombre Comercial ISADORA DOIT BISSU ™
Local Fisico Sl Sl SI SI
Cantidad de Locales 2 1 2 4
Realiza E-comerce Sl Sl Sl Sl
Origen de ) ) ) )

] China China China China
mercancias
Tipo de Empresa Importadora Importadora Importadora Importadora
Eficiencia ] ) ] _

) Marca Reconocida Marca Reconocida Poco Reconocida Marca Reconocida
Comercial
Eficiencia Presencia en Centros Presencia en Centros Presencia en varios Presencia en varios
Administrativa Comerciales Comerciales locales locales
Eficiencia ) Precios acorde al Precios acorde al Precios acorde al

) ) Precios acorde al mercado

Financiera mercado mercado mercado

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla 29 se muestra los posibles competidores en la ciudad de Arequipa, la informacion que se presenta en la tabla, es
para saber si cuenta con tiendas fisicas y cuantas tiene en la ciudad de Arequipa, si los productos que importan son de China y
si posee eficiencia comercial, administrativa y financiera. De estas 4 empresas se eligieron tres Bijou Per Sociedad Andnima

Cerrada, lasacorp International S.A y Todo Moda Import SAC, ya que van mas acorde al estudio.
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3.2.2.B1JOU PERU SOCIEDAD ANONIMA CERRADA
Esta empresa es mas conocida por su Marca llamada
Isadora de origen argentino, inicio su operacién en el
2012, comercializa productos importados de China,
Vietnam, India en otros, tiene gran presencia en
tiendas, establecimientos por Retail, teniendo un
establecimiento ubicado en el Mall Centro Comercial
Arequipa Center en el segundo piso. Aparte de
ofrecer Bisuteria su publico también ofrece distintos
tipo de accesorios para mujer como sombreros,
lentes, carteras, billeteras, etc. El interior de la tienda

brinda tranquilidad para poder probarse algun

accesorio, cuenta con vendedoras que estan al

pendiente de su necesidad (Isadora.com, 2019). Figura 17. Foto de la Tienda

3.2.3.1ASACORP
IASACORP nace en 1998, con un enfoque de
importacion de accesorios de moda para mujer
y articulos promocionales. Doit es una marca
con mas de 300 puntos a nivel de
internacional, en Arequipa existe un punto de
venta en el Centro comercial Real Plaza
Arequipa, asi también ofrece diferentes
accesorios para mujeres jovenes que deseen

verse impactantes, su decoracién de la tienda

es de color rosa y blanco lo que identifica

colores para nifias, asf Ilamando la atenciénde  Figura 18 Foto de la Tienda

las mujeres (lasacorp.com, 2019).

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPOSITORIO DE - UNIVERSIDAD

CATOLICA

TESIS UCSM DE SANTA MARIA

3.2.4.TODO MODAS
Empresa Argentina Todo moda, una empresa familiar dedicada a la produccién y venta
de accesorios para una mujer joven, trendy y duefia de su propio estilo. Cuenta con
mas de 600 tiendas distribuidas en varios paises de Latinoameérica, en Arequipa posee
4 establecimientos ubicados es tiendas comerciales como, Mall Aventura Plaza
Arequipa, Arequipa Center, Real Plaza, Mall Aventura Plaza Cayma, se tomo fotos a
las tiendas por fuera (Todomoda.com, 2019).
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Figura 19 Foto de la Tienda TM Figura 19 Foto de la Tienda TM

Figura 21 Foto de la Tienda TM Figura 22 Foto de la Tienda TM
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3.3. ANALISIS DE LOS PROVEEDORES
La busqueda de proveedores serd online ya que se encuentran en otro continente China la
cual consiste en la utilizacién de los motores de blsqueda de internet mediante la
descripcion del producto o servicio que la empresa necesita. Esta practica permite no
invertir demasiados recursos, la obtencion de una gran cantidad de informacion de los
distintos proveedores y acreedores en el mercado. Esto es debido a que varias empresas
publican sus catalogos de sus productos en sus paginas webs
a. Pais proveedor
El pais proveedor sera China que es el pais donde se importa con mayor proporcion
productos de bisuteria a costos bajos con la calidad alta en comparacion a otros paises, y
por su alta variedad de productos (Quispe, 2013).
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b. Informacién de los Proveedores

Tabla 30
Informacion de los Proveedores

Principales Total de

Proveedores  Tipo de Negocio Ubicacion Ingresos Anuales Certificacion
Productos Empleados
A Yiwu ] B ] ] N
Maida Craft Fabricante, Empresa Zhejiang,  Brazalete,pendient  US$5 Millones - 101 - 200 Certificado de
aida Crafts
Co.. Ltd Comercial China e, collar, llavero US$10 millones personas gemas y joyas
0., Ltd.
B Shenzhen ) Pendientes,
] Fabricante, Empresa ) ] o .
Lekani c " Guangdong, Collares, Anillos, US $50 millones- 51-100  Administracion of
omercial,
Jewerly Co., o _ China Pulseras, US $100 millones  personas  Shenzhen market
Distribuidor/Mayorista
Ltd. brazaletes
C Yiwu Pulsera, joyeria
Teemi Fabricante, Empresa Zhejiang, nupcial, US $ 5 millones - 51-100 Certificado de
Jewerly Co., Comercial China pendiente, US $ 10 millones personas gemas y joyas
Ltd conjuntos, joyeria

Fuente: Elaboracion PropiaCriterios de seleccién para los proveedores
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Tabla 31
Criterios para elegir proveedores
Criterios de Dickson

1. Calidad . » L
13. Administracion y organizacion
2. Entrega . )
o 14. Control de funcionamiento
3. Rendimiento o y
) 15. Servicio de reparacion
4. Precio .
] § 16. Actitud
5. Garantia y politicas de demanda 5
] » 17. Impresion
6. Capacidad de Produccion . ]
) . 18. Habilidad de embalaje
7. Capacidad Tecnica .
e | ) 19. Relaciones laborales
8. Posicion Financiera | W -
) P 20. Localizacion geografica
9. Sistema de Comunicacion

1 \ N\ 21. Cantidad de negocios anteriores
10. Cumplimiento de los Procedimientos 5
o - . ] 22. Formacion
11. Reputacién y posicion en la industria ]
) 23. Acuerdos reciprocos
12. Deseo de negocio

Fuente: DICKSON, (1996).

Tabla 32
Criterios para el Proyecto de Importacion
Criterios para el proyecto de importacion y

comercializacion de bisuteria.

Precio

Tiempo de entrega
Cantidad minima de pedido
Capacidad de produccion

Forma de pago

Fuente: Elaboracién Propia
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Tabla 33
Criterios por cada Proveedor
. Cantidad .
. Tiempo de . Capacidad de
Proveedores Precio/coste entrega minima de produccion Forma de pago
pedido
A Yiwu Maida . . 300000 100% al colocar la
Crafts Co., Ltd. US$3.5por Unidad 45-60 dias 1000 PZS piezas/ mes orden de compra.
30% de depdsito
B Shenzhen Lekani . . 1000000 por adelantado,
Jewerly Co., Ltd. USS$ 3, @iponUnidad 30 dias 500 PZS piezas/mes 70% Balance antes
del envio.
. . i 30% de depdsito
C Yiwu Teem US$4.0 por Unidad 45 dias 1000 PZS 300R0qezas! por adelantado,
Jewerly Co., Ltd mes

70% Balance

Fuente: Elaboracién Propia

Tabla 34
Evaluacion de los Proveedores

Yiwu Maida Crafts Co, Ltd Shenzhen Lekani Jewerly  Yiwu Teemi Jewerly Co.,

Py Co., Ltd. Ltd
Ponderacion
Puntaje Ponderacion Puntaje Ponderacion Puntaje  Ponderacion
EreC'O/ cost 0.40 4 16 4 16 3 1.2
Tiempo de 0.25 1 0.25 3 0.75 2 05
entrega
Cant. Min. 0.25 1 0.25 3 0.75 1 0.25
de pedido
Cap. de 0.05 4 0.2 2 0.1 3 0.15
Produccion
Forma de 0.05 1 0.05 2 0.1 3 0.15
pago
Total 1.00 2.35 3.30 2.25

Fuente: Elaboracién Propia

Con los datos de la tabla 33 el mejor proveedor es Shenzhen Lekani Jewerly Co., Ltd.
Con precio menor de venta con respecto a los otros dos proveedores, también con una

puntuacion alta en tiempo de entrega en comparacion a los demas proveedores.
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3.4. ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION
3.4.1.ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION

GEOGRAFICA: Mujeres que habitan Arequipa Metropolitana

CONDUCTUAL: Mujeres que usualmente compren en promedio de 2 veces al mes y
de manera ocasional.

PSICOGRAFICA: Mujeres dependientes e independientes (preferentemente
independientes) en el manejo de su presupuesto, destinando un buen porcentaje de ello
a productos de arreglo personal. Jovencitas y mujeres con una vida social de moderada
a intensamente activa, pertenecientes NSE A, By C.

DEMOGRAFICA: Dirigido al publico femenino, mujeres entre 18 a 38 afios de edad
a mas, pueden ser solteras, casadas o de cualquier otro estado civil. Pueden ser

profesionales, estudiantes e incluso amas de casa (Alfaro, 2015).

3.4.2.ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO

Para el presente estudio, se realizara estrategias de posicionamiento que satisfagan a

la mujer peruana emprendedora que trabaja, estudia y que tiene interés por la moda,

por sentirse bien y sobresalir en su entorno y dar a conocer su belleza, para lograr que

esto suceda se brindara asesoria de moda antes, durante y posterior a la compra, la

asesoria consta de tres pasos importantes.

Mucha informacion y tips de moda sobre el uso de los productos en la pagina de ventas.

a. Enviar informacion sobre moda y tendencia por correo electronico y asi poder ver
nuestros productos.

b. Dar una buena atencién personalizada en el punto de atencion, capacitando al
personal con todo el conocimiento posible sobre el producto, que colores existen,
como combinarlos.

c. Servicio personalizado antes, durante y después de realizada la compra (Alfaro,
2015).
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3.4.3.MARKETING MIX

Nuestro producto necesita de una estrategia mixta, es decir, usaremos las tacticas de
push y pull. Nuestro producto no es nuevo pues ya existe en el mercado, por lo que no
necesitamos de una campafa de lanzamiento. Por tanto, debemos presionar al mercado
e introducirnos con fuerza (push). A largo plazo, creemos que nuestro producto puede
lograr posicionarse en el mercado debido a la personalizacion de este basandonos en
las preferencias de los clientes, por lo que pretendemos ser un concepto innovador en
el mercado ganando un publico fijo con campafias y promociones que marquen nuestra

personalidad de marca y ayuden a conocer a nuestros clientes logrando un feedback
(pull).

3.4.3.1. PRODUCTO

Los productos tienen referencia en dos aspectos como: novedad y variedad.
Variedad: Es definida como una cualidad importante en un negocio sobre un
producto, debe de tener diferentes formas, tipos, colores, tamafios, los cuales son
factores que dentro de nuestros productos a comercializar se vio por conveniente
tener dicha variedad, asi el cliente se sentira atraido y tendra mejores opciones
al momento de elegir un producto.

Novedad: Esta definida como algo que no existia, que no se usaba, que no se
conocia o existe, se usa o0 se conocia desde tiempo atrds. Se sabe que para la
apertura de un nuevo negocio sus productos deben de ser novedosos, siempre
estando a la vanguardia de la moda, lanzando diferentes productos por campafias,
temporadas.

Las caracteristicas de los productos importados seran:

Calidad: Es la conformidad de las especificaciones a los requisitos que debe
tener cada producto, se deben de ajustar a los clientes y no a lo que cree la
empresa, la empresa siempre tiene que ajustarse a muevas demandas, se debe ser
flexible y adaptarse a los cambios. La calidad es una fuente de ventaja

competitiva.
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o Piedras naturales

o Metales semipreciosos
o Cristales

o Madera

o Plasticos y Sintéticos (Reeves, 1994).

3.4.3.2. PRECIO

La politica de precios se definira en funcion del producto, ademas se fijaran
precios tomando como referencia los precios de la competencia donde jugara un
rol importante el poder de negociacién con los proveedores para la obtencion de
los mejores precios del mercado para poder obtener alta rentabilidad (Reeves,
1994).

Tabla 35
Precios Promedio de los Competidores
ISADORA  DOIT BISSU ™ PROMEDIO

Aretes 51.15 10.95 8.67 26.57 24.78
Collares 132.40 19.08 16.80 21.57 42.28
Anillos 25.92 12.45 9.50 16.40 16.43
Pulseras 64.90 9.62 8.04 21.40 25.07

Fuente: Elaboracién Propia

En la tabla 35 se hizo un sondeo por todas las empresas competidoras para saber
el precio de sus productos, se hizo un promedio por cada articulo el cual nos
brindé los precios promedio para Aretes S/. 24.78 soles, Collares S/. 42.28 soles,
Anillos S/. 16.43 soles, Pulseras S/.25.07, los cuales nos serviran para poder fijar

precios.
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3.4.3.3. PROMOCION

La promocion que se llevara a cabo:

e Mediante una Pagina Web se proporcionara un catalogo online que
permita ver los productos, precio, stock y colores.

e Mediante Influencer y/o youtubers que son conocidas en el ambito de
moda, maquillaje y estilo, se les proporcionara articulos para que ellas
puedan lucirlo y recomendarlo mediante una fotografia o un video, dando
a conocer a sus seguidores nuestros productos.

e Mediante las Redes Sociales, Facebook, Instagram, Twiter, ya que la
gran mayoria de personas estan navegando en las redes sociales, para

luego direccionarlos a nuestra pagina web (Comex, 2018).

3.4.3.4. PLAZA

La administracién del negocio y almacenaje se desarrollaran en la oficina
ubicada en la Calle Pert N°518 del Cercado en la Ciudad de Arequipa y el local
comercial de atencion al publico se realizara una evaluacion en el siguiente
capitulo (Comex, 2018).
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CAPITULO IV:

4. ESTUDIO TECNICO

4.1. LOCALIZACION DEL PROYECTO

La localizacion del proyecto determinara el éxito o fracaso del mismo, es por eso que es
de suma importancia la demanda. La ubicacion mas adecuada seria la que permita
maximizar el logro del objetivo definido del proyecto, lo cual es cubrir la mayor cantidad
de demanda para lograr una rentabilidad elevada. Para lo cual se tiene como locales
comerciales.

Para analizar la localizacion del proyecto se tomara dos aspectos: la Macro localizacion
donde se elige la regién o zona, y la Micro localizacion referida al lugar especifico, en la

cual se desarrollara el proyecto.

4.1.1.MACRO LOCALIZACION

El estudio esta enfocado para todas las mujeres que les guste comprar accesorios para

sentirse bien, la macro localizacién sera en la ciudad de Arequipa.

4.1.2.MICRO LOCALIZACION

El proyecto tiene como alternativas 5 lugares para poder apertura el negocio los cuales

son:
Tabla 36
Alternativas De Localizacion
Localizacion Alquiler
A Local Comercial en Cercado de Arequipa Mercaderes  S/.3500
B Local Comercial en la Av. Ejercito S/ 3000
C Local Comercial en Yanahuara S/.3000
D Local Comercial en el Mall Aventura Plaza S/.5000
E Local Comercial Cayma S/.3500

Fuente: Elaboracién Propia
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4.1.2.1. ACTORES DE LOCALIZACION

a. COSTO DE COMPRA O ALQUILER: Este aspecto se relaciona con la
ubicacion. El costo va a depender si es una zona comercial o altamente
transitada, a su vez también tendra ventajas notables. Es importante
encontrar el equilibrio entre el costo y las ventajas que se puede obtener
con la ubicacion del local. Mientras mas sea transitada un local comercial,
mayor serd el acceso a los clientes potenciales.

b.  UBICACION: Este aspecto es importante ya que definira la rentabilidad
del proyecto, la probabilidad de ventas por la afluencia de del publico, y
por ende el negocio y marca de la empresa sera mas conocido, y quedara
en la mente del consumidor.

c. TAMANO DEL LOCAL: Este factor es importante ya que los productos
necesitan ser exhibidos en un local amplio por la variedad de sus modelos,
por consiguiente, los clientes deben de sentir cémodos al momento de
probarse y percibir cada producto. Dentro del local también se vera la
luminosidad para poder apreciar la variedad de los productos.

d. SEGURIDAD: este factor es importante ya que, al importar diferentes
productos, el local comercial estara llena de estos, lo cual es una
preocupacion el cuidado y seguridad de la misma, ya que también de esta
forma protegemos a nuestro cliente a hacer sus compras.

e. FACIL ACCESIBILIDAD: Este factor da a conocer la accesibilidad del
local para el cliente, y que este a la vez pueda ubicarse facilmente. La
accesibilidad a cualquier local comercial es importante ya que el cliente

pueda ubicarlo con facilidad (Baca, 2001).
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4.1.2.2. ESCALA DE PONDERACION DE LOS FACTORES
Tabla 37
Escala de Ponderacién de los Factores
Ponderacién de Factores
Muy Bueno

Bueno

Regular
Mala

Muy Mala
Fuente: Elaboracién Propia

R N W b~ O

4.1.2.3. PONDERACION DE CADA FACTOR

Tabla 38
Ponderacién por cada Factor

Factores de localizacion Ponderacion
Costo de Terreno 40
Ubicacion 40
Tamario del Local 20
Seguridad 10

Facil accesibilidad 30
Fuente: Elaboracion Propia

4.1.3.SELECCION DE MICRO LOCALIZACION

Tabla 39
Seleccion de Micro localizacién

Factores de

Alternativas de localizacién Ponderacién  Escala de calificacion

localizacion

Local _ComerC|aI en Cercado de Costo de Terreno 40% Muy Bueno 5
Arequipa Mercaderes

Local Comercial en la Av. Ejercito Ubicacion 40% Bueno 4
Local Comercial en Yanahuara Tamafio del Local 20% Regular 3
Local Comercial en el Mall Sequridad 10% Mala 5
Aventura Plaza

Local Comercial Cayma Facil accesibilidad 30% Muy mala 1

Fuente: Elaboracién Propia
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Tabla 40
Resultados de la Ponderacion

Alternativas de localizacion

Calificacion no ponderada Calificacion ponderada
Factores de localizacion Ponderaciéon | A B C D E A B C D E
Costo de Terreno 40% 5 4 3 4 3 2 16 1.2 |16 1.2
Ubicacion 40% 5 4 3 3 2 2 16| 12 [(12] 0.8
Tamafio del Local 20% 3 3 2 4 1 12 (12| 08 (16| 04
Seguridad 10% 4 3 2 4 2 16 | 12| 08 |16 0.8
Facil accesibilidad 30% 4 3 2 4 2 16 | 12| 08 |16 0.8
Total 84 |1 68| 48 |76 4

Fuente: Elaboracién Propia

4.1.4.MICRO LOCALIZACION OPTIMA

De acuerdo a la tabla de resultados de ponderacion se puede apreciar que
cuantitativamente y cualitativamente la apertura de un local comercial de bisuteria en

un lugar 6ptima seré el centro de la ciudad de Arequipa.

4.2, TAMANO DEL PROYECTO

Representa la capacidad Optima de instalacion entre las areas de administracion y

comercializacion.

4.2.1.RELACION TAMANO- MERCADO

Para definir el tamafio de la planta es importante tener en cuenta que requiere el

mercado, para poder identificar que distribucion se necesita para que el proyecto sea
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viable, es impdrtate proyectar la demanda a largo plazo. El negocio pretende abarcar

el 1% como cuota de mercado.

4.2.2.RELACION TAMARNO TECNOLOGIA

Debido a que el proyecto pertenece al sector de comercializacion, la tecnologia no es
un limitante para el proyecto, sin embargo, se tomara en consideracion el software para

la atencidon del consumidor.

4.2.3.RELACION TAMANO FINANCIAMIENTO

La inversién total del proyecto es de S/. 85,043.47 la cual sera cubierta con un 37% de
aporte propio y el 63% financiamiento externo por la Caja Sullana. De acuerdo a los

recursos financieros se elegira el tamafio del proyecto.

4.3. PROCESO LOGISTICO

El propoésito principal de la empresa sera la comercializacion de los productos de
bisuteria, ya que no existe un proceso producto ya que los productos seran importados de
la China. A continuacién, se mostrara el proceso mediante el diagrama de operaciones y

canal de distribucion.
4.3.1.CANAL DE DISTRIBUCION

El presente canal de distribucion muestra el proceso general para la comercializacion
de los productos de bisuteria desde el importador hasta la comercializacion al

consumidor final.

Productor/ - Consumidor
> Importador >> Comecializador >> Final >

Figura 20. Canal de Distribucion para la Comercializacion de Bisuteria en Arequipa.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPQSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM DE SANTA MARIA

4.4, ORGANIZACION Y ADMINISTRACION
4.4.1.CONSTITUCION DE LA EMPRESA
4.4.1.1. BUSQUEDA Y RESERVA DEL NOMBRE

a. BUCAR NOMBRE DISPONIBLE: Acudir a una oficina registral
SUNARP (Superintendencia Nacional de los Registros Publicos), y
verificar que no exista en el mercado el nombre de la empresa o razon
social igual al que queremos poner. Después de realizada la busqueda y
confirmar que no existe nombres iguales al que se quiere utilizar, entonces
se procede a reservar el nombre de la empresa, la cual se efectuara la

reserva dentro de un plazo de 30 dias.
b. TIPO DE EMPRESA A CONSTITUIR: Se debera de elegir un tipo de

empresa para lo cual se muestra en la tabla los tipos de empresas, segln

sea la conveniencia de la empresa (Boucher, 1995).
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Tabla 41

Tipos de persona Juridica

Tipo de persona
Juridica

Cantidad de
Accionistas/Socios

Organizacion

Se establece:
-Junta General de

Capital

Capital definido por aportes de cada

Sociedad Andnima Minimo:2 o socio. Se debe de registrar las
- o Accionistas. ) ] )
(S.A) Maximo: Ilimitado ) acciones en el Registro de Matricula
-Gerencia )
. : de Acciones.
-Directorio

Se establece:

-Junta General de

Capital definido por aportes de cada

Sociedad Anénima Minimo:2 . socio. Se debe de registrar las
77 Accionistas. : ) )
Cerrada (S.A.C) Méaximo: 20 ] acciones en el Registro de Matricula
-Gerencia ]
- ! de Acciones.
-Directorio
Sociedad : -
] = Capital definido por aportes de cada
Comercial de Minimo:2 Normalmente ) o ]
. . N socio. Se debe inscribir en Registros
Responsabilidad Maximo: 20 empresas familiares. o
o Publicos.
Limitada (S.R.L)
Empresa
o Una sola persona _ o o
Individual de o { Capital definido por aportes del Unico
Méaximo: 1 figura como Gerente

Responsabilidad
Limitada (E.I.R.L)

General y Socio.

aportante.

Fuente: Gobierno del Per( (2018)
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c. PRESENTAR LOS DOCUMENTOS EN LA SUNARP: Presentar DNI y
Formulario de solicitud de Reserva de Nombre de persona Juridica. Este
formulario permite colocar tres opciones de nombres. Si el primer nombre
esta libre, te conceden la reserva. De lo contrario, el registrador realizara
la busqueda del segundo nombre, y asi sucesivamente hasta encontrar un
nombre disponible dentro de las 3 opciones que hayas indicado. Una vez
que te dan una de las opciones, las deméas quedan descartadas.

d. REALIZAR PAGO: El pago por reserva de nombre es de S/. 20.00 e
inscripcion S/. 44.00.

Tabla 42

Costo de inscripciéon de nombre

Detalle Costo
Reserva De Nombre S/.20.00
Inscripcion S/1.44.00
Total S/.64.00

Fuente: SUNARP. Elaboracion Propia

Por otro lado segun la Sunarp se puede constituir e inscribir la empresa en la
Sunarp mediante el SID-Sunarp, plataforma digital a través de la cual se puede
iniciar el procedimiento registral electronicamente sin necesidad de llenar
formularios fisicos ni acudir a una oficina de la Sunarp. Para ello se debe de
ingresar a través de https://www.sunarp.gob.pe/w-sid/index.html, registrarte en
el sistema que te proporcionara un usuario y clave-, y seleccionar el icono
Solicitud de Constitucion de Empresas (Sunarp, 2019).
4.4.1.2. ELABORACION DE LA MINUTA

Segun las normas legales y acuerdos de ley de sociedades, los miembros o solo
una persona pueden constituir una empresa, la cual manifiesta su voluntad de
constituir con todos los acuerdos que determinen. Dentro de la cual se debe
detallar de manera amplia multiples actividades comerciales, lo cual permitira
importar todo tipo de producto. La elaboracion se debe de realizar en una

Notaria.
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Tabla 43

Costo de elaboracion de la minuta y notariales

Detalle Costo

Elaboracion de la minuta S/.200.00

Elevar la minuta a escritura S/. 150.00

Servicio de notario publico S/.200.00

Otros gastos legales S/.300.00

Total S/.850.00

Fuente: Notaria Begazo Delgado Elaboracion propia

Los costos notariales se sacaron de la notaria Begazo Delgado ubicado en
Jerusalén N° 124 OF. 3- B, ubicado en el cercado de Arequipa, nimero de
teléfono 054285527.

4.4.1.3. APERTURA DE UNA CUENTA BANCARIA

Se debe de apertura dos cuentas, una en ddlares para las trasferencias de dinero
a nuestro proveedor, y otra en soles para operaciones realizadas en el pais; como
Pago por él envié de la mercaderia, lo cual nos brindara mayor seguridad para

ambas partes.

4.4.1.4. INSCRIBIR LA ESCRITURA PUBLICA EN REGISTOS PUBLICOS

Una vez redactada la minuta y firmada por los socios, ante el notario publico se
genera una escritura publica de constitucion, donde ademas se debe adjuntar el
comprobante de depdsito (si el aporte fue dinero), inventario de los bienes (si el
aporte fue en bienes). Enseguida se lleva la escritura publica a la oficina de
Registros Publicos. La empresa existe a partir de la suscripcién en los registros
publicos (Sunarp, 2019).
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4.4.1.5. NUMERO DE RUC
Luego de obtener la escritura de constitucion, se debe de acudir a cualquier
agencia de la SUNAT, portando su documento de identidad el representante legal
para que tramite la obtencion de su Registro Unico de Contribuyente (RUC), lo
que le permitira utilizarlo para el pago los impuestos, también se debe de elegir
el régimen tributario al cual nos vamos a acoger, lo cual depende de las ventas

que se planea realizar (Sunat, 2018).

ASPECTO TRIBUTARIO

a. Impuesto a la Renta: Tercera Categoria
La empresa se acoger al régimen General del Impuesto a la Renta, el calculo
del Impuesto a la Renta Anual se efectla aplicando a la tasa del 30% a la
utilidad generada al cierre de cada afio; este calculo se realiza en la
Declaracion Jurada anual del impuesto a la RENTA, la cual se presenta
dentro de los tres primeros meses del afio siguiente, de acuerdo al
cronograma de pagos dispuesto por la SUNAT. La declaracion y pagos
mensuales que son considerados pagos a cuenta se descuentan al momento
de calcular el impuesto definitivo.
Un dato importante al momento de ingresar los datos a la Ficha RUC, se debe
de actualizar el campo que dice “IMPORTADOR” dentro de la casilla de
“ACTIVIDAD DE COMERCIO EXTERIOR”.

b. Impuesto General a las Ventas (IGV)
El IGV se determinara mensualmente restandole el impuesto bruto el crédito
fiscal sobre las ventas del periodo menos el total del impuesto pagado en las

compras, la tasa del impuesto es del 18% (Sunat, 2018).

4.4.1.6. LEGALIZAR LIBROS CONTABLES

Se compra los libros contables necesarios, eso depende del régimen tributario al
cual nos hayamos acogido para luego llevarlo a la notaria a que sean legalizados

por un notario pablico (Sunat, 2018).
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4.4.1.7. INSCRIBIR TRABAJADORES A ESSALUD

En este paso se registra a todos los trabajadores al Seguro Social de Salud a
través de un formulario que se puede obtener en la SUNAT.
La empresa aportara al seguro social el 9% del total de la planilla de empleados

desde su funcionamiento (Sunat, 2018).

4.4.1.8. LICENCIA MUNICIPAL

Se debe de acudir a la Municipalidad de la Ciudad de Arequipa para poder
tramitar la obtencion de la licencia de funcionamiento.
Se deben de presentar los siguientes documentos:

o Fotocopia de RUC

o Certificado de Zonificacion (Zona comercial, industrial, residencial,

etc.

o Croquis de la ubicacion del negocio

o Copia del contrato de alquiler o titulo de propiedad del local

o Copia de la Escritura Publica

o Recibo de pago por derecho de licencia

o Formulario de solicitud (Sunat, 2018).

4.4.2.ESTRUCTURA ORGANICA Y FUNCIONES
4.4.2.1. GERENTE

Es la persona natural que esta a cargo de la direccion y/o coordinacion de la
empresa, asi también como su control, evaluacidn, seguimiento y planificacion.

También esta encargado de los tramites de importacion.
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4.4.2.2. CONTADOR

Es la persona natural que es responsable de la planificacion, coordinacion y
organizacion de todas las areas contables, ya que el objetivo es consolidar los
estados financieros para la organizacion. Coordina y establece politicas
relacionadas al area contable; asegurandose que se cumplan todos los principios

de contabilidad. Elabora y controla los presupuestos y costos de la empresa.

4.4.2.3. VENDEDORES

La labor de un vendedor es muy amplia ya que antiguamente solo se dedicaba a
vender y brindar un buen servicio, en la actualidad un vendedor tiene que tener
diferentes habilidades para poder lograr objetivos de venta, como empatia con la
gente, captar nuevos clientes, carismatico, atento a las necesidades de los
clientes, lo cual lo llevara a logros determinados en volimenes de venta, que
generara determinada utilidad para ambos, tanto para la empresa como para el

vendedor.

4.4.2.4. CAJERO:

La persona encarga de la recepcion, manejo y custodia del dinero, verificando si
el monto y el dinero son correctos, a su vez es responsable del registro de las

operaciones en el sistema (Dickson, 1996).
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4.4.4.CUADRO DE ASIGNACION DE PERSONAL

Tabla 44
Asiganacion del Personal
Detalle Reénr .ulzgen. AFf?{(g NP Essalud 9% m;_r?stsfal Total anual
Gerente General 1,800.00 234.00 162.00 2,196.00 26,352.00
Vendedor 930.00 120.90 83.70 1,134.60 13,615.20
total 2,730.00 354.90 245.70 3,330.60 39,967.20

Fuente: elaboracién propia

En la tabla 44 se muestra los beneficios y derechos considerados en el Régimen
General. Se utilizara otra modalidad para el contador que sera cuarta categoria (recibos
por honorarios).

Tabla 45

Asignacion de personal 4ta categoria

Detalle Sueldo mensual Total mensual Total anual
Contador 600.00 600.00 7,200.00

Fuente: elaboracion propia

4.5. PROCESO DE IMPORTACION

4.5.1.PLAN DE IMPORTACION

4.5.1.1. SELECCION DEL PRODUCTOS

Para este negocio que se dedicara a la importacion y comercializacion de
productos novedosos y baratos de bisuteria, se vio por conveniente importar
productos de China por un precio bajo los cuales estan representados por la
partida arancelaria 7117.90.00.00

Las medidas impositivas para las mercancias de la sub partida nacional
7117.90.00.00 establecidas para su ingreso al pais se muestran en la tabla
(Cisneros, 2011).
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Tabla 46
Arancel y Restricciones para la Partida Arancelaria 711790000
Gravamenes Vigentes Valor
Ad/ Valorem 0%
Impuesto Selectivo al Consumo 0%
Impuesto General a las Ventas 16%
Impuesto de Promocién Municipal 2%
Derechos Especificos N.A
Derecho Antidumping N.A
Seguro 3%
Sobretasa 0%

Fuente: Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria (SUNAT).

En esta partida arancelaria se pueden observar manufacturas de piedras preciosas
naturales, sintéticas o reconstituidas. No existen restricciones de inspeccion, no
existen prohibiciones de ingreso de la mercaderia, no existen prohibiciones de
salida de la mercaderia, no existen descripciones minimas para esta partida.

Esta partida segin el TLC entre Per( y china firmado el 19 de setiembre de 2011,
dicho acuerdo permite obtener mejor acceso a un mercado, donde el Ad/ Viorem
para dicho caso es del 0% para la bisuteria, el cual ayudaria mucho en los costos

de compra para este proyecto.

4.5.1.2. SELECCION DE LOS OPERADORES Y/O AGENTES

a. Agente de carga: Es el que recibira y realizara el embarque, consolida des
consolida la carga, es un operador de transporte multimodal. Para el
negocio se ve por conveniente solicitar los servicios de un agente de carga

los datos se presentan en la tabla 47.
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Tabla 47
Agente de Carga
Agente de Carga
Agente: 0012 — EXPRESS TRANSPORTS S.A
Direccion: CALLE LOS GORRIONES 130 URB.LA CAMPINA
Jurisdiccién: 118 - MARITIMA DEL CALLAO
Documento: 4 — 20513171651
Teléfono: 2514040
Estado: 00 - HABILITADO

Fuente: Superintendencia Nacional De Administracion Tributaria Sunat

b. Agente de Aduanas: Es la persona natural o juridica, la cual esta
debidamente autorizado por la SUNAT, que actla ante los organismos
competentes (Aduanas, ministerios y demas entes privados o publicos) en
nombre y por cuenta de una tercera que contrata sus servicios y le otorga
un poder autenticado y permanente, para realizar los tramites de una
operacion de importacién, exportacion o transito. En la tabla 48 se hizo
un analisis que muestra un listado de empresas que brindan este servicio
de Agente de Aduanas (Sunat, 2018).

Tabla 48
Lista de Agentes de Aduanas
) ) Cod.
Cadigo Razon Social o Estado
Jurisdiccion

0012 EXPRESS TRANSPORTS S.A. 118 HABILITADO
0018 TICAL SHIPPING PERU S.A.C. 118 HABILITADO
0030 NEW TRANSPORT S.A. 118 HABILITADO
0033 HI TECH AIR SHIPPING DEL PERU S.A.C. 118 HABILITADO
0054 TLI TRANSPORTES S.A.C. 118 HABILITADO
0057 CHOICE CARGO S.A.C. 118 HABILITADO
0060 A.HARTRODT PERU S.A.C 118 HABILITADO
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0069 DHL GLOBAL FORWARDING PERU S.A. 118 HABILITADO
0072 PANALPINA TRANSPORTES MUNDIALES S A 118 HABILITADO
0084 TRANSBER S.A.C. 118 HABILITADO

Fuente: Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria (SUNAT).

4.5.1.3. COMERCIO INTERNACIONAL
Los Incoterms: Son téerminos internacionales de comercio, los cuales establecen
reglas internacionales para la interpretacion de los términos utilizados en el
comercio internacional. Asi se podran evitan incertidumbre derivadas de las
distintas interpretaciones de tales términos en diferentes paises.
Regulan: Cuatro aspectos; la forma y lugar de entrega de la mercancia, la
transmision de riego, quien asume el costo de traslado de las mercancias,
obligacion de realizar el despacho aduanero.
Negociacion: Se establecen clausulas internas en un contrato de compra venta,
la situacién de la mercancia, la garantia, la cancelacion del pago, el traspaso de
propiedad y el incumpliendo de compromisos del contrato de compra entre otras
que estan fuera de su regulacion de los incotemrs.
Eleccién del incoterm: Para nuestro caso de importacion se elegira el incoterms
FCA ya que se hizo una modificacion en los incoterm 2010 acerca de que cuando
la mercancia no viaja en contenedor no se deben de utilizar los incoterms FOB
y CIF, si no sus homologos FCA y CIP (MEF, 2019). El incoterm FCA significa
que el vendedor entrega la mercancia previamente despachada de exportacion al
transportista elegido (transitorio, naviera, aerolinea, etc.) por el comprador
en lugar convenido. Este punto condiciona las obligaciones de carga y descarga
de la mercancia. En este sentido, si la entrega se lleva a cabo en las instalaciones
del vendedor, es éste quien asume el coste de la carga en el medio de transporte,

mientras que, si se realiza en cualquier otro sitio, el vendedor no es responsable.
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Figura 22. Transferencia de Responsabilidad
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Tabla 49
Obligaciones del vendedor y comprador para el incoterm FCA
Obligaciones del VVendedor Obligaciones del Comprador

e Suministrar mercancia y factura | Pagar el precio de la mercancia segun

comercial segln contrato. contrato.
e Obtener licencias, autorizaciones Yy |e Despachar de importacion la mercancia,
similares. pagando los impuestos Yy derechos
e Despachar de exportacion la mercancia. respectivos y obteniendo las licencias y

e Correr con el riesgo de pérdida o | similares que sean menester.
dafio hasta la entrega de la mercancia. e Contratar y pagar el transporte de la

e Pagar gastos de la mercancia hasta su| mercancia desde el lugar de entrega
entrega, incluyendo  despacho de | convenido, asi como los costes desde ese
exportacion y otros dispendios |  punto.
exigibles a este respecto. e Aceptar la entrega de la mercancia.

e Prestar al comprador la ayuda necesaria [ Cubrir  los riesgos de dafio y
para  conseguir  eldocumento de| perdidadesde la entrega por parte del
transporte (B/L o similar) o mensaje | vendedor.
electrénico equivalente.

e Entregar la mercancia al agente
transportista en el lugar acordado, cosa
gue ocurre cuando:

o La mercancia ha sido cargada en el
medio de transporte proporcionado por
el transportista si el lugar acordado son
las instalaciones del vendedor.

o Si el lugar acordado es diferente al
anterior, cuando la mercancia es
puesta a disposicion del transportista
(u otra persona designada por el
comprador) en el medio de transporte
del vendedor sin ser descargada. Si no
se acuerda el punto especifico dentro
del lugar acordado, y si hay diversos
disponibles, el vendedor puede
escoger el que prefiera.

Fuente: Elaboracién propia
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4.5.1.4. DOCUMENTOS NECESARIOS PARA IMPORTAR

Los documentos son importantes al momento de realizar una importacion, como
importador se debe de estar siempre en comunicacion con el proveedor respecto
al contenido de la factura comercial, con los certificados requeridos, con las
clausulas del contrato de compra y venta internacional y los términos de entrega,

para tener una importacion eficaz y eficiente (Quispe, 2013).

Tabla 50

Documentos necesarios para el desaduana miento de las mercancias importadas

IMPORTACION DEFINITIVA FOB

MENOR A $2000

IMPORTACION DEFINITIVA FOB

MAYOR A $2000

e Factura Comercial

e Documento de Embarque “Conocimiento
de Embarque Maritimo”

e Pdliza o Certificado de Seguro

e Paking List

e Declaracion Simplificada de Importacion

e Volante de despacho

e Guia de entrega de documentos

e Autorizaciones especiales” en caso de
mercaderia restringida”

e Otros Documentos

e Factura Comercial

e Documento de Embarque

e Pdliza o Certificado de Seguro

e Declaracion Simplificada de Importacion
“A%

e Declaracion del valor Aduana “B”

e Formato “C”

e Volante de despacho

e Guia de entrega de documentos

e Autorizaciones especiales

e Otros Documentos

Fuente: Quispe, V. (2013).
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4.5.1.5. MODALIDAD DE IMPORTACION

Despacho Simplificado de Importacion: Para muestras sin valor comercial,
obsequios que no superen los US$ 1,000 (un Mil Doélares Americanos) o
mercancias cuyo valor no exceda los US$ 2,000 (Dos Mil Délares Americanos).
Se requiere usar la Declaracion Simplificada de Importacién (DSI). Puede
realizarse en forma directa o con intervencion de un despachador de aduana.
Seglin SUNAT (2018).

Importacion Definitiva: Cuando el valor de la mercancia sea superior a los US$
2,000.00 (Dos Mil Dolares Americanos). Se requiere usar la Declaracion
Aduanera de Mercancia (DAM) y es requerida la intervencion de un despachador
de aduana (operador del comercio exterior que actla como intermediario del
proceso).

Para nuestro estudio se elegira una importacion definitiva ya que se contara con
un operador logistico el cual nos ayudara a realizar las importaciones de China
por la cantidad de producto que se comprara (MEF, 2019).
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4.5.1.6. DIAGRAMA DE IMPORTACION DEFINITIVA
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Figura 23 Diagrama de importacion definitiva-etapa de pre despacho
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Figura 24 Diagrama de importacién definitiva-etapa de despacho
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4.5.2.PROCEDIMIENTO DE IMPORTACION

Uno de los regimenes mas utilizados en el comercio internacional es el régimen de
importacion definitiva el mismo que permite el ingreso legal de mercancias
provenientes de China, para ser destinadas al consumo, para ello el importador debe
de cumplir estas formalidades.

a. PRIMER PASO: Cotizacion
Se debe de realizar una cotizacion de los productos a importar, esto se puede realizar
via email, donde la cotizacion sera enviada por medio de un Courier o directamente a
nuestro correo, indicando el precio, la variedad de productos y cuantas unidades como
minimo necesita para importar a un precio bajo.

b. SEGUNDO PASO: Requisitos Previos

Una vez que ya sabemos cual ser a nuestro producto a importar en este caso sera
bisuteria debemos de tener en cuenta que se necesitara un agente de aduana que nos
facilitara realizar los trdmites como la declaracion aduanera, entre otros documentos,
ante la aduana, ministerios y otras instituciones que sugiera la importacion.

c. TERCER PASO: Destino Aduanero

El importador debe de coordinar con el agente aduanero la declaracién aduanera de
mercancias (DAM). Realizado este tramite, debe de realizar el pago de aranceles, IGV
y otros tributos aplicables a la importacion definitiva.

d. CUARTO PASO: Asignacion del Canal, recepcion y registro documentario.

Luego de la cancelacion de la deuda tributaria, se podra visualizar en la pagina web

de la Sunat o mediante aviso electrénico la asignacién del canal que determina el

tipo de control para la declaracion Unica de Aduanas, pudiendo ser:

o Canal Verde: Donde las declaraciones no requieren revision documentaria, ni
reconocimiento fisico por lo que las mercancias son de libre disponibilidad
una vez cancelados los derechos arancelarios y demas tributos.

o Canal Naranja: Donde las declaraciones (aleatoriamente) seran sometidas a
una revision documentaria.

o Canal Rojo: Donde las declaraciones requeriran un reconocimiento fisico.
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Recepcion y registro documentario, el despachador de aduana presentara la DAM
seleccionada a los canales naranja y rojo, adjuntando los documentos sefialados en el
rubro REQUISITOS, los cuales deberan ser legibles, sin enmiendas y estar
debidamente foliados y numerados mediante refrendadora.

Si toco canal verde, entonces el importador debe de estar listo para recoger la
mercaderia del terminal de almacenamiento. Si toco canal naranja, significa que el
importador en coordinacion con el agente de aduana, debe de presentar la
documentacion de la carga para que sea revisada. En caso sea el canal rojo, el
importador debe de coordinar con el agente aduanero para la revision documentaria de
la carga y coordinar con el terminal de almacenamiento para la realizaciéon de la

revision fisica, lo cual traera consigo unos costos adicionales (Gonzales, Y. 2007).

4.5.3.LOGISTICA
4.5.3.1. CADENA DE IMPORTACION (DFlI)

La Distribucion Fisica Internacional es el proceso logistico para situar un
producto en el mercado internacional, el objetivo principal es reducir al maximo
los tiempos, costos y riesgo durante el trayecto desdé el punto de origen al punto

de destino. La cadena del DFI se inicia con la eleccion del Incoterm.
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4.5.4.COSTOS DE IMPORTACION

Tabla 51

Costos de Importacion
ICI\(/I) §88$£§ ION % Usb S/.
FOB 13,365.00 43,703.55
(F)_'gge/f('\g")a”“mo uUsb 0.26 130.00 425.10
CFR 13,495.00 44,128.65
Seguro (3% FOB) 0.03 400.95 1,311.11
CIF 13,895.95 45,439.76
Ad/Valorem - - -
IGV 0.16 2,223.35 7,270.36
IPM 0.02 277.92 908.80
Percepcion (Primera 0.10 1,639.72 5,361.89
Importacion)
Derechos de Aduana 4,140.99 13,541.05
Desestiva y Descarga 250.00 817.50
gz]s;gz ;;?Qsporte en destino, 150.00 490.50
Documentos de Aduana 20.00 65.40
Vistos Buenos 260.00 850.20
Gastos operativos 200.00 654.00
Comision Agente de Aduana 150.00 490.50
Transporte Nacional 100.00 327.00
Otros Gastos 100.00 327.00
Gastos logisticos 1,230.00 4,022.10
Total DFI 5,901.94 19,299.35

Fuente: TRANSGROUP ADUANERO S.A.C. Elaboracion propia

En la tabla 51 se detallan todos los costos que se consideran en la logistica
internacional, los cuales serviran para poder determinar los precios totales en el plan

financiero. El tipo de cambio utilizado es de 3.27 acorde al mercado.
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45.4.1. FIJACION DE PRECIOS

La fijacion de precios consiste en establecer el precio con el que se
comercializara el producto. Para poder fijar precios de los productos de
importacion de bisuteria desde China y su comercializacion en el Peru, se tomara
como base el costo FOB, costos logisticos y el margen de ganancia y como una
linea de referencia se utilizara los precios de la competencia, los precios que se
fijaran serén similares, pero en cuanto al servicio, calidad y disefio los productos
seran completamente con un valor agregado que permitira a la empresa competir

en el mercado.

Tabla 52
Precio FOB
DETALLE PRECIO
Aretes $1.50
Collares $3.00
Anillos $1.00
Pulseras $1.00

Fuente: Elaboracién propia

En la tabla 52 se muestra los precios cotizados con el proveedor Shenzhen
Lekani Jewerly Co., Ltd. por producto, los cuales nos serviran para poder saber

nuestro valor de venta al publico.

4.5.5.MEDIOS DE PAGO Y GARANTIAS

Usualmente los fabricantes chinos solicitan como medio de pago transferencias
bancarias, con el 30% por adelantado y el 70% contra documentos de embarque, estas

transferencias se hacen efectivas en un plazo de alrededor de 48 horas.
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4.55.1. CONTRATO DE COMPRAY VENTA:
El empresario chino es de las personas que prefiere negociar frente a frente para
generar confianza mutua; es asi que la negociacion se realizard a distancia a
través de internet indicando con cartas de presentacion enviadas por e-mails
seguida por sesiones por la plataforma Skype, para poder tener mejor contacto

con el proveedor chino.

Informacion que se debe de considerar en el contrato son los siguientes:

1.  Informacién del comprador y vendedor

2. Descripcion de la mercancia (bien detallada en material, funcionamiento,
medidas, entre otros aspectos importantes para el comprador y vendedor)
El precio(Incoterm)

Condiciones de pago

Plazo de entrega

Lugar de llegada

Tramite aduanero de exportacion (Proveedor)

Embalaje

© o SpsF e @

Legislacion y jurisdiccion aplicable
10. Fijacién de dafio y perjuicios

11. Condiciones de entrega de documentos
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CAPITULO V
5. ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

En este punto se ha determinado la inversion y el financiamiento del proyecto, con ellos

proyectando los estados financieros que nos brindaran evaluacion econémica y financiera

5.1. INVERSION DEL PROYECTO

A continuacion, se detallan las inversiones que se requieren para la puesta en marcha del

proyecto.

5.1.1.INVERSION FIJA TANGIBLE

Tabla 53
Inversion Fija Tangible

Detalle Cantidad Precio Unitario  Total
Caja registradora 1 800.00 800.00
Mostrador 1 300.00 300.00
Maquina etiquetadora manual 1 265.00 265.00
Panel Ranurado 8 250.00 2,000.00
Ganchos Blisteros 10 cm 200 2.00 400.00
Exhibidores 2 800.00 1,600.00
Estanterias 4 150.00 600.00
Total 2,567.00 5,965.00

Fuente: Elaboracién Propia

En la tabla 53 se presenta la inversidn de activos constituidos por servicios o derechos adquiridos

gue son importantes para la apertura del negocio que suma una cantidad de S/. 5,965.00.
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5.1.2.INVERSION FIJA INTANGIBLE

Tabla 54
Inversion Fija Intangible
Detalle Monto Unit. Monto total
Garantia del alquiler (3 meses) 2,500.00 2,500.00
Registrar nombre 20.00 20.00
Inscripcion 44.00 44.00
Elaboracion de la minuta 200.00 200.00
Elevar la minuta a escritura 150.00 150.00
Servicio de notario publico 200.00 200.00
Otros gastos legales 300.00 300.00
Total 3,414.00

Fuente: Elaboracién Propia

En la tabla 54 se presenta la inversion de activos intangibles que son importantes para

la apertura del negocio que suma una cantidad de S/. 3,414.00.

5.1.3.CAPITAL DE TRABAJO

Tabla 55

Capital de Trabajo

Descripcion Monto Unitario Monto Total
Mercaderia (INSUMO)FOB 43,703.55 43,703.55
Costos DFI 19,299.35 19,299.35
Gasto de Ventas 1,224.60 3,673.80
Caja chica 500.00 1,500.00
Gasto Administrativo 2,496.00 7,488.00
TOTAL 75,664.70

Fuente: Elaboracién Propia

Para realizar el calculo de capital de trabajo se cotizo la mercaderia para tres meses ya
que la importacion se realizara trimestralmente, los costos de DFI, también se

calcularon en funcion a las importaciones, el gasto de ventas, gastos administrativos
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se calculd para tres meses y la caja chica se calculd para tres meses para cualquier

imprevisto que tenga la empresa al iniciar sus operaciones.

5.1.4.INVERSION TOTAL

Tabla 56
Inversion Total

DETALLE TOTAL %
Inversion tangible 5,965.00 7%
Inversion intangible 3,414.00 4%
Capital de trabajo 75,664.70 89%
Total inversion 85,043.70 100%

Fuente: Elaboracién Propia

En la tabla 56 se muestra la inversidn total requerida para el proyecto, la cual es
S/. 85,043.70 se observa que el mayor porcentaje esta representado por el capital de
trabajo con un 90% ya que se incurre mucho en el pago de impuestos de importacion

y la mercaderia tiene que estar pagada al 100%.

5.2. FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

En este punto se definira cuales seran los aportes y fuentes de financiamiento para el

proyecto, asi como sus condiciones.

5.2.1.FUENTES DE FINANCIAMIENTO Y CONDICIONES

Tabla 57

Financiamiento de activos fijos
Entidad Financiera Caja Sullana
Principal 59,234.39
Tasa tcea 18%
Tasa mes 1.38%
Afos 2
Periodos 24
Cuota S/.2,916.17

Fuente: Elaboracién propia
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5.2.2.ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

La inversion total asciende a S/. 85,043.70 de los cuales el 37% seré aporte propio,
esta contribucion sera efectuado por los socios del proyecto, y el 63% que es S/.
52,965.29 serd financiado, se ha determinado que la institucion financiera seré la Caja

Sullana quien financiara con una tasa de interés del 18%.

Tabla 58
Estructura de Financiamiento
MONTO A.PROPIO 0

DESCRIPCION MONTO TOTAL 57| 05 A. PROPIO % F. EXT F.EXT.%
I.E. TNGIBLE 5,965.00 100% 5,965.00 100% 0.00 0%
I.F.INTANGIBLE 3,414.00 100% 3,414.00 100% 0.00 0%
CAPITAL DE
TRABAIO 75,664.70 100% 22,699.41 30% 52,965.29 70%
TOTAL 85,043.70 100% 32,078.41 38% 52,965.29 62%

Fuente: Elaboracién propia
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5.2.3.CRONOGRAMA DE AMORTIZACION

Tabla 59
Cronograma de Amortizaciones
PERIODO PRINCIPAL INTERES AMORTIZACION CUOTA

0 S/. 52,965.29

1 S/. 51,088.67 S/. 730.92 S/. 1,876.62 S/. 2,607.54
2 S/. 49,186.16 S/. 705.02 S/. 1,902.52 S/. 2,607.54
3 S/. 47,257.39 S/. 678.77 S/.1,928.77 S/. 2,607.54
4 S/. 45,302.00 S/. 652.15 S/. 1,955.39 S/. 2,607.54
5 S/. 43,319.63 S/. 625.17 S/. 1,982.37 S/. 2,607.54
6 S/. 41,309.90 S/. 597.81 S/. 2,009.73 S/. 2,607.54
7 S/. 39,272.43 S/. 570.08 S/. 2,037.46 S/. 2,607.54
8 S/. 37,206.85 S/. 541.96 S/. 2,065.58 S/. 2,607.54
9 S/. 35,112.77 S/. 513.45 S/. 2,094.09 S/. 2,607.54
10 S/. 32,989.78 S/. 484.56 S/. 2,122.98 S/. 2,607.54
11 S/. 30,837.50 S/. 455.26 S/. 2,152.28 S/. 2,607.54
12 S/. 28,655.52 S/. 425.56 S/. 2,181.98 S/. 2,607.54
13 S/. 26,443.43 S/. 395.45 S/. 2,212.09 S/. 2,607.54
14 S/. 24,200.81 S/. 364.92 S/. 2,242.62 S/. 2,607.54
15 S/. 21,927.24 S/. 333.97 S/. 2,273.57 S/. 2,607.54
16 S/. 19,622.29 S/. 302.60 S/. 2,304.94 S/. 2,607.54
17 S/. 17,285.54 S/. 270.79 S/. 2,336.75 S/. 2,607.54
18 S/. 14,916.54 S/. 238.54 S/. 2,369.00 S/. 2,607.54
19 S/. 12,514.85 S/. 205.85 S/. 2,401.69 S/. 2,607.54
20 S/. 10,080.02 S/.172.70 S/. 2,434.83 S/. 2,607.54
21 S/. 7,611.58 S/.139.10 S/. 2,468.44 S/. 2,607.54
22 S/. 5,109.08 S/. 105.04 S/. 2,502.50 S/. 2,607.54
23 S/. 2,572.05 S/. 70.51 S/. 2,537.03 S/. 2,607.54
24 S/.0.00 S/. 35.49 S/. 2,572.05 S/. 2,607.54

Fuente: Elaboracidn propia
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5.3. PRESUPUESTO DE INGRESO Y EGRESOS

5.3.1.PRESUPUESTO DE INGRESOS

DE SANTA MARIA

En este punto se muestra el presupuesto de ingresos por ventas para los proximos 5

anos, se calculé en base a las ventas con una tasa de incremento del 2%.

Tabla 60
Presupuesto de Ingreso por Producto
DETALLE 2019 2020 2021 2022 2023

Aretes 244,014.67 253,872.86 264,129.32 274,800.15 285,902.07
Collares 418,838.18 435,759.24 453,363.91 471,679.81 490,735.68
Anillos 109,552.92 113,978.86 118,583.60 123,374.38 128,358.70
Pulseras 133,421.96 138,812.21 144,420.22 150,254.80 156,325.10
TOTAL 905,827.73 942,423.17 980,497.06 1,020,109.14 1,061,321.55

Fuente: Elaboracién propia

5.3.2.PRESUPUESTO DE COSTOS

Presupuesto de Costo de VVentas

Esta representado por las mercancias importadas de China y la Distribucion Fisica
Internacional, para los 5 afios.

Tabla 61
Presupuesto de Costo de Ventas
Detalle 2019 2020 2021 2022 2023
Mercaderia 654,781.53 681,234.70 708,756.59  737,390.35  767,180.92
DFI 17,788.80 17,788.80 17,788.80 17,788.80 17,788.80
Total Costo de
672,570.33 699,023.50 726,545.39  755,179.15  784,969.72

Ventas Anuales

Fuente: Elaboracidn propia
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5.3.3.PRESUPUESTO DE GASTOS

Presupuesto de Gasto de Administracién

Son todos los gastos en los que incurre para dirigir y controlar la empresa, como

remuneraciones al personal, alquiler del local, servicios como luz, agua.

Tabla 62

Presupuesto de Gastos Administrativos
Detalle 2019 2020 2021 2022 2023
Alquiler del local 42,000.00 42,000.00 42,000.00 42,000.00 42,000.00
Servicios 2,880.00 2,880.00 2,880.00 2,880.00 2,880.00
Rem. Gerente general 26,352.00 26,352.00 26,352.00 26,352.00 26,352.00
Contador 7,200.00 7,200.00 7,200.00 7,200.00 7,200.00
Total 33,552.00 33,552.00 33,552.00 33,552.00 33,552.00

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 63

Presupuesto de Depreciacion y Amortizacion
Detalle 2019 2020 2021 2022 2023
Deprecacion 1,193.00 1,193.00 1,193.00 1,193.00 1,193.00
Amortizacion 682.80 682.80 682.80 682.80 682.80
Totales 1,875.80 1,875.80 1,875.80 1,875.80 1,875.80

Fuente: Elaboracién propia
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Presupuesto de Gastos de Ventas
El presupuesto de gastos de ventas acopia el pago de los sueldos de venta, gastos en

publicidad, pagina Web y otros gastos de ventas.

Tabla 64
Presupuesto de Gastos de Ventas
Detalle 2019 2020 2021 2022 2023
Publicidad 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
Pag web 480.00 480.00 480.00 480.00 480.00
Vendedor 13,615.20 13,615.20 13,615.20 13,615.20 13,615.20
Total 14,695.20 14,695.20 14,695.20 14,695.20 14,695.20

Fuente: Elaboracion propia

5.4. ESTADOS FINANCIEROS
5.4.1.ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

En la siguiente tabla se muestra el estado de Ganancias y Pérdidas proyectado para los
préximos 5 afios. Este se hizo utilizando los anteriores cuadros de presupuestos. Con
estas consideraciones la elaboracion de la presente tiene como impuesto a la Renta el
30%.
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Tabla 65
Estado de Pérdidas y Ganancias

Estado de Ganancias y

Perdidas 2019 2020 2021 2022 2023
Ingreso por Ventas 905,827.73 942,423.17 980,497.06  1,020,109.14 1,061,321.55
Costo de Ventas 194,166.06 201,616.26 209,359.56 217,407.66 225,772.69
Utilidad Bruta 711,661.67 740,806.91 771,137.50 802,701.49 835,548.86
Gasto de Administracion 33,552.00 33,552.00 33,552.00 33,552.00 33,552.00
Gasto de Ventas 14,695.20 14,695.20 14,695.20 14,695.20 14,695.20
Er?wgrr?icz I:gilgr? y 1,875.80 1,193.00 1,193.00 1,193.00 1,193.00
Utilidad de Operacion 661,538.67 691,366.71 721,697.30 753,261.29 786,108.66
Gastos Financieros 7,063.74 2,666.30

:Jnt]g:]deastiloasntes de 654,474.93 688,700.41 721,697.30 753,261.29 786,108.66
ng (%(I)% A)F;enta 3era 196,342.48 206,610.12 216,509.19 225,978.39 235,832.60
Utilida Neta 458,132.45 482,090.29 505,188.11 527,282.90 550,276.06

Fuente: Elaboracion propia
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5.4.2.FLUJO DE CAJA ECONOMICO Y FINANCIERO

Para la elaboracion del Flujo de Caja se utiliz6 informacion del Estado de Ganancias
y Pérdidas, presupuestos.

Tabla 66
Flujo de Caja Economico y Financiero

Flujo de Caja

Econdémico y 0 1 2 3 4 5
Financiero
Ingreso por Ventas 905,827.73  942,423.17 980,497.06 1,020,109.14 1,061,321.55
Total Ingresos 905,827.73  942,423.17 980,497.06 1,020,109.14 1,061,321.55
Inversiones 85,943.70
Costo de Materia 725,936.73  181,910.71 189,259.91 196,906.01  204,861.01
prima
Gastos de 33,552.00  33,552.00 33,552.00  33552.00  33,552.00
Administracion
Gastos de Venta 14,695.20  14,695.20  14,69520  14,695.20 14,695.20
ggg}uestoala Renta 38,930.40  206,610.12 216,509.19 225,978.39  235,832.60
0
Igv 18% 131,576.55  136,892.24 142,422.69 148,176.56  154,162.90
Total Egresos 8594370  944,690.88 573,660.28 596,438.99 619,308.16  643,103.71
Flujo de Caja -85,943.70  -38,863.15  368,762.89 384,058.08 400,800.98  418,217.85
Economico
Prestamo 53,595.29
Amortizacion 24,598.93  28,996.37
Interes 7,063.74 2,666.30
escudo tributario 2,119.12 799.89
E'ut.io Financiero 53,595.29 19,654.31  27,129.96 . - -
eto
Flujo de Caja -32,348.41  -58,517.46  341,632.93 384,058.08 400,800.98  418,217.85
Financiero

Fuente: Elaboracién propia
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CAPITULO VI:
6. EVALUACION ECONOMICA Y FINANCIERA

Para tomar una decision sobre aceptar o rechazar un proyecto de inversion el uso de
indicadores de rentabilidad es un punto clave para el inversionista y para el agente crediticio.

En las siguientes tablas se presentara los indicadores de rentabilidad mas importantes para el
proyecto.

6.1. VAN ECONOMICO Y FINANCIERO

En la tabla 63 se muestra en Valor Actual Econémico del proyecto. De acuerdo con los
criterios de aceptacién o rechazo cuando el VANE > 0 y un VANF > 0, se acepta el

proyecto.
Tabla 67
VAN Econ6mico y Financiero
VAN Econdmico 906,206.46
VAN Financiero 924,183.21

Fuente: Elaboracién propia

6.2. TIR ECONOMICO Y FINANCIERO
La tasa interna de retorno es aquella tasa de descuento para la cual el van resulta igual a

cero (0). La TIR constituye el rendimiento pondera anual que el proyecto reporta al
inversionista.

Tabla 68

TIR Econdmico y Financiero

TIR Econémico 146.6%
TIR Financiero 218.5%

Fuente: Elaboracién propia
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CONCLUSIONES
CONCLUSION GENERAL:

Habiendo realizado el estudio de pre factibilidad se afirma que el proyecto es factible
en todos sus aspectos, existe un mercado de mujeres que compra bisuteria en la ciudad
de Arequipa, que desean productos nuevos, con alta calidad en el producto, calidad de
servicio, existe una cantidad de competidores, legalmente el proyecto es aceptable
porque no presenta restricciones y econdmicamente es viable dejando un margen de

utilidad altisimo para el inversionista.
PRIMERO:

Actualmente existe principales razones de compra de bisuteria, verse bien,
combinacion de accesorios con la ropa, variedad de productos, precios competitivos,
calidad de atencion. Las mujeres de hoy en dia buscan la mejor atencién personalizada
con asesoria al momento de la compra, promociones, descuentos y sobre todo
tendencias de moda. La demanda de bisuteria cada afio va incrementandose ya que la
mujer arequipefia es conservadora pero las tendencias de moda hacen que utilice
accesorios que la hagan ver bien. En cuanto a las estrategias de comercializacion se
tendrd un contacto directo, personalizado antes, durante y después de realizada la

compra para poder fidelizar a los clientes.
SEGUNDO:

Habiendo realizado el estudio técnico, donde se analiz6 el tamafio de la empresa, su
localizacion, se determind alquilar un local comercial ubicado en el Centro de la

ciudad, la cual nos brinde facil accesibilidad, seguridad para los clientes.
TERCERO:

Habiendo realizado el estudio econdémico y financiero, para la importacion de
bisuteria, se eligié proveedores chinos que, de acuerdo a varios factores importantes,
uno fue seleccionado por lo cual se hizo una cotizacion de los productos, para poder
saber cuanto se debia de importar, teniendo como pilar 1% de cuota de mercado. Se
observa mediante los estados de resultados que existe una utilidad alta ante este

mercado de bisuteria.
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CUARTO:

De acuerdo con la evaluacion econémica y financiera se determina que el proyecto
existe viabilidad econémica y financiera para la importacion y comercializacion de
bisuteria en la ciudad de Arequipa, tomando como referentes el estudio de mercado y

los estudios econdmicos y financieros.
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RECOMENDACIONES
RECOMENDACION GENERAL

Habiendo realizado el estudio se debe de considerar a lo largo del proyecto las
investigaciones que se expongan sobre la evolucién de los productos de bisuteria con
el fin de no perder el mercado e incentivar el consumo de este. Ademas, una vez puesto
en marcha el proyecto se recomiendo profundizar el estudio de mercado para
complementar la cartera de productos, ya que existe una alta gama de disefios,

tamanos, colores, los cuales son importantes para poder estar a la vanguardia.
PRIMERO:

La demanda para todo proyecto es importante, es por eso que se debe de poner mucha
atencion, para poder actuar con las promociones para poder fidelizar a los clientes.
Conforme la empresa vaya creciendo y se vaya posicionando en el mercado se puede
realizar contacto con posibles compradores ubicados en todo el Sur de Peru y asi
convertirse en proveedor mayorista, y asi aumentar las alianzas estratégicas con los

proveedores.
SEGUNDO:

En el estudio técnico se recomienda que en las etapas iniciales se haga un estudio
profundo a cargo de profesionales con experiencia en el rubro. También evaluar el
sistema de almacén que sea ubicado estratégicamente para poder atender con mayor
rapidez, ya que se diferenciara de la competencia y marcara un antes y un después de

la empresa en la mente del consumidor.
TERCERO:

Cuando el negocio este en marcha, se debe de evaluar la posibilidad de aumentar la
cuota de mercado, viendo el crecimiento de las ventas, también observar el panorama
para ver la apertura de un segundo establecimiento, de tal forma que la marca y/o la

empresa estaran posicionada y consolidada.
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CUARTO:

Al tener una oferta de producto, se debe de realizar un nuevo andlisis econémico y
financiero, observando el VAN Econémico y Financiero para su ampliacion hacia

diferentes puntos alrededor de Arequipa o la zona sur del Peru
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ANEXOS

ENCUESTA

La presente investigacion tiene como objetivo determinar la demanda potencial que tendria la importacién y comercializacion de Bisuteria
(aretes, collares, pulseras, anillos, etc.) para las mujeres de 18 a 38 a mas afios que vivan en Arequipa Metropolitana del NSE A, By C.

1. Edad

[a 1822 [ b | 23-27 [c [2832 [d [3337 e 38 amas

2. Ocupacioén

‘ a ‘ Estudiante ’ b ’ Independiente ’ c | Dependiente |

3. ¢Enqué Distrito vive Usted? Marque con un aspa

Avrequipa (Cercado)
Alto Selva Alegre
Cayma

Cerro Colorado
Jacobo Hunter
Mariano Melgar
Miraflores
Paucarpata
Sachaca
Sabandia

Tiabaya
Socabaya
Yanahuara

José Luis Bustamante y Rivero

4. ¢Usted compra Bisuteria (aretes, collares, anillos, pulseras, etc.)?

Sl
NO (aqui termina la
encuesta)

5. ¢Con que frecuencia compra Bisuteria?

Maés de una vez por semana
Una vez por semana

Una o dos veces al mes
Solo en ocasiones especiales

oo o

6.  ¢Cudl de estos productos de bisuteria adquiere con mas frecuencia? Puede marcar varias alternativas.

a. Aretes
b.  Collares
¢.  Anillos
d.  Pulseras

7. ¢Qué tipo de material son de su preferencia en bisuteria?

Piedras naturales (cuarzos)
Metales semipreciosos (Strass)
Cristales (Swarovski)

Madera

Plasticos y Sintéticos

® o0 o

8.  ¢(Qué color de metal de la Bisuteria Usted prefiere?

a. Bronce
b.  Plata
c. Oro
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9.  Razones por la cual adquiere Bisuteria:

a.  Esun buen producto
b.  Por el precio

¢.  Porlavariedad

d.  Color

10. A lahora de adquirir estos productos, el medio que mas utiliza es:

a.  Compradirecta en tiendas
b.  Compras por catalogo fisico
¢.  Compras por aplicaciones online

11. ¢Cuando compra Bisuteria que factor es mas importante para usted? (marque con una X)

(_) Calidad

(_) Precio

(_) Garantia

(_) Presentacion del Producto
(_) Variedad de Productos
(_) Exclusividad

(_) Buen servicio

12. ;Qué lugares de Bisuteria recurre mas? (Puede marcar mas de una opcién).

a. Isadora

b. Doit

c. Todo Modas (TM)
d. Bissu

13. ;Donde le gustaria que este ubicado el sitio de venta?
a. Enel cercado de Arequipa
b. En Av. Ejercito
c. Enalgan Mall
14. ;Qué medios de comunicacion utiliza usted para estar mas informado de los acontecimientos? (puede marcar mas de una opcion).
a. Television
b. Radio
c. Redes Sociales
15. ;Qué promociones le gustaria?
a. Precio Bajos
b. Descuentos
c.  Promociones por redes sociales

16. ¢Le gustaria que se aperture una empresa de Bisuteria?

a. Si
b. No

Muchas Gracias
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